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Введение*1

Исследование альтернативных механизмов управления трансак-
циями (рыночный, иерархический и гибридный) занимает важное 
место в современной институциональной экономике [Williamson, 
1985]. Сравнительные преимущества механизмов управления транс-
акциями зависят от частоты трансакций, специфичности активов и 
уровня неопределённости. 

Выбор форм взаимодействия между различными звеньями в це-
почках создания стоимости (включая рыночное, иерархическое, мо-
дульное, отношенческое и кэптивное управление) рассматривается 
как фактор, определяющий стратегии продавцов в области повыше-
ния конкурентоспособности, в рамках теории цепочек создания сто-
имости [Kaplinsky, Morris, 2003]. В мировой экономической литера-
туре исследования альтернативных механизмов управления транс-
акциями и типов цепочек создания стоимости представляют много-
численные примеры анализа сравнительных преимуществ и 
недостатков разных вариантов в конкретных отраслях. В то же время 
применительно к российской промышленности эмпирические ис-
следования и в рамках институциональной экономики, и в рамках 
теории создания стоимости до сих пор остаются фрагментарными. 

В данной работе ставится цель классифицировать российские 
предприятия обрабатывающей промышленности по типу механиз-
мов управления трансакциями и продемонстрировать: 

* Исследование осуществляется в рамках проекта Центра фундаментальных ис-
следований Государственного университета – Высшей школы экономики «Меж-
фирменная кооперация, координация и взаимодействие с государством: анализ 
механизмов, используемых в российской практике, и их эффективности». Кроме 
того, использованы результаты исследовательского проекта по приоритетной тема-
тике «Инновационные кластеры и структурные изменения в российской экономике» 
(проект 09-08-0006). При подготовке использованы материалы и результата анализа  
О.И. Спиридоновой. Авторы благодарят за комментарии и замечания М.М. Юдке-
вич, П.В. Крючкову, М.А. Дерябину, Б.В. Кузнецова, А.А. Яковлева и других участни-
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масштаб распространения альтернативных механизмов управ-1) 
ления трансакциями;

факторы выбора альтернативных механизмов управления транс-2) 
акциями; 

влияние альтернативных механизмов управления трансакция-3) 
ми на поведение российских предприятий, в первую очередь страте-
гии позиционирования продукции на рынке и направлений повы-
шения конкурентоспособности; 

влияние альтернативных механизмов управления трансакция-4) 
ми на показатели конкурентоспособности, в том числе отражающие 
результаты хозяйственной деятельности предприятий обрабатываю-
щей промышленности.

Кроме того, выдвигалась задача сравнить две альтернативные клас-
сификации механизмов управления трансакциями: классификацию 
О. Уильямсона (деление механизмов управления трансакциями на 
иерархические, гибридные и рыночные) и классификацию, приня-
тую в теории цепочек создания стоимости (где гибридные механиз-
мы управления трансакциями подразделяются на отношенческие, 
модульные и кэптивные), с точки зрения их способности объяснять 
поведение предприятий.

Информационной базой доклада являются результаты опроса пред-
приятий обрабатывающей промышленности, проведенного Инсти-
тутом анализа предприятий и рынков в 2009 г. Подробная характери-
стика выборки приведена в [Яковлев, 2009]. Выборка составляет 957 
предприятий разных размеров, хотя при исследовании механизмов 
управления трансакциями сокращается на 200–300 наблюдений.

1. Механизмы управления трансакциями  
в институциональной экономике  

и теории цепочек создания стоимости 

1.1. Механизмы управления трансакциями 

Одним из ключевых понятий новой институциональной эконо-
мической теории является понятие трансакционных издержек. 
О. Уильямсон понимал трансакцию как «переход товара или услуги 

от заключительной точки одного технологического процесса к ис-
ходной точке другого, смежного с первым» [Williamson, 1985]. 

О. Уильямсон выделяет три основных свойства трансакций: ча-
стоту осуществления, уровень неопределенности и специфичность 
активов. С точки зрения частоты осуществления трансакции могут 
быть единичными, спорадическими или регулярными. Уровень не-
определенности может быть низким, средним или высоким. Спе
цифичность активов определяется как соотношение выгоды от ис-
пользования актива в рамках данной трансакции и выгоды от аль-
тернативного использования. 

Высокоспецифичным (идиосинкратическим) называется актив, 
ценность которого при альтернативном использовании стремится к 
нулю. Например, к металлургическому заводу подходит только одна 
железнодорожная ветка. В случае, если закроется ветка, снизится и 
ценность завода (не будет возможности вывозить готовую продук-
цию и подвозить сырье). Низкоспецифичными являются активы, 
ценность которых вне рамок данного взаимодействия падает, но все-
таки остается существенной. Например, мебель, сделанная «под за-
каз» для определенного помещения, может быть использована и в 
другом помещении, хотя ценность ее и снизится. Активами общего 
назначения называют те активы, ценность которых не привязана к 
конкретной трансакции. 

Инвестиции в специфические активы являются потенциально ри-
скованными, поскольку подобные активы не могут быть в случае 
прерывания или преждевременного расторжения контракта переме-
щены для использования в других проектах без ущерба их экономи-
ческой ценности. В условиях неопределенности контрагент, создав-
ший специфические активы, становится потенциальным объектом 
вымогательства. От него могут потребовать согласиться изменить 
условия соглашения на менее выгодные под угрозой расторжения 
договора, что приведет к неокупаемости инвестиций. Понимание 
специфичности инвестиций в современной экономической теории 
смыкается с понятием необратимых издержек, которое использует-
ся далеко за пределами институциональной теории. В частности, со-
временное понимание барьеров входа как фактора формирования 
структуры рынка включает в определение барьеров только необра-
тимые (специфичные) инвестиции. 
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Различные характеристики трансакций, выделяемые О. Уильям-
соном, определяют предпочтительный тип управления трансак
циями. 

Источник: [Williamson, 1999].

Рис. 1‑1. Выбор механизма управления в зависимости  
от характеристик трансакции

На рис. 1‑1 представлена схема, отражающая механизм выбора 
структуры управления в зависимости от характеристик трансакции 
(где k определяет уровень контрактных рисков, s – контрактные пре-
досторожности). Рассматривается товар или услуга, которые могут 
быть получены в результате использования одной из двух альтерна-
тивных технологий. Одна из технологий является универсальной, 
широко используемой, то есть k = 0, другая – соответствует специ-
альной (целевой) технологии производства, что проявляется в росте 
уровня контрактных рисков (k > 0). Точке А соответствуют идеаль-
ные условия для заключения контракта: отсутствует зависимость сто-
рон (k = 0), нет необходимости в использовании дополнительных 
мер контрактных предосторожностей (s = 0), имеет место автоном-
ный механизм приспособления, а также преобладает конкурентный 
уровень цен. В точках B, C, D предполагается осуществление специ-

фических инвестиций (k > 0), что приводит к возникновению рисков 
плохой адаптации, то есть в результате изменений, которые требуют 
от сторон некоторой приспосабливаемости к новым условиям, одна 
или обе стороны откажутся от продолжения сотрудничества.

Такие потенциальные риски будут учитываться «дальновидными» 
сторонами контракта, что будет отражаться в применении различных 
средств контрактных предосторожностей, а следовательно, приведет 
к росту цены производимого продукта или оказываемой услуги. Та-
ким образом, точке B соответствует ситуация, когда контрактные 
предосторожности не применяются (s = 0), а участники договорных 
отношений получают премию за риск. В точках C и D обеспечивает-
ся дополнительная контрактная поддержка в форме контрактных 
предосторожностей (точка C) или с помощью интернализации ри-
сков путем объединения собственности (точка D).

Механизмы управления трансакциями определяют организацию 
рынков, вовлеченных в данный технологический процесс. Предпо-
чтительность внутренней организации фирмы означает преоблада-
ние на рынке вертикально интегрированных компаний. Предпочти-
тельность гибридных трансакций означает, что существование неза-
висимых компаний сочетается с нестандартной контрактацией меж-
ду ними: условия договоров включают ряд важных параметров 
взаимодействия, помимо собственно цены. Вот почему теория 
О. Уильямсона стала основой для объяснения как изменения рыноч-
ной структуры, так и различных типов нестандартных договоров, ко-
торые могут рассматриваться как ограничивающие конкуренцию. 

1.2. Типы цепочек создания стоимости

В отличие от институциональной теории в формулировке О. Уиль
ямсона активно развивающаяся в течение последних пятнадцати лет 
теория цепочек создания стоимости (value chain theory) акцентирует 
внимание, во-первых, на механизмах управления не отдельными 
трансакциями, а всем процессом создания стоимости в рамках тех-
нологической цепочки, и, во-вторых, на альтернативных формах ги-
бридного механизма. В отличие от институциональной экономики 
авторов теории цепочек создания стоимости интересует даже не столь-
ко факт объяснения конкретного типа координации, сколько его влия
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ние на конкурентоспособность производителей, как с точки зрения 
суммы созданной стоимости, так и с точки зрения распределения соз-
данной стоимости между отдельными звеньями цепочки. Кроме того, 
в отличие от новой институциональной теории при анализе цепочек 
создания стоимости внимание уделяется не только факторам, под-
талкивающим к выборам механизма координации, но и к сравнитель-
ной характеристике конкретных организационных форм. 

Важным дополнением к институциональному анализу представ-
ляется классификация в рамках теории цепочек создания стоимости 
альтернативных форм механизма координации, не сводимого ни к 
иерархическому, ни к рыночному. Теория цепочек создания стоимо-
сти выделяет, по крайней мере, три промежуточные формы органи-
зации цепочек создания стоимости [Gereffi et al., 2007]: 

Модульный тип. В рамках модульного типа поставщики произво-
дят товар по более или менее подробным спецификациям клиента. 
В рамках цепочки выделяется «ключевой» участник, который при-
нимает решения об ассортименте, технологии производства и стан-
дартах качества. К модульному типу принадлежит впервые проана-
лизированное в российской литературе взаимодействие компании 
«ИКЕА» со своими поставщиками [Авдашева и др., 2005]. 

Отношенческий тип. Взаимодействия между поставщиками явля-
ются весьма сложными, порождающими взаимную зависимость. Ко-
ординация поддерживается с помощью механизмов, известных в ин-
ституциональной экономике как отношенческие контракты [Goldberg, 
1980], при этом значительную роль играют репутация, доверие и груп-
повая этика. 

Кэптивный тип. Мелкие поставщики зависят от покупателя, в том 
числе благодаря сделанным специфическим инвестициям, коорди-
нация осуществляется с помощью инструментов, близких к иерар-
хическим.

Легко заметить, что указанные типы организации цепочек созда-
ния стоимости можно разделить на две группы: на одной стороне 
находятся модульный и кэптивный типы, где относительно сильны 
элементы иерархического управления, а с другой стороны – отно-
шенческий тип, предполагающий более или менее симметричные 
отношения между партнерами. 

В рамках цепочки создания стоимости выделяются три фактора 
[Gereffi et al., 2005], предопределяющие выбор между пятью типами 

организации цепочек: сложность (complexity) информации и знаний 
о процессе и продукте, сопутствующих конкретной трансакции, воз-
можность кодификации и передачи информации без специфических 
для трансакции инвестиций и компетенции (capabilities) поставщи-
ка, как способность удовлетворять требованиям, которые предъяв-
ляются в данной трансакции. Рыночный механизм устойчиво функ-
ционирует, когда уровень сложности невысок, возможности коди-
фикации и способности поставщиков высоки. Если уровень слож-
ности возрастает, при тех же возможностях кодификации и 
способностях поставщиков предпочтителен модульный тип. В дея-
тельности поставщика резко возрастает роль информации, получен-
ной от покупателя. Однако в отличие от отношенческого или кэп-
тивного взаимодействия издержки переключения остаются сравни-
тельно низкими. Рост издержек кодификации наряду с ростом слож-
ности способствует возникновению механизма отношенческого типа. 
Место спецификации продукта со стороны покупателя занимает об-
мен информацией о продукте и процессе. Возникает необходимость 
в специфических инвестициях, препятствующих переключению на 
альтернативных партнеров. Если же с ростом сложности и издержек 
кодификации информации компетенции поставщиков оказываются 
низкими, возникает необходимость в элементах непосредственного 
оперативного контроля покупателя за деятельностью поставщика. 
Повышение компетенций до нужного уровня сопряжено со специ-
фическими инвестициями, что опять-таки затрудняет переключение 
поставщиков и создаёт их зависимость (в том числе одностороннюю) 
от покупателя. Наконец, если при тех же условиях высокой сложно-
сти и низкой кодифицируемости требований поставщики, способ-
ные удовлетворять требованиям покупателя, не могут быть найдены, 
становится необходимой иерархическая организация. Вариант «сде-
лай сам» рассматривается как самый крайний вариант обеспечения 
поставок должного качества. 

Можно заметить, что теория создания стоимости в описанной ча-
сти совершенно не противоречит институциональной теории, в опре-
деленной степени лишь конкретизируя особенности процесса и про-
дукта, создающие характеристики трансакций. По сути, кодифици-
руемость и отсутствие сложности одновременно означают низкий 
уровень неопределённости и низкие возможности для оппортуниз-
ма. Как теория, описывающая преобразование организации рынка, 
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концепция цепочек создания стоимости акцентирует внимание на 
недостающих компетенциях как источнике возникновения специфич-
ности. В этом контексте используемая классификация тесно связана 
с конкурентоспособностью: в общем случае распространение иерар-
хических и кэптивных цепочек рассматривается в том числе и как 
признак относительно низкой конкурентоспособности поставщиков 
на момент организации производства. 

Подводя итог, подход теории цепочек создания стоимости инте-
ресен для нас в двух аспектах. Во-первых, это представление об аль-
тернативных вариантах гибридного механизма управления трансак-
циями, сопровождающихся разным распределением переговорной 
силы между участниками. Во-вторых, представление о факторах, спо-
собствующих формированию типов цепочек создания стоимости, 
может содействовать выбору индикаторов, характеризующих альтер-
нативные механизмы. 

1.3. Эмпирический анализ механизмов управления трансакциями 

При анализе работ, посвященных проверке и развитию теории 
О. Уильямсона, для нас представляли интерес не только и не столько 
их результаты, сколько те методы, которыми пользовались исследо-
ватели для сбора данных, подходы к конструированию зависимых и 
независимых переменных, выдвигаемые гипотезы об их взаимо
связи. 

Информационными источниками данных большинства работ яв-
ляются опросы, проведенные различными техниками (например, пу-
тем личного и телефонного интервьюирования респондентов или 
при помощи рассылки почтовых и электронных писем). Работы пред-
ставляют собой как отдельные кейсы [Stuckey, 1983; Cook, 1997; Krickx, 
1995], так и исследования, охватывающие несколько отраслей [Minkler, 
Park, 1994; Majumdar, Ramaswamy, 1994; Lyons, 1995]. 

В основе большей части эмпирических исследований в рамках 
экономической теории трансакционных издержек лежит проверка 
теоретических выводов о взаимосвязи между уровнем неопределен-
ности, специфичности и частоты трансакций и соответствующего 
им механизма управления. При этом в качестве зависимой перемен-
ной обычно выступает тип механизма управления трансакциями, а 
независимые переменные включают ключевые характеристики и 

свойства трансакций (как все три характеристики одновременно, так 
и только часть из них).

Естественно, что исследователи в своих работах не имеют едино-
го универсального подхода в определении как зависимых, так и не-
зависимых переменных. Так, переменная, определяющая тип меха-
низма управления трансакциями, в большей части работ представ-
лена как бинарная переменная (например, представленная в виде 
«произвести» или «купить») (см., например: [Walker, Weber, 1987; 
Monteverde, Teece, 1982; Leiblein, 2002; Lieberman, 1991; Fan, 2000; 
Lafontaine, Shaw, 2005]), хотя некоторые исследования включают ее 
как непрерывную количественную переменную. Джон (John) и Вейтц 
(Weitz) в своей работе [John, Weitz, 1988] определили данную пере-
менную как долю продаж, которая осуществлялась по прямым кана-
лам сбыта. В то же время в работе [Masten, Meehan, Snyder, 1989] в 
качестве зависимой переменной рассматривалась доля комплектую-
щих, производимых в рамках рассматриваемой фирмы, то есть пред-
метом оценки степени вертикальной интеграции служили связи не 
с последующим, а с предыдущим этапом производства. В работах 
[Levy, 1985; Balakrishnan, Wernerfelt, 1986] непрерывная переменная 
сконструирована как показатель отношения добавленной стоимости 
к объему реализации продукции (value-added /sales ratio), которая 
также трактовалась как индикатор вертикальной интеграции. Раз-
личия в уровне вертикальной интеграции, определяемые на основе 
этой переменной, также используются как критерий выделения ги-
бридных форм управления. 

Существуют работы, где зависимой переменной является уровень 
кооперации между покупателем и поставщиком, который опреде-
лялся по шкале от 1 (минимальные совместные усилия) до 7 (значи-
тельные общие усилия). Шкала, в свою очередь, разработана на осно-
ве ответов на вопросы о перспективном планировании ассортимен-
та, о разработке товара и о технологии его производства, технической 
помощи и обучении. При этом объясняющими переменными вы-
ступают структура собственности (а именно какой долей собствен-
ности владеет поставщик) и длительность отношений с поставщиком 
[Bensaou, 1997].

Наряду с классификацией, предложенной Уильямсоном, в эмпи-
рических работах можно встретить и другое деление механизмов 
управления по типам. Например, Хайде [Heide, 1994] все множество 
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механизмов делит на рыночные и нерыночные типы, в рамках по-
следнего выделяя два подтипа: односторонние/ иерархические 
(unilateral/ hierarchical) и двусторонние (bilateral) (табл. 1‑1). На наш 
взгляд, подобное развитие классификации отражает две ключевые 
проблемы эмпирических исследований механизмов управления 
трансакциями – отсутствие в анализируемой хозяйственной прак-
тике «чистых типов», выделенных О. Уильямсоном, и многообразие 
гибридных форм. Вот почему в эмпирических исследованиях возни-
кают альтернативные классификации, которые могут как развивать 
подход О. Уильямсона, так и, в некоторых случаях, ему противоре-
чить. 

Таблица 1‑1. �Типы межфирменного управления и их характеристики в работе 
Хайде (1994)

Тип управления Рыночный тип управ‑
ления

Нерыночные типы управления

Характеристика Односторонний / 
иерархический

Двусторонний

1. Инициация 
взаимоотноше-
ний

Специальные проце-
дуры отсутствуют

Избирательный 
вход, соответствие 
сторон по критерию 
навыков и умений

Избирательный 
вход, критерий 
стоимости

2. Поддержание 
взаимоотноше-
ний

2.1. Роль специ-
фикации

Индивидуальная 
трансакция закрепля-
ется за индивидом

Индивид занимается 
всеми трансакциями 
в рамках взаимоот-
ношений

Совместная 
деятельность и 
совместная ответ-
ственность

2.2. Природа 
планирования

Отсутствует или огра-
ничена индивидуаль-
ными трансакциями

Проактивное/
одностороннее, 
обязательный 
предопределённый 
план действий для 
непредвиденных 
ситуаций

Проактивное/об-
щий (совместный), 
план, корректируе-
мый в случае из-
менений

2.3. Природа 
механизмов при-
способления / 
адаптации

Как правило, отсут-
ствует, возникает при 
необходимости выпла-
ты компенсаций

Ex ante, эксплицит-
ный механизм адап-
тации

Двусторонний 
механизм, в резуль-
тате переговоров 
осуществляется 
адаптация двумя 
сторонами

Тип управления Рыночный тип управ‑
ления

Нерыночные типы управления

Характеристика Односторонний / 
иерархический

Двусторонний

2.4. Процедура 
мониторинга

Внешний/реактивный, 
определяется на осно-
ве результатов деятель-
ности

Внешний/реактив-
ный, определяется 
на основе результа-
тов деятельности, 
а также поведении 
сторон

Внутренний/
проактивный. 
Базируется на са-
моконтроле

2.5. Система 
стимулов

Краткосрочная, свя-
зана с результатами 
деятельности

Краткосрочный 
и долгосрочный 
период, связан 
как с результатами 
деятельности, так и с 
поведением сторон

Долгосрочный 
период, основана 
на результатах дея-
тельности

2.6. Способы 
принуждения  
к выполнению 
обязательств

Внешние по отноше-
нию к взаимоотноше-
ниям, законодатель-
ство/конкуренция/ 
«перемещаемые» инве-
стиции

Внутренние по от-
ношению 
 к взаимоотноше-
ниям

Внутренние по 
отношению к взаи-
моотношениям, 
взаимные интересы

3. Завершение 
отношений

Завершение дискрет-
ных трансакций

Отношения фикси-
рованной продолжи-
тельности или явный 
механизм заверше-
ния трансакций

Отношения, нео-
граниченные  
во времени

Источник: [Heide, 1994].

Далеко не всегда объектом анализа выступали все типы взаимо-
действия, предложенные О. Уильямсоном. В зависимости от уровня 
специфичности, неопределенности и частоты трансакций Нутбум 
[Nooteboom, 2004] исследует следующие три формы управления: пол-
ная интеграция, трехстороннее и двустороннее управление. Полная 
интеграция имеет место, когда все три характеристики трансакции 
(специфичность, неопределенность и частота) являются очень вы-
сокими. Когда неопределенность и уровень специфичности являют-
ся значительными, но ниже, чем в условиях полной интеграции, при 
высокой частоте взаимодействия будет иметь место двустороннее 
управление, и соответственно, при низкой – трехстороннее управ-
ление. Инструментами в двустороннем управлении являются кон-
тракты, двусторонняя зависимость, обмен залогами и репутация.

Боуэн и Джонс [Bowen, Jones, 1986] выделяли типы управления 
на основе двух критериев: неопределенности выполнения (performance 
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ambiguity) и несоответствия целей (goal incongruence) (рис. 1‑2). Не-
определенность выполнения возникает, когда условия обмена тако-
вы, что каждой из сторон трансакции сложно оценить степень уча-
стия другой стороны. Несоответствие целей связано с тем, что у каж-
дой из сторон есть стимулы продвигать свои интересы за счет другой 
стороны, так как ожидаемая выгода от конкурентного поведения бу-
дет превышать выгоды от кооперативного поведения. В результате в 
зависимости от значений рассмотренных критериев выделяется обе-
зличенный рынок (impersonal market), отношенческий рынок 
(relational market), обезличенная иерархия (impersonal hierarchy) и 
отношенческая иерархия (relational hierarchy).

Источник: [Bowen, Jones, 1986].

Рис. 1‑2. Типология механизмов управления трансакциями  
в работе Боуэна и Джонса

Также стоить отметить работы, которые рассматривали различные 
формы гибридов, куда относятся совместные предприятия (joint 
ventures) [Klein, Frazier, Roth, 1990], альянсы [Oxley, 1999] и др. Мы 
видим, что проблемы идентификации гибридных механизмов управ-
ления трансакциями решаются сравнительно легко, когда в качестве 
таковых можно обозначить определенную организационно-правовую 
форму отношений. Однако этот приём не снимает основной пробле-
мы – классификации и анализа гибридных механизмов управления 
трансакциями в том случае, когда они существуют, например, в от-
ношениях между независимыми фирмами, не связанными специ-

альными типами договоров (франчайзинг или совместное пред
приятие). 

Что касается объясняющих переменных, то в соответствии с тео-
рией основными из них являются специфичность, частота и неопре-
деленность. Приемы подготовки объясняющих переменных в эмпи-
рических исследованиях частично прямо восходят к Уильямсону, ча-
стично предлагаются исследователями самостоятельно. 

Наиболее развиты приемы измерения специфичности активов. 
О. Уильямсон [Williamson, 1996] выделил шесть типов специфично-
сти активов: местоположения, специфичность физических активов, 
человеческого капитала, целевых активов, временная специфичность 
и специфичность торговой марки. Специфичность местоположения 
относится к совместному (co-location) размещению активов таким 
образом, чтобы минимизировать издержки товарно-материальных 
запасов и производства. В своей работе Мастен [Masten, 1984] ис-
пользовал дихотомическую переменную, которая определяла спец-
ифичность расположения. Переменная принимала значение «1», если 
совместное размещение активов или процессов считается значимым 
фактором производства, и «0» – во всех остальных случаях. 

Специфичность физических активов предполагает, что одна или 
обе стороны трансакции осуществляют инвестиции в оборудование, 
которое создаёт квазиренту [Klein, Crawford and Alchian, 1978] в рам-
ках данной трансакции. Физическая специфичность очень важна для 
активов, однако найти её объективный измеритель сложно, что за-
ставляет исследователей широко использовать экспертные оценки. 
В регрессии, построенной группой авторов [Masten, Meehan, Snyder 
1989], за специфичность физических активов отвечает переменная 
ASSET, которая измеряется по 10-балльной шкале, где «1» свидетель-
ствует о низкой степени специфичности, «10» – о высокой степени 
специфичности. Влияние специфичности физических активов на ре-
жим управления рассматривалось в работе [Coles, Hesterly, 1998] на 
примере услуг, оказываемых больницами. Респондентам предлагали 
оценить долю специального (уникального) оборудования, которое 
не используется другими клиниками при оказании услуг (пять вари-
антов ответа: от «такого оборудования нет» до «все оборудование со-
ответствует данному утверждению»). Также использовался вопрос о 
доле инвестиций, которая могла бы быть повторно использована, в 
случае прекращения оказания услуг. 
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Специфичность человеческого капитала связана с приобретени-
ем работником специфических (для данной фирмы) навыков и зна-
ний. Так, например в той же работе [Masten, Meehan, Snyder, 1989] 
авторы попросили респондентов проранжировать каждую задачу или 
компонент (по 10-балльной шкале) в зависимости от того, в какой 
степени их навыки, знания и опыт являются специфическими для 
каждой из предложенных категорий. Джон (John) и Вейтц (Weitz) 
[John, Weitz, 1988] в качестве переменной, характеризующей специ-
фичность, использовали количество времени (в месяцах), необходи-
мое новому сотруднику, имеющему опыт работы в рассматриваемой 
сфере, чтобы ознакомиться с основными характеристиками продук-
тов и с покупателями.

Специфичность целевых активов (dedicated asset specificity) мож-
но наблюдать в ситуации, когда дополнительные инвестиции в завод 
или оборудование осуществляются для того, чтобы увеличить объем 
производства для последующей реализации продукции определен-
ному покупателю. Примером временной специфичности является 
непрерывное производство сырья, когда ценность сырья, поставлен-
ного в срок, выше, чем ценность того же сырья, поставленного с су-
щественной задержкой. Как и другие характеристики специфично-
сти, эта измерялась в эмпирических исследованиях на основе оцен-
ки ответов респондентов. 

Специфичность торговой марки связана с инвестициями в тор-
говую марку. Минклер [Minkler, Park, 1994] изучал специфичность 
торговой марки для фирм, имеющих франшизу, в рамках гостинич-
ного и ресторанного бизнеса, где показатель специфичности опреде-
лялся как разница между рыночной и балансовой стоимостью акти-
вов франчайзи. Легко заметить, что в качестве показателя специфич-
ности здесь рассматривается измеритель эффективности функцио-
нирования бизнеса (в составе франчайзинговой сети). Возникает 
типичная проблема интерпретации: невозможно отделить положи-
тельное влияние на прибыль франчайзи факта распоряжения товар-
ным знаком и ноу-хау от положительного влияния на прибыль его 
собственных усилий. 

По сравнению со специфичностью, при попытке измерить нео-
пределенность исследователи сталкиваются с гораздо более серьез-
ными проблемами. В ряде случаев в понятие неопределенности вкла-
дывают не только неопределенность внешней среды, но и возможные 

потери от оппортунизма контрагентов. Именно так поступили Ан-
дерсон [Anderson, 1985] и Штумп и Хайде [Stump, Heide, 1996], в сво-
их исследованиях выделив два типа неопределенности: поведенче-
скую неопределенность, которая связана с поведением сторон кон-
тракта, и неопределенность среды как возможность неожиданных 
изменений условий обмена в будущем. Легко заметить, что поведен-
ческая неопределённость по сути является потенциалом оппортуни-
стического поведения сторон контракта, возможности которой, если 
следовать О. Уильямсону, гораздо лучше можно было бы отразить 
показателем специфичности активов. Неопределенность среды вклю-
чает неопределенность со стороны спроса [Heide, John, 1990], техно-
логическую неопределенность [Walker, Weber, 1984; Balakrishnan, 
Wernerfelt, 1986] и неопределенность, связанную с поставками [Walker, 
Weber, 1987]. Неопределенность со стороны спроса связана с тем, что 
невозможно построить точный прогноз объема спроса на продук-
цию. В работе [Heide, John, 1990] показатель неопределенности спро-
са включал оценку респондентами возможности предсказать изме-
нение отраслевого объема продаж конечной продукции, а также объ-
ема продаж данной фирмой. Неопределенность среды, в свою оче-
редь, определяется на основе результатов опроса по 7-балльной 
шкале и соответствует непредсказуемым/предсказуемым по мнению 
респондентов изменениям. Аналогичным образом измерялась тех-
нологическая неопределенность (отражая вероятность изменения 
технологических требований). Респонденты оценивали неопределен-
ность для производства конечного и промежуточного продуктов. Ба-
лакришнан и Вернерфелт [Balakrishnan, Wernerfelt, 1986] использо-
вали переменную 1/T, где T представляет средний возраст исполь-
зуемых заводов и оборудования. Легко заметить уязвимость подоб-
ного методического приема. В том случае, когда участники рынка 
способны количественно оценить вероятность изменения спроса, их 
оценки дают возможность говорить о риске, а не о неопределенно-
сти в том смысле, как её понимал Ф. Найт [Knight, 1921]. В свою оче-
редь, та неопределенность, которую включал в свою классификацию 
О. Уильямсон, ближе к понятию неопределенности Ф. Найта, неже-
ли к риску, который может быть объектом количественной оценки. 

В работе [Walker, Weber, 1987] также присутствует переменная, от-
вечающая за технологическую неопределенность (по 5-балльной шка-
ле оценивалась частота изменений в технических условиях комплек-
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тующих, а также вероятность технологических улучшений продукта 
в будущем). Переменная неопределенности поставок строилась на 
основе ответов на вопросы о дневных и месячных колебаниях в объ-
еме поставок, а также о том, насколько объем поставок можно счи-
тать неопределенным (по 5-балльной шкале).

Частота трансакций получила значительно меньше внимания в 
эмпирической литературе по сравнению с неопределенностью и спец-
ифичностью активов, но исследования, включающие данную пере-
менную, существуют. Однако и в этом случае многие решения ис-
следователей выглядят как весьма произвольные. Например, Кляйн 
и др. [Klein, Frazier, Roth, 1990] предлагают разделить трансакции на 
два типа – однократные и повторяющиеся. Однако в своей работе 
они практически рассматривали все трансакции именно как повто-
ряющиеся. Аналогичный подход к определению частоты взаимодей-
ствия использовался в работе Джона и Вейтца [John, Weitz, 1988]. Как 
и по всем вышеперечисленным переменным, однозначного вывода 
о влиянии частоты трансакций на механизм управления нет.

1.4. Механизмы управления трансакциями  
в российской литературе о предприятиях

Эмпирические исследования российских предприятий последних 
пятнадцати лет, несмотря на то, что вопрос о сравнительных преиму-
ществах альтернативных механизмов управления цепочками созда-
ния стоимости в явном виде в них не ставился, могут сообщить чи-
тателю о них довольно много.

Процессы реструктуризации значительной части российских при-
ватизированных предприятий происходили в рамках так называе-
мых холдингов, или олигархических бизнес-групп. Инвестиции в 
реструктуризацию предприятий как производственных площадок 
вместе с технологическими и экономическими связями между ними 
оказались оправданными только при условиях формирования ком-
пании с иерархическим принятием решений. Квинтэссенцией опи-
сания этого процесса служит название одного из параграфов в кни-
ге Я. Паппэ и Я. Галухиной: «Право собственности – единственное 
основание для консолидации активов» [Паппэ, Галухина, 2009, с. 96]. 
Авторы показали неустойчивость иных типов объединений пред-
приятий, фактически говоря о том, что для российского крупного 

бизнеса характерно вырождение гибридных механизмов в иерархи-
ческие. 

Все свидетельства положительных эффектов включения предпри-
ятия в холдинг (принадлежащие олигархам предприятия демонстри-
руют более быстрый рост производительности труда [Guriev, Rachinsky, 
2005], участники холдингов активнее проводят реструктуризацию и 
демонстрируют лучшие финансовые результаты [Долгопятова и др., 
2007], включение в холдинги повышает вероятность осуществления 
инвестиционного проекта [Frye, 2004, 2005]) фактически сообщают 
о преимуществах иерархической формы организации трансакций по 
сравнению с рыночной. 

В литературе представлены не только свидетельства достоинств 
иерархических трансакций, но и остроты связанных с ними агент-
ских проблем. Именно под воздействием агентской проблемы глав-
ным инструментом корпоративного управления остаётся опция «сде-
лай сам», объединение собственности и управления [Долгопятова и 
др., 2007], в том числе и для дочерних компаний групп. Предприятия, 
выступавшие объектом сделок горизонтальных слияний, в целом не 
расширили свою долю в отраслевом выпуске в период экономиче-
ского подъема [Авдашева, Голованова, 2009], что заставляет по край-
ней мере усомниться в высоких результатах новых собственников в 
долгосрочном периоде. 

Судьба разных типов гибридного механизма управления транс-
акциями в России различалась существенно. Что касается отношен-
ческих контрактов, игравших значительную роль в практике совет-
ских предприятий [Долгопятова и др., 2009], расчеты на их развитие 
и использование в переходной экономике в целом не оправдались. 
Примером тому может служить история официально зарегистриро-
ванных ФПГ, которые могли рассчитывать на государственную под-
держку при условии совместной реализации инвестиционного про-
екта несколькими предприятиями. Большая часть проектов ФПГ не 
была осуществлена, в том числе и потому, что внутри групп не уда-
лось поддержать внутреннюю дисциплину: действия каждого отдель-
ного продавца были подчинены его собственным интересам, а не 
интересам группы. Для участников группы было характерно не коо-
перативное, а «оппортунистическое» поведение [Горбачев, 2000].

Анализ предприятий – потенциальных участников проектов раз-
вития кластеров, в которых так же, как и в проектах официально за-
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регистрированных ФПГ десять лет назад, большую роль играет со-
знательная кооперация, также показал, что даже взаимозависимость 
не порождает существенных стимулов к сотрудничеству. Интервью-
ирование предприятий автомобилестроения привело к выводу, что в 
их деятельности мотивы кооперации практически не оказывают воз-
действия на принятие решений каждым отдельным продавцом. Нет 
свидетельств сколько-нибудь заметного сотрудничества ни с постав-
щиками, ни с конкурентами. При этом такое сотрудничество пара-
доксально более развито в отрасли с гораздо более низкой взаимоза-
висимостью конкурентов и поставщиков – в сфере производства про-
граммного обеспечения [Голованова, 2010]. 

В то же время после приватизации получили широкое распростра-
нение разновидности гибридного механизма, использующие элемен-
ты иерархического управления. Исторически первым стала широко 
распространившаяся в российской промышленности давальческая 
форма поставок сырья [Авдашева, 2001], хорошо соответствующие 
описанному выше модульному типу организации цепочки. В рамках 
давальческой поставки перерабатывающее предприятие практически 
лишено самостоятельной инициативы позиционирования на рынке: 
участником рынка становился собственно поставщик сырья (и одно-
временно – заказчик услуги переработки). Перерабатывающие пред-
приятия выполняли лишь роль субподрядчика. Не должен вводить в 
заблуждение тот факт, что давальческие поставки использовались и 
в рамках групп компаний, основанных на собственности: во многих 
случаях этот механизм управления трансакциями длительное время 
выполнял и продолжает выполнять самостоятельную функцию. 

В течение последних пяти лет все большее внимание привлекают 
особенности управления цепочками в отношениях между 
поставщиками-производителями и ритейлерами. Присутствие эле-
ментов одностороннего управления ассортиментом и качеством по-
ставок заставляет исследователей при описании этих отношений ис-
пользовать термины «власть» и «доминирование» [Олейник, 2009; 
Радаев, 2009a, 2009b, 2009c], что отражает как раз управление в це-
почках создания стоимости, использующее элементы иерархической 
координации. 

Подводя итог, в современных российских исследованиях о меха-
низмах управления трансакциями мы можем выделить следующие 
выводы:

Можно считать, что отдельные типы механизмов управления 1. 
трансакциями в российской литературе проанализированы. Пока-
заны как их преимущества, так и недостатки применительно к от-
дельным предприятиям или группам предприятий. В то же время до 
сих пор характеристика сравнительных преимуществ альтернатив-
ных механизмов управления ограничена главным образом сопостав-
лением иерархической организации с альтернативными (включая как 
собственно рыночную координацию, так и гибриды). Отсутствует и 
хотя бы приблизительная количественная оценка долей механизмов 
управления трансакциями в объеме российского ВВП. 

Результаты эмпирических исследований, проведенных на са-2. 
мых разных методологических основаниях, свидетельствуют о тен-
денции структуры российской экономики к дихотомичности меха-
низмов управления трансакциями. Предпочитаемой альтернативой 
рыночному механизму является иерархический, в противополож-
ность гибридному. В то же время есть свидетельства высоких издер-
жек управления внутренними трансакциями в иерархиях. 

Одновременно обобщение российской литературы позволяет опре-
делить актуальность продолжения исследований механизмов управ-
ления трансакциями (или, в терминах соответствующей теории, це-
почек создания стоимости): 

Исследование механизмов управления трансакциями является 1. 
неотъемлемым компонентом анализа развития структуры россий-
ских рынков. Наличие множества переходных форм от «классиче-
ской» конкуренции к «классической» фирме как иерархии ставит 
вопрос об их оценке, причем не только для целей экономической 
теории, но и для целей экономической политики1.

1 Последовательный анализ кэптивных и модульных типов управления, пред-
полагающих выделение в цепочке ключевого поставщика, актуален, в частности, 
для применения российского антимонопольного законодательства. До сих пор все 
типы ограничений, налагаемых покупателем или продавцом на поставщиков, по-
следовательно рассматриваются не только сотрудниками антимонопольных ор-
ганов, но и подавляющим большинством экономистов как способы ограничения 
конкуренции. Именно с таким представлением связано стремление запретить все 
типы нестандартных условий договоров, которое нашло воплощение в содержа-
нии закона «Об основах регулирования торговой деятельности в РФ» и изменени-
ях, внесенных в закон «О защите конкуренции» в 2009 г. Мы далеки от мысли, что 
ключевой участник, управляющий цепочкой кэптивного или модульного типа, не 
оказывает воздействие на конкуренцию на рынке, и тем более – на выигрыши дру-
гих участников (напомним, что российское законодательство ставит цель предот-
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Исследование механизмов управления трансакциями в Рос-2. 
сии может послужить важной частью сравнительных исследований 
институциональной среды. До сих пор лучшим способом оценки 
специфичных для данной страны источников трансакционных из-
держек остаётся анализ влияния этих издержек на выбор организа-
ционных форм. В этом контексте тенденции роста или сокращения 
сферы распространения разных механизмов позволят судить о срав-
нительной значимости разных типов издержек обеспечения кон-
трактов. 

Анализ механизмов управления трансакциями может помочь 3. 
выработке рекомендаций как для повышения конкурентоспособно-
сти отдельных компаний, так и экономической политики повыше-
ния конкурентоспособности. Основой рекомендаций может быть как 
адекватное понимание понятия «конкурентоспособность», так и осо-
знание проблем, с которыми сталкиваются предприятия в цепочках 
разного типа. Приведем лишь два примера. Для поставщика в мо-
дульной или кэптивной цепочке главный фактор конкурентоспособ-
ности – это возможность соответствовать требованиям, выдвинутым 
ключевым участником, а вовсе не соотношение цена / качество как 
таковое. Это, безусловно, облегчает формулирование стратегии по-
вышения конкурентоспособности на уровне предприятия. С другой 
стороны, конкурентоспособность предприятия в цепочке отношен-
ческого типа зависит не только от его собственного поведения, но и 
от поведения других участников. Соответственно, все проекты под-
держки кооперации продавцов, предъявляющие высокие требования 
к их взаимной лояльности, могут рассчитывать хоть на какой-то успех 
тогда и только тогда, если эта взаимная лояльность действительно 
существует. 

вратить не только ограничения конкуренции, но и перераспределение выигрышей в 
цепочке создания стоимости). Однако еще О. Уильямсон [Williamson, 1980] показал, 
что ограничения конкуренции могут возникать как неотъемлемая часть механизмов 
управления трансакциями, обладающими преимуществом перед альтернативными 
организационными формами. В этом контексте нелегкая часть применения анти-
монопольного законодательства – сопоставление потерь от ограничений конкурен-
ции с теми выигрышами, которые приносит такая организация рынка, – не может 
быть успешно заменена запретом на организационные формы, ограничивающие 
конкуренцию. 

2. Стратегия эмпирического анализа 

2.1. Используемые показатели

Стратегия эмпирического анализа в рамках нашего исследования 
учитывает как опыт исследований в мировой литературе, так и осо-
бенности данных. Как и многие другие авторы, мы используем ре-
зультаты выборочного обследования предприятий. Однако в отличие 
от большинства работ, это результаты выборочного обследования, 
которое было предназначено для анализа гораздо более широких про-
блем конкурентоспособности предприятий российской обрабаты-
вающей промышленности [Яковлев, 2009], что создавало как огра-
ничения, так и дополнительные возможности. Важным ограничени-
ем выступает лимит на число вопросов, которые были непосредствен-
но предназначены для целей исследования механизмов управления 
трансакциями. В то же время возможности связаны с использовани-
ем множества разных характеристик поведения и результативности 
предприятий, как заменяющих, так и дополняющих друг друга (на-
пример, альтернативные оценки интенсивности конкуренции, ор-
ганизации корпоративного контроля в рамках фирмы, различные 
показатели результативности, рассчитанные на основе данных о хо-
зяйственных результатах). Как ограничения, так и возможности свя-
заны с отраслевым составом респондентов. Поскольку респонденты 
представляют производство разных продуктов и разные этапы цепо-
чек создания стоимости, мы не могли посвятить исследование срав-
нительному анализу механизмов управления трансакциями в рамках 
производства одного и того же продукта. Одновременно мы имели 
возможность попытаться ответить на вопрос: характерны ли для аль-
тернативных механизмов особенности, не связанные с отраслями. 
Та особенность респондентов, что они представляют не компании, 
а предприятия (территориально обособленные производственные 
подразделения), для целей исследования механизма управления 
трансакциями скорее выглядит как преимущество, а не ограничение. 
Понятие механизма управления трансакциями (равно как и типа 
управления в цепочке создания стоимости) применимо в качестве 
объекта к виду деятельности, а не к компании. В этом смысле ре-
спонденты, сочетающие в своей структуре несколько видов деятель-
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ности, даже «слишком сложны» для идеального анализа, однако бо-
лее правильно рассматривать именно их, а не компании. 

Стратегия эмпирического анализа состояла в том, чтобы разра-
ботать критерии принадлежности предприятия к альтернативным 
механизмам управления трансакциями, протестировать гипотезы о 
факторах выбора механизмов управления трансакциями и о связи 
между механизмами управления, с одной стороны, и поведением 
предприятий, с другой. 

Как показывает опыт эмпирических исследований, единого пе-
речня критериев, который позволил бы однозначно определить ме-
ханизм управления трансакциями, не существует. Это связано с не-
сколькими группами проблем. Первая состоит в отсутствии связи 
между организационно-правовой формой и механизмом управления 
трансакциями. Приведем лишь один пример. Существует соблазн 
отнесения участников холдингов к объекту иерархических механиз-
мов управления трансакциями. Однако, как показывают многочис-
ленные эмпирические исследования холдингов [Долгопятова и др., 
2007], в российской экономике они весьма разнообразны как по типу 
участников (горизонтальные/ вертикальные/ конгломератные), так 
и по полномочиям материнской компании (и даже конечного соб-
ственника). Предприятие – участник конгломератного холдинга, в 
свою очередь, может занимать в цепочке создания стоимости такое 
же положение, что и самостоятельный бизнес. Другая группа про-
блем связана с отсутствием чистых типов механизмов управления 
трансакциями в хозяйственной практике. Например, широко извест-
но явление, когда в рамках вертикального холдинга с высокой вну-
тренней дисциплиной используются сделки типа давальческих, пред-
ставляющих собой разновидность гибридной координации. Другим 
классическим для институциональной экономики примером явля-
ется использование отношенческих контрактов внутри компании. 
Тогда почему бы не предположить, что и во взаимодействии между 
предприятиями холдингов также могут применяться отношенческие 
контракты. Мы можем учесть эту проблему в рамках эмпирической 
классификации механизмов управления трансакциями лишь частич-
но, используя несколько критериев классификации. В то же время 
мы вынуждены пренебрегать вариантом, когда несколько механиз-
мов управления трансакциями используются одновременно.  

Серьезная проблема, которую мы не смогли полностью удовлет-
ворительно решить при дизайне инструментария исследования, свя-
зана с определением показателей, которые однозначно отражали бы 
характеристики трансакций. Эти проблемы проявляются практиче-
ски во всех исследованиях, мы также не смогли их избежать. В част-
ности, отсутствует показатель, отражающий частоту взаимодействия 
между данными видами деятельности. Не вполне удовлетворяет ис-
пользование в качестве индикатора неопределенности среднего для 
данной отрасли индекса предпринимательской уверенности. Как мы 
подчеркнули выше, подобный подход в большей степени позволяет 
характеризовать риск, нежели собственно неопределенность. В то 
же время специфичность активов потенциально отражают несколь-
ко показателей. Например, характеристикой специфичности инве-
стиций может выступать тип производимого товара. Число альтер-
нативных покупателей всегда выше для конечной продукции, и спец-
ифичность инвестиций, ориентированных на спрос конечных поку-
пателей, на этом основании оказывается ниже. Напротив, 
инвестиции в производство промежуточной продукции более специ
фичны.   

Отдельное замечание необходимо сделать об интерпретации ин-
вестиций и их специфичности на уровне предприятия. В институ-
циональной теории предметом анализа являются не инвестиции как 
таковые, а именно специфичные инвестиции. В свою очередь, в рам-
ках выборочного обследования предметом измерения являются ин-
вестиционные расходы на уровне предприятия. Мы не можем ран-
жировать эти инвестиции по специфичности. Однако, с нашей точ-
ки зрения, практически инвестиции на уровне предприятия облада-
ют этим свойством в большей или меньшей степени. В пользу 
такого предположения можно привести аргументы, связанные как с 
институциональными особенностями российской экономики, так и 
с положением предприятий в отношениях с контрагентами. Обще-
известной особенностью российской среды выступают относитель-
но высокие издержки как входа на рынок, так и выхода с рынка. Что 
касается издержек смены поставщиков и покупателей, то большая 
часть респондентов в обследовании выбрали вариант ответа, что та-
кие издержки существенны: менее 40% указали, что смена контра-
гента может быть произведена легко. В этих условиях инвестиции во 
взаимоотношение с любыми партнерами создают больший или мень-
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ший размер квазиренты, то есть являются более или менее специ-
фичными. 

Для анализа использовались переменные из различных источни-
ков. Большая часть из них была получена в результате проведенного 
опроса. Результаты опроса были дополнены данными из информа-
ционной системы СПАРК и Федеральной службы государственной 
статистики. Это такие переменные, как показатель выручки пред-
приятия, рентабельность активов, индекс концентрации Херфинда-
ля – Хиршмана, индекс предпринимательской уверенности, пока-
затель капиталоемкости, индекс потребительских цен, а также сред-
несписочная численность работников предприятия. Перечень пере-
менных, которые использовались в работе, приведен в Прило- 
жении.

2.2. Классификация предприятий по типам механизмов  
управления трансакциями

Для классификации механизмов управления трансакциями ис-
пользовался набор признаков, в том числе структура предприятия 
(набор в составе предприятия разных типов видов деятельности, от 
производства сырья до розничной торговли), доля поставок продук-
ции предприятия в рамках компании (для дочерних предприятий), 
доля крупнейшего поставщика/ покупателя в структуре выручки/ за-
трат и тип отношений с поставщиками сырья. 

Основная идея заключается в том, чтобы сначала выделить край-
ние формы взаимодействия, а далее классифицировать оставшиеся 
предприятия по типам управления. Такими крайними формами ко-
ординации являются отношения между фирмами, основанные на 
рыночном управлении, а также иерархический тип. Данные два типа 
управления в цепочке являются некими полюсами во всем многооб-
разии способов координации, между которыми располагаются ги-
бридные формы. В свою очередь внутри гибридных форм выделяют-
ся еще модульный, кэптивный и отношенческий тип управления. 
В данном анализе мы исходили из предположения, что одно рассма-
триваемое предприятие может быть отнесено только к одному типу 
управления в цепочке. В результате нами было получено шесть групп 
предприятий, пять из них соответствуют приведенной классифика-

ции, а в шестую группу вошли те предприятия, которые не удалось 
отнести ни к одному из типов управления цепочками.

В первую очередь были отделены иерархические структуры. При 
этом мы считали, что принадлежность предприятия к объединению 
в форме холдинга, основанного на владении акциями, не является 
ни необходимым, ни достаточным свидетельством существования 
иерархической формы межфирменной кооперации. Поэтому здесь 
образовались две подгруппы (предприятия, входящие в состав хол-
динга, с иерархической структурой и независимые предприятия с 
иерархической формой управления), которые были необходимы в 
ходе построения классификации, но далее в анализе не использова-
лись. Предприятиями с иерархическим типом управления призна-
вались, с одной стороны, члены холдинга, с долей выручки от про-
даж внутри холдинга не менее 50%, а с другой стороны, независимые 
предприятия, которые имеют внутри себя звенья по добыче и пере-
работке сырья, изготовлению и сборке готовой продукции, а также 
торговлю (оптовую или розничную). В критерии были включены 
именно эти звенья, так как здесь важен принцип «от сырья до про-
дажи».

Следующая группа предприятий (предприятия с рыночным ти-
пом управления) определялась среди оставшихся неклассифициро-
ванных предприятий. Рыночный тип управления предполагает лег-
кость прерывания отношений между контрагентами. Это объясня-
ется в том числе тем, что производимый продукт по своим специфи-
кациям (характеристикам) является относительно простым и для его 
производства не требуется осуществления инвестиций в специфиче-
ские активы. Следовательно, расходы, связанные с переходом к но-
вому партнеру, являются незначительными для обеих сторон транс-
акции. В качестве показателя степени взаимозависимости предпри-
ятий использовались прямые продажи (как внутри региона, в кото-
ром находится рассматриваемое предприятие, так и в другие регионы 
страны). Следовательно, критерием отбора в данную группу было 
условие, чтобы доля выручки от прямых продаж в совокупной вы-
ручке от продаж не превышала 30%.

Все последующие выделенные группы отражают разновидности 
гибридных форм управления. Первой из них была выделена группа 
предприятий, взаимодействующая в рамках модульного типа. Веду-
щая компания (управляющая в цепочке) задает характеристики и 
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параметры производимого продукта (в том числе уровень его каче-
ства). Вот почему в нашей классификации модульные предприятия 
не занимаются производством сырья, в отличие от конечной про-
дукции, а также для них должна быть характерна высокая доля круп-
нейшего покупателя (в данном анализе она была зафиксирована на 
уровне 30% и более).

По мере увеличения продолжительности и сложности отношений 
между предприятиями все большее значение приобретает соответ-
ствие сторон соглашений друг другу. Естественно, что для предпри-
ятий с отношенческим типом управления будут характерны более 
продолжительные отношения со своими контрагентами (мы их фик-
сируем на уровне более пяти лет), при этом доля контрагента (по-
ставщика или покупателя) будет значительной (а именно – более 
50% в выручке от продаж). Важной отличительной чертой для этой 
группы является и способ решения проблем качества. При возник-
новении такой проблемы последует не разрыв отношений, а перего-
воры с текущим контрагентом о возможностях улучшения каче-
ства.

Кэптивный тип управления в цепочке характерен для таких меж-
фирменных сетей, где более мелкие поставщики зависят от значи-
тельно более крупной компании-покупателя. Зависимость проявля-
ется в том, что при смене компании-покупателя поставщики несут 
значительные издержки переключения. Для такого типа взаимодей-
ствия характерен высокий уровень мониторинга и контроля со сто-
роны более крупной компании. Следовательно, здесь будет наблю-
даться высокая доля закупок сырья (или продаж), материалов и ком-
плектующих, которая приходится на поставщиков (покупателей), 
отношения с которыми поддерживаются больше пяти лет. При этом 
предприятия кэптивного типа, как правило, не являются очень круп-
ными, поэтому численность занятых в данной группе предприятий 
была ограничена 500 чел. 

Процедура распределения предприятий по типам управления схе-
матически представлена на рис. 2-1.

Такой подход к выделению групп предприятий в зависимости от 
типа механизма управления трансакциями позволил нам использо-
вать в работе альтернативную классификацию. Альтернативная клас-
сификация не предполагает выделение различных типов гибридных 
форм взаимодействия, а рассматривает предприятия-гибриды как 

одну группу, без значимых различий между предприятиями внутри 
нее.

Источник: схема составлена авторами.

Рис. 2‑1. Распределение предприятий по типам управления

В результате удалось классифицировать 771 предприятие из 957 
респондентов, что составляет 81% выборки. Около трети опрошен-
ных предприятий относятся к рыночному типу взаимодействия, ие-
рархические структуры наблюдались только у 133 предприятий (14% 
выборки). Гибридные формы охватили 352 предприятия (или 37%), 
из них 223 предприятия были классифицированы как модульные. 
Подробнее результаты представлены на рис. 2‑2.

Таким образом, наиболее распространенной формой управления 
внутри межфирменных сетей в российской обрабатывающей про-
мышленности является рыночная, а наименее востребованным ти-
пом является кэптивный. Группа предприятий с кэптивным типом 
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управления оказалось очень малочисленной – всего 16 наблюдений. 
По этой причине данная группа предприятий была исключена из по-
следующего анализа.

30%

12%

19%

2%
23%

14%

Иерархические Рынок Модульные

Отношенческие Кэптивные Неклассиф.

Источник: расчеты авторов.

Рис. 2‑2. Распределение предприятий по типам управления

2.3. Гипотезы анализа 

При анализе выбора механизмов управления трансакциями, по-
ведения и результативности предприятий – участников разных ме-
ханизмов мы выдвигали следующие гипотезы: 

Н1. Чем выше уровень специфичности активов и уровень неопре-
деленности, тем выше шансы выбора иерархического и/или гибрид-
ного механизма управления трансакциями. Фактором, препятствую-
щим выбору иерархического механизма, является сохранение госу-
дарственного участия в собственности предприятия. 

Н2. Внутри гибридного механизма управления трансакциями вы-
деляются два различных типа взаимодействия – когда промышлен-
ное предприятие управляемо в цепочке со стороны покупателя (в при-
веденной выше классификации – это модульный механизм), и ког-
да промышленное предприятие взаимодействует с контрагентом на 
основе отношенческих контрактов (в приведенной выше классифи-
кации – отношенческий механизм). Характеристики предприятий 
и их поведения для двух групп, относимых к гибридному механизму, 
различаются. 

Н3. Выбор механизма управления трансакциями тесно связан с 
выбором модели управления предприятием. Издержки отделения 
собственности от управления на предприятиях, участвующих в ие-
рархических и модульных трансакциях, должны быть ниже, а следо-
вательно, масштабы отделения собственности от управления – 
выше. 

Н4. Различие механизмов управления трансакциями накладыва-
ет отпечаток и на критерии конкурентоспособности продукции пред-
приятия, и на его стратегии по повышению конкурентоспособности. 
Значение ценовой конкуренции и низких цен как фактора конку-
рентоспособности выше для предприятий, вовлеченных в рыночные 
трансакции. Для участников гибридных трансакций большее значе-
ние приобретают неценовые индикаторы конкурентоспособности. 

Н5. Иерархические и гибридные механизмы управления транс-
акциями, защищая специфические инвестиции, создают преимуще-
ство, важное в российской институциональной среде, и содействуют 
большим инвестиционным расходам на уровне предприятий, и боль-
шей склонности предприятий к инновациям. 

Н6. Предприятия – участники рыночных механизмов управления 
трансакциями должны демонстрировать более высокий уровень кон-
курентоспособности, в то время как предприятия – участники ие-
рархических механизмов – более высокие темпы повышения кон-
курентоспособности. Независимо от показателей результатов хозяй-
ственной деятельности, участники иерархических и гибридных ме-
ханизмов координации должны рассматривать свои трансакции как 
более защищенные (следовательно, хозяйственные риски, завися-
щие от контрагентов, как более низкие). 

3. Анализ механизмов управления трансакциями 

3.1. Факторы выбора механизма управления трансакциями

Результаты анализа влияния особенностей отраслей и предприя-
тий на выбор механизма управления трансакциями подтвердили вы-
двинутые гипотезы лишь частично (табл. 3‑1). В противоположность 
ожиданиям, не удалось установить однозначной зависимости между 
размером и механизмом управления трансакциями. Так, в иерархи-
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ческой организации участвуют хотя и крупные, далеко не самые круп-
ные предприятия. Рост размера предприятия скорее подталкивает к 
выбору рыночного механизма (хотя статистически эта закономер-
ность незначима). Участники модульных трансакций тяготеют к сред-
нему размеру, а участники отношенческих трансакций – к круп
ному. 

Концентрация производства в данном виде деятельности сопут-
ствует иерархической организации трансакций. Вероятно, рост по-
казателей концентрации сопровождается повышением вероятности 
возникновения квазиренты в двусторонних трансакциях, поскольку 
на рынках с высокой концентрацией продавцов активы отличаются 
большей специфичностью, и тем самым – ростом стимулов к верти-
кальной интеграции (напомним, что в рамках нашего анализа на-
правления интеграции значения не имеют). 

Не вполне ожидаемое влияние на выбор механизма управления 
трансакциями оказывает характеристика товара как потребительско-
го блага конечного использования. Мы предполагали, что трансак-
ции с участием продукции промышленности потребительского на-
значения сопряжены с меньшей специфичностью активов, меньшим 
уровнем риска и большей частотой трансакций. Соответственно, 
предприятия, производящие потребительские блага, должны чаще 
участвовать в трансакциях рыночного типа. Эта гипотеза скорее под-
тверждается: данная характеристика блага является практически един-
ственным статистически значимым фактором выбора рыночного ме-
ханизма управления трансакциями. Однако неожиданно производ-
ство потребительских благ характерно и для предприятий – участ-
ников иерархических трансакций. В свою очередь, большая 
неопределенность и большие риски, в том числе благодаря большей 
зависимости от покупателя, сопутствуют гибридным трансакциям, 
а среди гибридных – модульному подтипу. 

Рост капиталоемкости производства отрасли – которая, по наше-
му мнению, способствует большей специфичности, – создает, как и 
ожидалось, преимущества иерархического механизма управления 
трансакциями. Напротив, низкая капиталоемкость сопутствует уча-
стию предприятия в цепочке модульного типа (но не отношенческо-
го). Напротив, к отношенческому типу координации приводит более 
высокая роль инноваций в отрасли, не способствующая ни иерархи-
ческой, ни модульной координации. Другим отличием – более чем 

ожидаемым – является положительное влияние на вероятность от-
ношенческой координации возраста предприятия. И наконец, веро-
ятность отношенческой координации повышается в отраслях с мень-
шей уверенностью предпринимателей, и для предприятий с участи-
ем государства в акционерном капитале. Напротив, вероятность уча-
стия в иерархической координации предприятий с государственным 
участием снижается. 

Таблица 3‑1. Факторы выбора механизмов управления трансакциями
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< 100 9,00 13,40 15,50 17,50 11,50 27,61 (0,01)a

100–250 33,10 31,70 27,70 24,70 33,60

250–500 17,30 29,60 21,70 22,00 21,20

500–1000 24,80 15,10 16,70 17,50 15,00

> 1000 15,80 10,20 18,50 18,40 18,60

HHI 1068, 43 727,62 1233,01 1385,11 934,77 3,51 (0,02)b

K/R 72,11 66,01 66,11 67,71 62,92 3,28 (0,02)b

INN_Ind 13,30 12,57 16,69 17,36 15,58 11,62 (0,000)b

CERT -1,43 –1,74 –1,21 –0,97 –1,57 2,88 (0.01)b

FINAL 48,90 58,60 23,80 17,90 35,40 90,09 (0,00)a

NEW_EN 17,20 44,80 37,90 34,50 3,40 6,92 (0,07)a

STATE_OWN 5,10 8,10 16,20 14,10 20,90 16,81 (0,00)a

Примечания.
Для переменных HHI, K/R, INN_Ind, CERT в таблице представлены средние 

значения показателя в различных группах, для переменных SIZE, FINAL, 
NEW_EN, STATE_OWN – доля предприятий, обладающих соответствующими 
характеристиками.

a В качестве показателя статистической значимости различий использован хи-
квадрат. 

b В качестве показателя статистической значимости различий использована 
F-статистика. 
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Анализ выборки показывает влияние на выбор механизма управ-
ления трансакциями не только собственно институциональных ха-
рактеристик (частоты трансакций, специфичности активов и нео-
пределенности), но и условий развития проанализированных отрас-
лей. Это объясняется, скорее всего, тем, что в реальной экономике 
мы наблюдаем не «равновесный» выбор, а фотографический снимок, 
фиксирующий масштабы преобразований организации отрасли. 
В свою очередь, результаты преобразований отраслевой организации 
в каждый конкретный момент определяются не только оптимальным 
состоянием, но и стимулами к преобразованиям на микроуровне. 
В этом контексте предприятия – участники отношенческих транс-
акций выглядят как будто бы «не до конца прошедшие реструктури-
зацию». Как показывают данные (табл. 3‑1), для предпринимателей 
эти отрасли менее привлекательны, но при этом выживание требует 
значительных инноваций. В отношенческих трансакциях чаще уча-
ствуют предприятия, созданные до экономического подъема, а сле-
довательно, испытывающие большее воздействие управленческих 
решений, принятых ранее (зависимость от предшествующего разви-
тия). О скромных масштабах преобразований свидетельствует и со-
хранение на предприятиях этой группы государственного участия. 
Иными словами, для предприятий этой группы отношенческая раз-
новидность гибридной координации может и не представлять по-
настоящему желательной формы взаимодействия между предприя-
тиями. Ниже мы вернемся к этому предположению.

3.2. Механизм управления трансакциями  
и решение агентской проблемы 

Использованная классификация предприятий в сочетании с по-
лученными ранее результатами анализа модели корпоративного кон-
троля [Долгопятова, 2010] заведомо предполагала, что на предпри-
ятиях – участниках иерархического механизма управления разделе-
ние собственности и управления встречается чаще, нежели в осталь-
ных группах, поскольку именно в эту группу попала часть дочерних 
предприятий. Гораздо интереснее другой результат – значимое раз-
личие между участниками модульного и отношенческого механизма 
внутри гибридного типа (рис. 3‑1): в первом случае признаки объе-
динения собственности и управления наблюдаются на 56% пред-

приятий, в то время как во втором – на 70% предприятий. Хотя 
причинно-следственную связь между моделью корпоративного кон-
троля и механизмом управления трансакциями эмпирически уста-
новить на наших данных невозможно, можно выдвинуть предполо-
жение о том, как именно тип управления трансакциями влияет на 
способ реализации прав собственности внутри компании. На пред-
приятии, управление которого осуществляется в рамках модульно-
го механизма, набор управленческих решений ограничен. Именно 
на эту особенность обращает внимание теория цепочек создания 
стоимости, разделяя управляющие и управляемые звенья в составе 
цепочки. Крайним вариантом, характерным для российской про-
мышленности, выступает перерабатывающее давальческое сырье 
предприятие: независимо от своего размера, оно весьма ограничено 
в своих возможностях влиять на параметры рынка. Роль давальца 
существенно выше, как в силу собственно размера (объем реализуе-
мой конечной продукции по крайней мере в 2 раза выше, чем у пе-
реработчика), так и в силу гораздо более низких издержек переклю-
чения и издержек входа на другие рынки. Соответственно, с точки 
зрения собственника предприятие должно рассматриваться как часть 
отлаженного бизнеса, управление которым, с одной стороны, может 
происходить в рамках уже выработанных управленческих рутин, и, 
с другой стороны, контроль над деятельностью предприятия может 
осуществляться сравнительно просто и не требует участия в опера-
тивном управлении.    
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Рис. 3‑1. Доля предприятий, демонстрирующих признаки объединения 
собственности и управления, для разных механизмов управления 

трансакциями (различия между тремя группами – на 10%-м уровне 
значимости, между четырьмя группами – на 5%-м уровне значимости)
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Напротив, отношенческий механизм управления трансакциями 
предполагает, что генеральный директор должен принимать реше-
ния на основе сложных и комплексных критериев, которые зачастую 
невозможно формализовать. Отношенческие контракты в исходном 
понимании этого слова между компаниями легче поддерживать в том 
случае, когда собственность и управление объединены. Мы должны 
отметить принципиальное различие между предпочитаемой моделью 
фирмы в рамках модульного и отношенческого механизма управле-
ния трансакциями. 

3.3. Механизмы управления трансакциями  
и стратегии реструктуризации/ модернизации 

Различия между механизмами управления трансакциями должны 
влиять на поведение предприятий, включенных в эти механизмы. 
Мы рассмотрели несколько характеристик предприятий, включая 
выбор целевых рынков, сравнительную значимость ценовых и не-
ценовых инструментов конкуренции на рынках, модель корпоратив-
ного контроля, а также стратегии в отношении нововведений. 

3.3.1. Отношения с покупателями: условия оплаты
Данные об условиях оплаты поставок (особенно учитывая, что 

ответы на этот вопрос давались в условиях кризиса, когда ограничен-
ность спроса должна быть особенно заметной) характеризуют лояль-
ность по отношению к покупателям и в известной степени – готов-
ность к кооперативному поведению по отношению к ним. Выдви-
нутые гипотезы предполагали, что в наибольшей степени подобное 
кооперативное поведение должно быть характерно для участников 
гибридного механизма управления трансакциями. В рамках иерар-
хического механизма цены в принципе не должны быть объектом 
переговоров между участниками на последовательных этапах техно-
логической цепочки. В рамках рыночного механизма, по сравнению 
с гибридным, взаимозависимость между предприятиями гораздо сла-
бее и, соответственно, меньше побудительных мотивов для предо-
ставления скидок. 

Однако наблюдения и здесь практически опровергают предвари-
тельно выдвинутые гипотезы. В структуре продаж предприятий – 

участников гибридного механизма продажи на условиях предоплаты 
в среднем составляют 41%, по сравнению с 33% у предприятий – 
участников иерархических трансакций и 36% у предприятий, вклю-
ченных в рыночный механизм. Напротив, доля продаж с отсрочкой 
платежа в этой группе предприятий самая низкая – 29% против 40% 
и 41% соответственно. Возникающий на первый взгляд парадокс раз-
решается, когда мы используем разработанное в рамках теории це-
почек создания стоимости деление гибридных механизмов на мо-
дульные и отношенческие. Именно для предприятий – участников 
модульного механизма характерна очень высокая доля предоплаты 
(50%) и низкая доля продаж с отсрочкой платежа (26%). В свою оче-
редь, структура продаж участников отношенческих трансакций го-
раздо ближе к показателям рыночных и иерархических – 42% про-
даж на условиях предоплаты и 37% на условиях отсрочки. Участники 
модульных цепочек работают на заказ и по заранее установленной 
цене, которая обычно обеспечивает минимальный уровень рента-
бельности (что всегда служило главным предметом претензий к ра-
боте компании ИКЕА с поставщиками [Авдашева и др., 2005]). По-
купатель обычно не просит дополнительных скидок и отсрочек (все, 
что можно, было выторговано на предварительной стадии заключе-
ния договора). 

Регрессионный анализ (табл. 3‑2) подтвердил, что участники мо-
дульного механизма управления трансакциями являются единствен-
ной группой, где условия продаж менее благоприятны по сравнению 
с участниками рыночных трансакций. Наряду с типом механизма 
управления трансакциями существенное влияние на условия продаж 
оказывает возраст предприятия, государственное участие, оценка 
конкуренции и принадлежность к холдингам. При этом различия 
между старыми и новыми предприятиями, а также предприятиями, 
испытывающими и не испытывающими конкуренцию, гораздо бо-
лее существенны, чем между участниками трансакций рыночного, 
иерархического и гибридного типа. На наш взгляд, это подтвержда-
ет тезис о том, что к сотрудничеству между участниками цепочки 
подталкивает не взаимозависимость как таковая, а в первую очередь 
конкуренция. 
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3.3.2. Отношения с покупателями:  
товарный знак или подтверждение соответствия 

На первый взгляд, развитие товарного знака и предоставление 
подтверждения соответствия являются не альтернативными, а до-
полняющими стратегиями. С точки зрения экономической теории, и 
товарный знак, и сертификация по международным стандартам могут 
служить разновидностями сигналов качества. В то же время между 
стратегиями развития товарного знака и сертификации продукции 
по международным стандартам существует целый ряд важных раз-
личий. Товарный знак как бренд предназначен для неограниченного 
круга покупателей, причем в первую очередь – для покупателей, не 
готовых к восприятию формального подтверждения соответствия, не 
обладающих достаточными знаниями для интерпретации данных о 
сертификации по международным стандартам. Этому определению, 
например, полностью соответствуют покупатели конечных потреби-
тельских товаров. Сертификация по ISO, в свою очередь, в гораздо 
большей степени рассчитана на квалифицированного покупателя. 
Кроме того, сертификация по международным стандартам (в первую 
очередь по стандарту ISO 9001) несет в себе больший объем инфор-
мации, нежели сведения о качестве продукта. Наличие сертифика-
ции по международным стандартам подтверждает определенное ка-
чество менеджмента предприятия, влияющее не только собственно 
на свойства продукта, но и на весь спектр характеристик, важных для 
организации трансакций. 

Вот почему мы предполагали, что участники гибридных механиз-
мов управления трансакциями должны быть заинтересованы не столь-
ко в развитии бренда (товарного знака), сколько в сертификации по 
ISO. Результаты анализа (табл. 3‑3) полностью подтвердили это пред-
положение. Участие в модульном механизме снижает шансы на то, 
что предприятие осуществляло усилия по продвижению товарного 
знака. В то же время участники и модульного, и отношенческого ме-
ханизма взаимодействия с большими шансами имели на момент опро-
са сертификацию продукции и системы менеджмента по ISO. 

Этот результат может рассматриваться как подтверждение двух 
выдвинутых ранее гипотез. Первая – это гипотеза о том, что для участ-
ников гибридных механизмов неценовая конкурентоспособность 
важнее ценовой. Данные опроса показывают, что они больше забо-
тятся о подтверждении качества, нежели о приобретении ценовых 

преимуществ (за счет отказа от предоплаты и предоставления ски-
док). Вторая – гипотеза о том, что конкурентоспособность в рамках 
гибридного механизма – это не преимущество в глазах неограничен-
ного круга покупателей, а преимущество в глазах совершенно опре-
деленного квалифицированного заказчика. Заметим, что мы вновь 
обнаружили существенное различие между предприятиями – участ-
никами модульного и отношенческого механизма управления транс-
акциями.   

3.3.3. Инвестиционные расходы на уровне предприятий 
В соответствии с институциональной теорией, важным преиму-

ществом иерархического механизма управления является способность 
защитить специфические для данной трансакции инвестиции. От-
талкиваясь от предположения о специфичности инвестиций на уров-
не отдельных предприятий, мы предполагали, что предприятия – 
участники иерархического механизма должны демонстрировать в об-
ласти инвестиций преимущества. Это предположение полностью 
подтвердилось. Какой бы индикатор инвестиций мы ни рассматри-
вали, включая факт масштабных инвестиций, внедрение системы 
ресурсосбережения, приобретение новых машин и оборудования, 
обучение персонала для производства новых продуктов, включен-
ность в иерархический механизм повышала шансы на осуществле-
ние этих инвестиций в период, предшествовавший опросу (табл. 3‑3). 
Следует обратить внимание на два обстоятельства. Во-первых, зада-
ваемые руководителям вопросы относились, как правило, не только 
к инвестициям, но и к инвестициям, связанным с нововведениям. 
Во-вторых, рассматриваемые инвестиции обладали высоким свой-
ством специфичности. 

Лучшие возможности для специфических инвестиций способству-
ют инновациям на уровне предприятия. Результаты регрессионного 
анализа (табл. 3‑4) демонстрируют преимущества предприятий – 
участников иерархического механизма по этому показателю. При-
мечательно, что другой группой претендентов на производство ин-
новационной продукции являются участники цепочек модульного 
типа. Этот результат хорошо укладывается в теорию цепочек созда-
ния стоимости, где модульный механизм рассматривается как сред-
ство решения проблемы комплексности информации о необходимом 
продукте. Важная функция модульного механизма в этом контек-
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сте – обеспечивать плодотворную передачу информации о характе-
ристиках продукта производителям со стороны заказчика. Непосред-
ственным результатом передачи информации является обновление 
продукции, что мы и наблюдаем на наших данных.        

Таблица 3‑4. �Механизм управления трансакциями и доля выпуска 
инновационной продукции, %

Зависимая переменная S_IN_P S_IN_P 

Выборка 1 2

Постоянная 14,17** 
(2,55)

14,13** (2,55) 24,71*** 
(3,87)

24,62*** (3,86)

Hierarchy 5,92** (2,18) 5,90** (2,18) 6,16** (2,09) 6,12** (2,08)

Market dropped dropped dropped dropped

Hybrid 5,92** (0,97)   1,71 (0,04)  

Modular   4,09 (1,64)   3,70 (1,37)

Relational   –1,17 (–0,40)   –1,89 (–0,03)

SIZE 0,11 (0,121) 0,15 (0,17) –1,13 (–1,08) –1,07 (–1,03)

Отраслевые переменные 
(базовая категория – 
производство пищевой 
продукции)

Включены Включены Включены Включены

N 581 581 478 478

F-статистика 2,75*** 2,78*** 3,95*** 3,86***

R2 скорр. 0,03 0,03 0,06 0,06

Примечания. 
Регрессия оценивалась методом наименьших квадратов, в таблице приведены 

коэффициенты регрессии, в скобках значения t-статистики.
Выборка 1 – все предприятия, давшие ответы на вопрос о производстве 

инновационной продукции (в том числе ответ «нет инновационной продукции»).
Выборка 2 – только предприятия, производящие инновационную продукцию.   
*** – значимость на 1%-м уровне, ** – значимость на 5%-м уровне, * – 

значимость на 10%-м уровне. 

3.3.4. Вертикальная интеграция и диверсификация  
на уровне предприятия  

Мы ожидали, что механизм управления трансакциями повлияет 
на стратегии предприятий в области создания новых звеньев по про-
изводству и реализации продукции, или на стратегию отказа от таких 
звеньев. Собственно, создание и ликвидация звеньев сопровождают 

изменение позиционирования предприятия в цепочке создания сто-
имости. Если владелец бизнеса желает перевести предприятие из мо-
дульной цепочки в рыночную, этот процесс неизбежно будет сопро-
вождаться созданием или расширением подразделений, ответствен-
ных за сбыт и маркетинг. Позиционирование в рамках модульной 
цепочки, напротив, означает сокращение в составе предприятия под-
разделений, не связанных с основным производством. 

Однако мы не обнаружили существенного влияния механизмов 
управления трансакциями (равно как и других факторов) на планы 
предприятий по созданию и ликвидации отдельных звеньев по про-
изводству и реализации продукции. Единственная группа, обнару-
жившая хоть какую-то закономерность – это предприятия в составе 
холдингов, где участники иерархического механизма имеют мень-
шие шансы планировать создание хоть каких-то новых звеньев  
(табл. 3‑5). 

0       2       4        6       8      10     12     14     16     18     20

Производство электроэнергии

Строительные подразделения

Послепродажное обслуживание, ремонт

Маркетинг и реклама

Оптовая торговля

Розничная торговля

Транспортировка готовой продукции

Изготовление готовой продукции, сборка

Изготовление полуфабрикатов

Добыча и первичная переработка сырья

Разработка новых технологий

Разработка, проектирование продукции, дизайн

хотят создать                  хотят отказаться

Примечание. Доли рассчитаны только для респондентов, у которых нет (или, 
соответственно, есть) рассматриваемого вида деятельности в составе предприятия 
на момент проведения опроса

Рис. 3‑2. Доля респондентов, желающих создать или отказаться от отдельных 
технологических звеньев в составе предприятия, % респондентов

В то же время сами планы предприятий по созданию и ликвидации 
новых звеньев хорошо соответствуют как институциональной теории 
(в особенности планы по ликвидации звеньев), так и теории цепочек 
создания стоимости (в части планов по созданию новых звеньев).  
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Тройку видов деятельности, которые предприятия обрабатывающей 
промышленности предпочитают использовать на условиях рыноч-
ных контрактов, составляют производство электроэнергии, строи-
тельство и транспортировка. Приобретение этих видов деятельности 
на рынке не связано со специфическими инвестициями ни для одной 
из сторон и вполне может быть осуществлено именно в рамках ры-
ночного механизма. 

Напротив, тройку лидеров по популярности планов создания со-
ставляют разработка новых технологий, новой продукции и произ-

водство готовой продукции (сборка). Первые два вида деятельности 
отражают спрос российских предприятий на инновации. Механизм 
внедрения нововведений на российских предприятиях требует если 
не собственных разработок, то процесса приспособления собствен-
ных разработок к особенностям технологии отдельного предприятия. 
Об этом свидетельствует закономерность положительной зависимо-
сти масштабов инноваций от самого факта наличия на предприятии 
подразделения НИОКР [Гончар, 2009]. Одновременно это показы-
вает, что процесс инноваций для большинства российских предпри-
ятий сопровождается специфическими инвестициями, что создаёт 
определенные преимущества иерархического механизма (то есть вну-
трифирменных инноваций). Популярность планов по разработке го-
товой продукции (предприятий, производящих сырье или полуфа-
брикаты) отражает преимущества стратегии перехода в вид деятель-
ности с более высокой добавленной стоимостью, важной в контексте 
цепочек создания стоимости.  

3.4. Механизмы управления трансакциями и результаты 
хозяйственной деятельности

Как видно из материалов предыдущих параграфов, для предпри-
ятий с разным типом координации характерны различные стратегии 
развития, выбор предприятиями целевых рынков и отраслей, в рам-
ках которых они функционируют. Помимо этого они же различны в 
своем поведении: в склонности к инновациям, обновлении продук-
ции, изменении внутренней структуры. Отсюда неизбежно вытекает 
вопрос о результатах их деятельности: существуют ли различия в ре-
зультатах деятельности предприятий разных типов координации или 
же все они развивались приблизительно на одном уровне. Для этого 
обратимся к четырем группам показателей.

Первая группа показателей – это данные о структуре продаж пред-
приятий в разрезе целевых рынков. Вторая – показатели результа-
тивности предприятий, рассчитанные на основе данных об их хозяй-
ственной деятельности, включая показатели – индикаторы прироста 
выпуска, рентабельности и рассчитанные на основе данных о выруч-
ке на одного занятого показатели конкурентоспособности. Третья 
группа – показатели результативности и изменения конкурентоспо-
собности по оценке самих предприятий. И наконец, четвертая груп-

Таблица 3‑5. �Механизмы управления трансакциями и планы по созданию 
новых звеньев производства и продаж внутри предприятия

Зависимая переменная CREATE

Выборка Предприятия холдингов Предприятия холдингов

Постоянная 0,02 (0,73) –0,06 (0,00)

Hierarchy –0,97** (5,39) –0,99** (5,58)

Market dropped Dropped

Hybrid –0,39 (0,83)

Modular –0,71 (2,14)

Relational 0,22 (0,13)

SIZE 0,05 (0,12) 0,06 (0,16)

NEW_EN –1,82** (5,04) –1,72** (4,46)

F_OWN –1,08** (3,97) –1,13** (4,25)

Отраслевые переменные 
(базовая категория – 
производство пищевой 
продукции)

включены включены

N 179 179

–2Log likelihood 214,75 212,75

R2 Нагелькерка 0,20 0,22

Тест модели ч2 29,31*** 31,31***

Примечание. 
Использовалась бинарная логистическая регрессия, в таблице приведены 

коэффициенты регрессии, в скобках значения Wald-статистики.
*** – значимость на 1%-м уровне, ** – значимость на 5%-м уровне, * – 

значимость на 10%-м уровне. 
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па – показатели субъективной оценки краткосрочных и долгосроч-
ных хозяйственных рисков. 

3.4.1. Целевые рынки 
Целевые рынки являются в определенном смысле индикатором 

конкурентоспособности продукции предприятия. Высокая доля ми-
рового рынка в продажах, с одной стороны, говорит о достаточно вы-
соком уровне конкурентоспособности, с другой стороны, о тех усили-
ях, которые должны прилагать предприятия для сохранения своего 
положения на рынках. В этом контексте весьма показательно выгля-
дят результаты сопоставления структуры продаж предприятий, вклю-
ченных в разные типы механизмов управления трансакциями. Участ-
ники рыночного механизма координации существенно больше про-
дают на мировом рынке, а участники гибридной координации – на 
рынке Российской Федерации. Оба результата являются, на первый 
взгляд, довольно неожиданными. В отношении участников гибрид-
ной координации первоначально выдвигалось иное предположение – 
о том, что их продажи должны быть географически более замкнутыми, 
поскольку и мониторинг (для предприятий, включенных в модульный 
тип), и равноправная кооперация (для отношенческого типа) сопря-
жены с гораздо меньшими затратами в том случае, когда партнеры 
расположены поблизости. Аналогично в отношении участников ры-
ночного механизма предполагалось, что более мелкие предприятия с 
диверсифицированной структурой продаж будут в большей степени 
ориентированы на локальные рынки. Однако обе гипотезы оказались 
отвергнутыми.

По нашему мнению, распространение отношенческой разновид-
ности гибридной координации в рамках общероссийского рынка свя-
зано с инерцией традиционного размещения производства. Участ-
ники единой цепочки кооперации, объединенной и механизмом пла-
нирования, и неформальными контактами между продавцами могли 
размещаться в самых разных регионах РФ. Доверие как механизм 
управления трансакциями для старых предприятий, которые и со-
ставляют большинство выборки, не ограничивается региональными 
рамками. 

В свою очередь, эффект большей доли продаж участников рыноч-
ного управления трансакциями хорошо согласуется с теорией созда-

ния стоимости. Вспомним, что помимо сложности и комплексности 
трансакций, фактором выбора рыночного механизма выступает до-
статочность компетенций поставщиков. Выражаясь в терминах кон-
курентоспособности, участники рыночного механизма уже должны 
обладать этим признаком. В этом контексте наше наблюдение, со-
храняющееся при учете комплекса контролирующих переменных, 
полностью соответствует выдвинутой на основе теории создания сто-
имости гипотезе. 
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Гибридная

Модульная

Отношенческая

Локальный (области, края,
республики)

Российской Федерации

Мировой рынок (включая
рынок стран СНГ)

Рис. 3‑3. Доли разных целевых рынков в продажах предприятий,  
включенных в разные механизмы управления трансакциями,  

% (различие между тремя группами на 10%-м уровне значимости,  
между четырьмя – на 5%-м уровне значимости)

Таблица 3‑6. �Влияние механизма управления трансакциями на долю продаж 
на мировом рынке, %

Зависимая 
переменная

S_EX

Выборка 1 1 2 2 3 3

Постоянная –7,36** –7,46** 1,03 1,15 –7,52 –7,59

(–2,01) (–2,03) (0,20) (0,23) (–1,06) (–1,07)

Hierarchy –4,47** –4,48** –1,30 –1,32 –8,64*** –8,69***

(–2,46) (–0,10) (–0,63) (–0,64) (–2,86) (–2,88)

Market dropped dropped dropped dropped dropped dropped

Hybrid –5,83*** –5,41** –7,88***

(–3,87) (–2,59) (–3,47)

Modular –5,27*** –6,16** –7,17***

(–0,14) (–2,34) (–3,03)

Relational –7,09*** –4,57* –10,23***

(–3,31) (–1,65) (–3,19)
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Зависимая 
переменная

S_EX

SIZE 1,91*** 1,93** 0,12 0,10 2,71*** 2,76***

(3,14) (3,17) (0,13) (0,11) (3,28) (3,33)

ST_OWN –0,26 –0,17 –1,17 –1,24 –0,49 –0,36

(–0,09) (–0,06) (–0,26) (0,28) (–0,13) (–0,09)

F_OWN 15,46*** 15,45*** 17,59*** 17,58*** 13,62*** 13,59***

(7,03) (7,02) (5,49) (5,48) (4,48) (4,47)

AGGL –3,88*** –3,84*** –2,09 –2,16 –4,16** –4,11**

(–2,73) (–2,69) (–1,11) (–1,15) (–2,00) (–1,98)

Отраслевые 
переменные 
(базовая 
категория – 
производство 
пищевой 
продукции)

Вклю- 
чены

Вклю- 
чены

Вклю- 
чены

Вклю- 
чены

Вклю- 
чены

Вклю- 
чены

N 529 529 221 221 308 308

F-статистика 16,10*** 14,99*** 6,33*** 5,80*** 10,31*** 9,65***

R2 скорр. 0,27 0,27 0,21 0,21 0,28 0,28

Примечания. 
Регрессия оценивалась методом наименьших квадратов, в таблице приведены 

коэффициенты регрессии, в скобках значения t-статистики.
Выборка 1 – все предприятия, выборка 2 – предприятия, с основным 

продуктом – потребительской продукцией, выборка 3 – предприятия с основным 
продуктом – промежуточной продукцией.

*** – значимость на 1%-м уровне, ** – значимость на 5%-м уровне, * – 
значимость на 10%-м уровне. 

3.4.2. Показатели результативности,  
рассчитанные на основе отчетных данных

Ко второй группе относятся показатели результативности деятель-
ности предприятий, рассчитанные на основе данных об их хозяй-
ственной деятельности: выручка от реализации продукции на одно-
го занятого, показатель роста выручки (отношение величины выруч-
ки от реализации за 2008 г. к величине выручки за 2003 г.), рентабель-
ность активов, а также показатель конкурентоспособности 
предприятия [Яковлев, 2009]1. 

1 Использовались показатели конкурентоспособности, рассчитанные Б.В. Куз
нецовым для целей проекта анализа конкурентоспособности. Каждая фирма  

Для сравнений групп предприятий с разным межфирменным вза-
имодействием имеются данные за период с 2003 по 2008 г. На про-
тяжении всего рассматриваемого периода, за исключением 2008 г., 
во всех группах предприятий наблюдался рост показателя выручки 
от реализации товаров на одного занятого в реальном выражении, 
хотя и в разной степени (рис. 3‑4). Наибольший темп роста показы-
вали предприятия с модульным типом взаимодействия, в этой груп-
пе он составлял от 29 до 50% за год (в текущих ценах). Отстающими 
по данному показателю были предприятия с отношенческим типом 
связей. 

Выбивается из общей картины 2008 г., когда максимальный ре-
зультат по величине выручки на одного занятого показали предпри-
ятия с рыночным типом координации, а прирост по сравнению с 2007 г. 
составил 92%. На фоне такого значительного прироста выручки у пред-
приятий с рыночным типом управления в 2008 г. предприятия всех 
других типов продемонстрировали сокращение выручки от реализа-
ции из расчета на одного занятого в реальном выражении.

Но далее, если обратиться к регрессионному анализу показателей 
результативности хозяйственной деятельности, где в качестве зави-
симой переменной используется показатель роста выручки (отноше-
ние величины выручки от реализации за 2008 г. к величине выручки 
за 2003 г.) (табл. 3‑7), то мы увидим, что у участников трансакций ги-
бридного и иерархического типа данный показатель оказывается выше 
показателя участников трансакций с рыночным типом взаимодей-
ствия. В то же время предприятия из группы «рыночных» продемон-
стрировали гораздо лучшие показатели в период начинающегося кри-
зиса (по результатам 2008 г.). Выручка на занятого только этой груп-
пы повысилась в 2008 г. по сравнению с 2007 г. Для того чтобы сделать 
вывод о том, что рыночный механизм управления трансакциями пре-

в исследовании относилась к группе «лидеров», «середняков» или «аутсайдеров» в 
соответствии со следующими принципами объединения двух индикаторов – про-
изводительности труда по валовой добавленной стоимости и самооценки уровня 
конкурентоспособности: к группе 1 («лидеры»/наиболее конкурентоспособные) 
относились предприятия с производительностью труда выше среднеотраслевой и 
утверждающие, что они занимают лидирующие позиции в отрасли, к группе 3 («аут-
сайдеры»/неконкурентоспособные) относились предприятия с производительно-
стью ниже среднеотраслевой и те, кто, по собственным оценкам, сохранял или уве-
личивал отставание от лидеров, к группе 2 («середняки») относились все остальные 
предприятия.

Окончание табл. 3-6



52 53

доставляет своим участникам преимущества гибкости реагирования 
на внешние шоки спроса, данных, безусловно, недостаточно. Одна-
ко любопытно сопоставить полученные результаты с приведенными 
в §3.3 данными о том, что именно участники рыночных механизмов 
активнее предлагали скидки в виде отсрочки оплаты, то есть актив-
нее конкурировали по цене. Не исключено, что подобная стратегия 
предоставляла более существенные преимущества именно в период 
кризиса.   

Совершенно иными выглядят результаты сравнения механизмов 
координации по показателю рентабельности активов: лучшей груп-
пой оказываются предприятия, включенные в механизмы гибрид-
ного типа, причем это распространяется на участников как модуль-
ных, так и отношенческих трансакций. 

Показатель конкурентоспособности (табл. 3‑8) также демонстри-
рует, что предприятия – участники гибридных механизмов имеют 
более высокие шансы оказаться в группе с высоким уровнем конку-
рентоспособности, чем предприятия, функционирующие в рамках 
рыночного механизма, причем это характерно как для модульного, 
так и отношенческого типа связей. Предприятия, управляемые в рам-
ках иерархического механизма, также демонстрируют преимущества 

по сравнению с предприятиями – участниками рыночных трансак-
ций. В целом выводы, которые можно получить на основе индика-
торов конкурентоспособности, сконструированных на основе отчет-
ных данных, в значительной степени противоречат заключениям, 
которые можно сделать на основе самооценки конкурентоспособ-
ности. 

Таблица 3‑7. �Механизмы управления трансакциями и результаты 
хозяйственной деятельности  

Зависимая переменная ∆TR A/K

Постоянная –7,04** 
(–1,85)

–7,52** 
(–1,98)

–9,62** 
(–2,24)

–9,62** 
(–2,23)

Hierarchy 0,79 (1,45) 0,78 (1,44) –1,55 (–0,77) –1,55 (–0,77)

Market Dropped dropped dropped dropped

Hybrid 0,46 (1,02) 2,03 (1,20)

Modular 0,85* (1,75) 2,09 (1,12)

Relational –0,46 (–0,73) 1,91 (0,79)

SIZE 3,15** (2,47) 3,33*** (2,62) 2,45*** (3,54) 2,45*** (3,53)

Size^2 SIZE –0,25** 
(–2,29)

–0,26** 
(–2,44)

AGGL –0,59 (–1,43) –0,60 (–1,47) 0,28 (0,18) 0,28 (0,18)

ST_OWN 0,01 (0,01) 0,16 (0,19) –5,33* (–1,71) –5,32* (–1,69)

DIVERG 0,30 (0,74) 0,21 (0,52) –4,31*** 
(–2,83)

–4,33*** 
(–2,82)

Отраслевые 
переменные 
(базовая категория – 
производство пищевой 
продукции)

Вклю- 
чены

Вклю- 
чены

Вклю- 
чены

Вклю- 
чены

N 403 403 502 502

F-статистика 1,79** 1,97** 4,04*** 3,74**

R2 adj 0,03 0,04 0,07 0,07

Примечание. 
Регрессия оценивалась методом наименьших квадратов, в таблице приведены 

коэффициенты регрессии, в скобках значения t-статистики.
*** – значимость на 1%-м уровне, ** – значимость на 5%-м уровне, * – 

значимость на 10%-м уровне. 

0

0,002

0,004

0,006

0,008

0,01

0,012

0,014

0,016

200                      2004                 2005                2006                 2007               2008

Иерархические Рыночные Модульный

Отношенческий  В целом по выборке

Рис. 3‑4. Среднее значение показателя выручки от реализации продукции 
на одного занятого в разрезе групп предприятий с разным типом 

взаимодействия, млн руб., в текущих ценах
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Таблица 3‑8. �Механизмы управления трансакциями и уровень 
конкурентоспособности 

Зависимая переменная COMP_S

Hierarchy –0,49** (4,02) –0,49** (3,97)

Market dropped dropped

Hybrid –0,59*** (8,98)

Modular –0,52** (5,89)

Relational –0,76*** (7,15)

SIZE –0,50*** (34,89) –0,50*** (34,81)

F_OWN –0,64** (5,12) –0,64** (5,13)

ST_OWN 1,10*** (8,68) 1,12*** (9,01)

AGGL –0,43** (5,38) –0,42** (5,21)

DIVERG 0,32* (3,07) 0,30* (2,74)

COMP_B 0,58*** (7,02) 0,60*** (7,36)

N 528 528

–2Log likelihood 967,13 966,42

R2 Нагелькерка 0,16 0,16

Тест модели χ2 76,25*** 959,49***

Примечание. Использовалась порядковая регрессия, в таблице приведены 
коэффициенты регрессии, в скобках значения Wald-статистики.

*** – значимость на 1%-м уровне, ** – значимость на 5%-м уровне, * – 
значимость на 10%-м уровне.

3.4.3. Самооценка финансового положения  
и изменения конкурентоспособности 

Результаты сопоставления самооценки предприятий разных групп 
(табл. 3‑9) выглядят на первый взгляд неожиданными. Включение в 
иерархический механизм управления повышает шансы на рост кон-
курентоспособности как по сравнению с российскими, так и по срав-
нению с зарубежными конкурентами. Этот результат соответствует 
предположению теории цепочек создания стоимости о том, что ие-
рархические (и кэптивные) модели управления в цепочках возника-
ют в качестве инструмента повышения компетенций поставщиков. 
Однако высокая оценка тенденций изменения конкурентоспособ-
ности самими предприятиями этой группы сочетается с их больши-
ми шансами попасть в группу более конкурентоспособных продав-
цов, судя по анализу объективных показателей. 

Среди предприятий, включенных в гибридные механизмы, вновь 
различалась позиция участников модульного и отношенческого ме-
ханизмов. Обе группы предприятий выше оценивают изменение сво-
ей конкурентоспособности (за тем исключением, что участники 
трансакций модульного типа не настаивают на повышении конку-
рентоспособности по сравнению с зарубежными конкурентами). Од-
нако положительное воздействие на оценку финансового положения 
оказывает принадлежность к модульному, но не к отношенческому 
механизму.  

3.4.4. Механизмы управления трансакциями  
и самооценка предприятиями рисков 

Мы ожидали, что предприятия, включенные в трансакции иерар-
хического и гибридного типа, ниже оценивают контрактные риски, 
прежде всего в силу того, что выбор этих вариантов управления транс-
акциями сам по себе выступает разновидностью контрактных предо-
сторожностей. Некоторое исключение представляет собой отношен-
ческий механизм, поскольку при особых отношениях между контр-
агентами наряду с отношенческой рентой возникает риск её экспро-
приации.  

Результаты анализа (табл. 3‑10) показывают, что участники раз-
ных механизмов управления трансакциями демонстрируют разные 
оценки как риска недобросовестной конкуренции, так и потенци-
альных издержек защиты контрактов. Это и неудивительно, посколь-
ку тип рисков, с которыми сталкиваются предприятия, зависит в том 
числе от типов внешних по отношению к предприятию договоров. 
Мы видим, что участие в иерархическом механизме снижает оценку 
остроты проблемы недобросовестной конкуренции (хотя этот резуль-
тат статистически незначим) и одновременно повышает оценку ве-
роятности защиты контрактов. В то же время они считают более ве-
роятным банкротство предприятия в течение ближайших двух-трех 
лет. Логично, что возможности потерь от недобросовестной конку-
ренции ниже оценивают те предприятия, у покупателей которых ниже 
издержки переключения на конкурирующие поставки, поскольку 
сами по себе издержки переключения поставщиков в известном смыс-
ле являются страховкой от попыток одностороннего присвоения ква-
зиренты со стороны покупателей.
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Любопытно, что участники трансакций отношенческого типа 
оценивают проблемы недобросовестной конкуренции как более 
острые, по сравнению с участниками рыночных трансакций, что 
соответствует выдвинутой гипотезе. 

Можно заключить, что в соответствии с теорией и гибридный, и 
иерархический механизмы демонстрируют способность повышать 
защищенность контрактов, хотя они и не снижают (а отношенческий 
механизм – повышает) риск недобросовестной конкуренции. Одна-
ко оценки вероятности банкротства в будущем (как разновидности 
проявления хозяйственных рисков) не соответствуют ни оценкам 
контрактных рисков (недобросовестной конкуренции и вероятности 
потерь в судебных спорах с коммерческими организациями), ни на-
шим предположениям о том, что более высокие оценки рисков долж-
ны быть характерны для участников рыночных трансакций. 

Выводы 

Предварительные результаты анализа механизмов управления 
трансакциями на основе данных выборочного обследования пред-
приятий продемонстрировали следующее: 

1. В российской обрабатывающей промышленности присутству-
ют все типы механизмов управления трансакциями, выделенные как 
в институциональной теории, так и в теории цепочек создания стои-
мости. Самую многочисленную группу составляют предприятия, во-
влеченные в трансакции гибридного типа. Этот результат не вполне 
укладывается в представления о широком распространении групп 
лиц под единым контролем (компаний, включающих несколько пред-
приятий как самостоятельных юридических лиц) в российской про-
мышленности. Вероятно, это представление необходимо как мини-
мум скорректировать в отношении предприятий обрабатывающей 
(не добывающей) промышленности, не принадлежащих к группе 
крупнейших.   

2. Подтвердилась часть гипотез о факторах выбора механизмов 
управления трансакциями, выдвинутых институциональной эконо-
микой. В рамках обследованных предприятий специфичность транс-
акций толкает к выбору иерархического механизма в противополож-

ность рыночному. В то же время в отношении выбора разновидно-
стей гибридных механизмов более адекватными выглядят гипотезы 
теории цепочек создания стоимости. Выбор модульной разновидно-
сти гибридного механизма сопровождается невысокой капиталоём-
костью, в то время как выбор отношенческого типа взаимодействия – 
комплексностью трансакций, проявляющейся в более высокой тре-
бовательности к НИОКР.

3. Одним из выводов проведенного анализа является нецелесоо-
бразность анализа участников гибридных механизмов управления 
трансакциями как единой группы. Эмпирический анализ показыва-
ет, что характер управления в цепочках создания стоимости вне ие-
рархии оказывает существенное влияние на поведение и положение 
предприятий: участники трансакций модульного типа ведут себя ина-
че, чем участники трансакций отношенческого типа.

4. Предварительно можно говорить о связи между механизмами 
управления трансакциями и моделями корпоративного контроля (мо-
делями организации фирмы). И цели собственника, и задачи, стоя-
щие перед исполнительным менеджментом, и ограничения, с кото-
рыми исполнительный менеджмент сталкивается, зависят от меха-
низмов управления трансакциями. Во всяком случае, эмпирические 
данные подтверждают предположение о том, что менеджмент на пред-
приятиях, занимающих положение управляемых в цепочке создания 
стоимости (механизм модульного типа) предполагает большие воз-
можности для реализации прав собственности при наемном менед-
жменте.  

5. Полностью подтвердилась гипотеза о различии самого понятия 
конкурентоспособности, а следовательно, стратегиях достижения 
конкурентоспособности для участников разных механизмов управ-
ления трансакциями. Участники взаимодействия рыночного типа 
демонстрируют большую заинтересованность в ценовой конкурен-
ции, в противоположность неценовой. Инструменты сигналов каче-
ства выбираются в зависимости от положения в цепочке создания 
стоимости: в случае ориентации на единственного квалифицирован-
ного покупателя делается выбор в пользу сертификации по ISO, в 
противоположность развитию бренда. 

6. Подтвердилась гипотеза о защите инвестиций с помощью вер-
тикальной интеграции (выбора иерархического механизма управле-
ния трансакциями). Во-первых, сами участники иерархического ме-
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ханизма выше оценивают возможности защиты контрактов, по срав-
нению с предприятиями, включенными в рыночные трансакции. Во-
вторых, в полном соответствии с институциональной теорией вклю-
ченность в иерархические трансакции повышает шансы реализации 
инвестиционных проектов на уровне предприятия, которые, по на-
шему мнению, относятся к специфическим инвестициям. В отно-
шении участников гибридных механизмов управления трансакция-
ми картина более сложная: с одной стороны, участники отношенче-
ских трансакций тоже выше оценивают возможность защиты своих 
контрактов, однако с другой стороны, по их собственной оценке, 
более подвержены риску недобросовестной конкуренции (то есть в 
том числе и оппортунизма контрагента). На наш взгляд, это отража-
ет компромисс (trade-off) между ростом отношенческой ренты и ри-
ском её экспроприации, с которыми сталкиваются участники гибрид-
ных механизмов управления трансакциями. 

7. Скорее не подтвердились гипотезы о влиянии механизмов управ-
ления трансакциями на результаты хозяйственной деятельности и 
на оценку рисков. Более того, разные данные едва ли не противоре-
чат друг другу. С одной стороны, большинство показателей, осно-
ванных на отчетных данных, свидетельствуют о преимуществах участ-
ников иерархических и гибридных трансакций по сравнению с ры-
ночными. Это относится как к показателям, рассчитанным на осно-
ве отчетных данных о результатах хозяйственной деятельности, так 
и к субъективным оценкам. С другой стороны, продажи на мировом 
рынке, которые являются хорошим индикатором конкурентоспособ-
ности именно для российской обрабатывающей промышленности, 
существенно выше именно в группе предприятий, которые мы от-
несли к рыночному механизму управления трансакциями. Также не 
подтверждаются выдвинутые гипотезы о характере компромисса меж-
ду краткосрочными хозяйственными результатами и оценкой риска. 
И лучшие финансовые результаты (по субъективной оценке), и бо-
лее высокая вероятность банкротства характерны для участников ие-
рархических трансакций. Напротив, участники рыночного механиз-
ма демонстрируют и худшие оценки финансового положения, и худ-
шие показатели выработки на фоне отрасли, несмотря на то что они 
гораздо активнее на мировом рынке. В то же время большие шансы 
повышения конкурентоспособности участников иерархического ме-
ханизма полностью соответствуют гипотезам теории создания стои-

мости, в рамках которой иерархический механизм рассматривается 
именно как способ повышения компетенций продавцов. 
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да

н
н

ом
у 

ти
п

у 
уп

ра
вл

ен
и

я,
 «

0»
 –

 н
е 

от
н

ос
и

тс
я.

 П
ри

н
ц

и
п

 к
ла

сс
и

ф
и

ка
ц

и
и

 
оп

и
са

н
 в

 §
2.

2
H

ie
ra

rc
h

y
И

ер
ар

хи
че

ск
и

й

M
ar

ke
t

Р
ы

н
оч

н
ы

й

H
yb

ri
d

Ги
бр

и
дн

ы
й

R
el

at
io

n
al

О
тн

ош
ен

че
ск

и
й

M
od

ul
ar

М
од

ул
ьн

ы
й

Ч
и

сл
ен

н
ос

ть
 з

ан
ят

ы
х 

(г
ру

п
п

и
ро

вк
а)

:
- 

м
ен

ее
 1

00
 ч

ел
.,

- 
10

0–
25

0 
че

л.
,

- 
25

0–
50

0 
че

л.
,

- 
50

0–
10

00
 ч

ел
.,

- 
бо

ле
е 

10
00

 ч
ел

.

Гр
уп

п
а 

би
н

ар
н

ы
х 

п
ер

ем
ен

н
ы

й
, п

ри
н

и
м

аю
т 

зн
ач

ен
и

я:
«1

» 
–

 п
ре

дп
ри

ят
и

е 
вх

од
и

т 
в 

да
н

н
ую

 г
ру

п
п

у,
«0

» 
–

 п
ре

дп
ри

ят
и

е 
н

е 
вх

од
и

т

S
IZ

E
Р

аз
м

ер
 п

ре
дп

ри
ят

и
я 

Л
ог

ар
и

ф
м

 ч
и

сл
ен

н
ос

ти
 з

ан
ят

ы
х,

 п
о 

да
н

н
ы

м
 о

тв
ет

ов
 н

а 
во

п
ро

с 
о 

ср
ед

н
ес

п
и

со
ч-

н
ой

 ч
и

сл
ен

н
ос

ти
 з

ан
ят

ы
х

D
IV

E
R

G
E

Р
аз

де
ле

н
и

е 
со

бс
тв

ен
н

ос
ти

 и
 

уп
ра

вл
ен

и
я

Б
и

н
ар

н
ая

 п
ер

ем
ен

н
ая

, п
ри

н
и

м
ае

т 
зн

ач
ен

и
е 

«1
»,

 е
сл

и
 р

ес
п

он
де

н
т 

н
е 

де
м

он
ст

ри
ру

ет
 н

и
 о

дн
ог

о 
и

з 
п

ри
зн

ак
ов

 о
бъ

ед
и

н
ен

и
я 

со
бс

тв
ен

н
ос

ти
 и

 у
п

ра
вл

ен
и

я 
(к

ру
п

н
ы

е 
со

бс
тв

ен
н

и
ки

 н
е 

уч
ас

тв
ую

т 
в 

уп
ра

вл
ен

и
и

 
п

ре
дп

ри
ят

и
ем

, д
и

ре
кт

ор
 п

ре
дп

ри
ят

и
я 

н
е 

вл
ад

ее
т 

ак
ц

и
ям

и
),

 
 «

0»
 –

 е
сл

и
 п

ре
дп

ри
ят

и
е 

де
м

он
ст

ри
ру

ет
 х

от
я 

бы
 о

ди
н

 и
з 

дв
ух

 п
ри

зн
ак

ов
 о

бъ
ед

и
-

н
ен

и
я 

со
бс

тв
ен

н
ос

ти
 и

 у
п

ра
вл

ен
и

я 

F
IN

A
L

К
он

еч
н

ая
 п

ро
ду

кц
и

я
Б

и
н

ар
н

ая
 п

ер
ем

ен
н

ая
, с

ф
ор

м
и

ро
ва

н
а 

н
а 

ос
н

ов
е 

от
ве

то
в 

н
а 

во
п

ро
с:

 «
Н

аз
ов

и
те

 
ос

н
ов

н
ой

 п
ро

ду
кт

, к
от

ор
ы

й
 в

 2
00

8 
г. 

об
ес

п
еч

и
л 

н
аи

бо
ль

ш
ую

 д
ол

ю
 в

 о
бщ

ем
 о

бъ
е-

м
е 

вы
ру

чк
и

 о
т 

ре
ал

и
за

ц
и

и
».

 П
ер

ем
ен

н
ая

 п
ри

н
и

м
ае

т 
зн

ач
ен

и
я:

«1
» 

–
 п

ро
и

зв
од

ят
 п

от
ре

би
те

ль
ск

и
й

 т
ов

ар
 к

он
еч

н
ог

о 
и

сп
ол

ьз
ов

ан
и

я,
«0

» 
–

 н
е 

п
ро

и
зв

од
ят

 п
от

ре
би

те
ль

ск
и

й
 т

ов
ар

О
бо

зн
ач

ен
ие

 
пе

ре
м

ен
но

й
О

пр
ед

ел
ен

ие
 п

ер
ем

ен
но

й
О

пи
са

ни
е 

пе
ре

м
ен

но
й

N
E

W
_E

N
П

ре
дп

ри
ят

и
е 

со
зд

ан
о 

п
ос

ле
 1

99
0 

г.
Б

и
н

ар
н

ая
 п

ер
ем

ен
н

ая
, с

ф
ор

м
и

ро
ва

н
а 

н
а 

ос
н

ов
е 

от
ве

то
в 

н
а 

во
п

ро
с:

 «
В

 к
ак

ом
 г

од
у 

бы
ло

 о
сн

ов
ан

о 
В

аш
е 

п
ре

дп
ри

ят
и

е?
».

 П
ер

ем
ен

н
ая

 п
ри

н
и

м
ае

т 
зн

ач
ен

и
я:

«1
» 

–
 п

ре
дп

ри
ят

и
е 

со
зд

ан
о 

п
ос

ле
 1

99
0 

г.,
«0

» 
–

 п
ре

дп
ри

ят
и

е 
со

зд
ан

о 
до

 1
99

0 
г.

ST
_O

W
N

Го
су

да
рс

тв
ен

н
ое

 у
ча

ст
и

е
Б

и
н

ар
н

ая
 п

ер
ем

ен
н

ая
, с

ф
ор

м
и

ро
ва

н
а 

н
а 

ос
н

ов
е 

от
ве

то
в 

н
а 

во
п

ро
с:

 «
К

ак
ая

 п
ри

-
м

ер
н

о 
до

ля
 о

бы
кн

ов
ен

н
ы

х 
ак

ц
и

й
 (

п
ае

в)
 В

аш
ег

о 
п

ре
дп

ри
ят

и
я 

п
ри

н
ад

ле
ж

и
т 

су
м

м
ар

н
о 

сл
ед

ую
щ

и
м

 к
ат

ег
ор

и
ям

 с
об

ст
ве

н
н

и
ко

в 
(а

кц
и

он
ер

ов
)?

».
 П

ер
ем

ен
н

ая
 

п
ри

н
и

м
ае

т 
зн

ач
ен

и
я:

«1
» 

–
 е

ст
ь 

го
су

да
рс

тв
ен

н
ое

 у
ча

ст
и

е 
в 

со
бс

тв
ен

н
ос

ти
,

«0
» 

–
 г

ос
уд

ар
ст

ве
н

н
ог

о 
уч

ас
ти

я 
н

ет

F
_O

W
N

У
ча

ст
и

е 
и

н
ос

тр
ан

н
ы

х 
со

бс
тв

ен
н

и
ко

в
Б

и
н

ар
н

ая
 п

ер
ем

ен
н

ая
, с

ф
ор

м
и

ро
ва

н
а 

н
а 

ос
н

ов
е 

от
ве

то
в 

н
а 

во
п

ро
с:

 «
К

ак
ая

 п
ри

-
м

ер
н

о 
до

ля
 о

бы
кн

ов
ен

н
ы

х 
ак

ц
и

й
 (

п
ае

в)
 В

аш
ег

о 
п

ре
дп

ри
ят

и
я 

п
ри

н
ад

ле
ж

и
т 

су
м

м
ар

н
о 

сл
ед

ую
щ

и
м

 к
ат

ег
ор

и
ям

 с
об

ст
ве

н
н

и
ко

в 
(а

кц
и

он
ер

ов
)?

».
 П

ер
ем

ен
н

ая
 

п
ри

н
и

м
ае

т 
зн

ач
ен

и
я:

«1
» 

–
 и

н
ос

тр
ан

н
ы

е 
п

ре
дс

та
ви

те
ли

 у
ча

ст
ву

ю
т 

в 
со

бс
тв

ен
н

ос
ти

,
«0

» 
–

 и
н

ос
тр

ан
н

ы
е 

п
ре

дс
та

ви
те

ли
 н

е 
уч

ас
тв

ую
т 

в 
со

бс
тв

ен
н

ос
ти

U
N

_C
Р

и
ск

 н
ед

об
ро

со
ве

ст
н

ой
 

ко
н

ку
ре

н
ц

и
и

Б
и

н
ар

н
ая

 п
ер

ем
ен

н
ая

, с
ф

ор
м

и
ро

ва
н

а 
н

а 
ос

н
ов

е 
от

ве
то

в 
н

а 
во

п
ро

с:
 «

Н
ас

ко
ль

ко
 

се
рь

ез
н

ы
м

 п
ре

п
ят

ст
ви

ем
 д

ля
 д

ея
те

ль
н

ос
ти

 и
 р

аз
ви

ти
я 

В
аш

ег
о 

п
ре

дп
ри

ят
и

я 
яв

ля
-

ет
ся

 н
ед

об
ро

со
ве

ст
н

ая
 к

он
ку

ре
н

ц
и

я?
».

 П
ер

ем
ен

н
ая

 п
ри

н
и

м
ае

т 
зн

ач
ен

и
я:

«1
» 

–
 «

за
м

ет
н

ы
м

»,
 «

су
щ

ес
тв

ен
н

ы
м

» 
и

ли
 «

оч
ен

ь 
се

рь
ез

н
ы

м
 п

ре
п

ят
ст

ви
ем

»,
«0

» 
–

 «
н

е 
яв

ля
ет

ся
 п

ре
п

ят
ст

ви
ем

»,
 «

яв
ля

ет
ся

 н
ес

ущ
ес

тв
ен

н
ы

м
 п

ре
п

ят
ст

ви
ем

» 

C
O

N
_P

R
(Н

е)
во

зм
ож

н
ос

ть
 з

ащ
и

ты
 

ко
н

тр
ак

то
в

Б
и

н
ар

н
ая

 п
ер

ем
ен

н
ая

, с
ф

ор
м

и
ро

ва
н

а 
н

а 
ос

н
ов

е 
от

ве
то

в 
н

а 
во

п
ро

с:
 «

В
 к

ак
ой

 
м

ер
е 

В
ы

 с
ог

ла
сн

ы
 с

 у
тв

ер
ж

де
н

и
ем

: «
Я

 у
ве

ре
н

, ч
то

 в
 с

п
ор

ах
 с

 д
ру

ги
м

и
 о

рг
ан

и
-

за
ц

и
ям

и
 и

 п
ре

дп
ри

ят
и

ям
и

 я
 с

м
ог

у 
че

ре
з 

су
д 

до
би

ть
ся

 з
ащ

и
ты

 и
н

те
ре

со
в 

м
ое

го
 

п
ре

дп
ри

ят
и

я 
в 

об
ла

ст
и

 и
сп

ол
н

ен
и

я 
ко

н
тр

ак
то

в 
и

 п
ра

в 
со

бс
тв

ен
н

ос
ти

».
П

ер
ем

ен
н

ая
 п

ри
н

и
м

ае
т 

зн
ач

ен
и

я:
«1

» 
–

 «
ск

ор
ее

 н
е 

со
гл

ас
ен

» 
и

ли
 «

со
вс

ем
 н

е 
со

гл
ас

ен
»,

«0
» 

–
 «

со
гл

ас
ен

» 
и

ли
 «

ск
ор

ее
 с

ог
ла

се
н

»

A
G

G
L

П
ри

н
ад

ле
ж

н
ос

ть
 к

 а
гл

ом
ер

ац
и

и
Б

и
н

ар
н

ая
 п

ер
ем

ен
н

ая
, п

ри
н

и
м

ае
т 

зн
ач

ен
и

я:
«1

» 
–

 п
ри

н
ад

ле
ж

и
т 

к 
аг

ло
м

ер
ац

и
и

,
«0

» 
–

 н
е 

п
ри

н
ад

ле
ж

и
т
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О
бо

зн
ач

ен
ие

 
пе

ре
м

ен
но

й
О

пр
ед

ел
ен

ие
 п

ер
ем

ен
но

й
О

пи
са

ни
е 

пе
ре

м
ен

но
й

S
W

_С
В

ы
со

ки
е/

су
щ

ес
тв

ен
н

ы
е 

и
зд

ер
ж

ки
 

см
ен

ы
 п

ро
да

вц
а 

дл
я 

п
ок

уп
ат

ел
я

Б
и

н
ар

н
ая

 п
ер

ем
ен

н
ая

, с
ф

ор
м

и
ро

ва
н

а 
н

а 
ос

н
ов

е 
от

ве
то

в 
н

а 
во

п
ро

с:
 «

Е
сл

и
 В

аш
и

 
п

ок
уп

ат
ел

и
 з

ах
от

ят
 о

тк
аз

ат
ьс

я 
от

 п
ро

ду
кц

и
и

 В
аш

ег
о 

п
ре

дп
ри

ят
и

я,
 н

ас
ко

ль
ко

 
ле

гк
о 

он
и

 с
м

ог
ут

 н
ай

ти
 з

ам
ен

у?
».

 П
ер

ем
ен

н
ая

 п
ри

н
и

м
ае

т 
зн

ач
ен

и
я:

«1
» 

–
 «

до
во

ль
н

о 
сл

ож
н

о»
 и

ли
 «

п
ра

кт
и

че
ск

и
 н

ев
оз

м
ож

н
о»

,
«0

» 
–

 «
ср

ав
н

и
те

ль
н

о 
ле

гк
о»

S
W

_С
_C

О
ц

ен
ка

 и
зд

ер
ж

ек
 п

ер
ек

лю
че

н
и

я 
дл

я 
п

ок
уп

ат
ел

я
П

ер
ем

ен
н

ая
, с

ф
ор

м
и

ро
ва

н
а 

н
а 

ос
н

ов
е 

от
ве

то
в 

н
а 

во
п

ро
с:

 «
Е

сл
и

 В
аш

и
 п

ок
уп

ат
е-

ли
 з

ах
от

ят
 о

тк
аз

ат
ьс

я 
от

 п
ро

ду
кц

и
и

 В
аш

ег
о 

п
ре

дп
ри

ят
и

я,
 н

ас
ко

ль
ко

 л
ег

ко
 о

н
и

 
см

ог
ут

 н
ай

ти
 з

ам
ен

у?
».

 П
ер

ем
ен

н
ая

 п
ри

н
и

м
ае

т 
зн

ач
ен

и
я:

«0
» 

–
 «

бе
з 

за
тр

уд
н

ен
и

я»
,

«1
» 

–
 «

с 
за

тр
уд

н
ен

и
ям

и
»,

«2
» 

–
 «

н
ев

оз
м

ож
н

а»

C
O

M
P

_A
С

ам
оо

ц
ен

ка
 к

он
ку

ре
н

ц
и

и
Б

и
н

ар
н

ая
 п

ер
ем

ен
н

ая
, с

ф
ор

м
и

ро
ва

н
а 

н
а 

ос
н

ов
е 

от
ве

то
в 

н
а 

во
п

ро
с:

 «
В

 к
ак

ой
 

м
ер

е 
н

а 
де

ят
ел

ьн
ос

ть
 В

аш
ег

о 
п

ре
дп

ри
ят

и
я 

вл
и

яе
т 

ко
н

ку
ре

н
ц

и
я 

со
 с

то
ро

н
ы

 с
ле

-
ду

ю
щ

и
х 

гр
уп

п
 п

ро
и

зв
од

и
те

ле
й

?»
. П

ер
ем

ен
н

ая
 п

ри
н

и
м

ае
т 

зн
ач

ен
и

я:
а)

 «
1»

 –
 «

ко
н

ку
ре

н
ц

и
я 

и
 с

 о
те

че
ст

ве
н

н
ы

м
и

, и
 с

 з
ар

уб
еж

н
ы

м
и

 к
он

ку
ре

н
та

м
и

»,
  «

0»
 –

 «
ко

н
ку

ре
н

ц
и

я 
и

ли
 т

ол
ьк

о 
с 

от
еч

ес
тв

ен
н

ы
м

и
, и

ли
 т

ол
ьк

о 
с 

за
ру

бе
ж

н
ы

м
и

 
ко

н
ку

ре
н

та
м

и
, и

ли
 о

тс
ут

ст
ву

ет
».

б)
 «

1»
 –

 «
ко

н
ку

ре
н

ц
и

я 
п

ри
су

тс
тв

уе
т»

,
   

«0
» 

–
 «

ко
н

ку
ре

н
ц

и
я 

от
су

тс
тв

уе
т»

C
O

M
P

_B

B
R

A
N

D
С

оз
да

н
и

е 
бр

ен
да

Б
и

н
ар

н
ая

 п
ер

ем
ен

н
ая

, с
ф

ор
м

и
ро

ва
н

а 
н

а 
ос

н
ов

е 
от

ве
то

в 
н

а 
во

п
ро

с:
 «

 К
ак

и
е 

и
з 

п
ер

еч
и

сл
ен

н
ы

х 
те

хн
ол

ог
и

й
 у

п
ра

вл
ен

и
я 

и
сп

ол
ьз

ую
тс

я 
н

а 
В

аш
ем

 п
ре

дп
ри

ят
и

и
? 

–
 о

су
щ

ес
тв

и
ли

 п
ро

дв
и

ж
ен

и
е 

то
рг

ов
ы

х 
м

ар
ок

, с
оз

да
ли

 б
рэ

н
д»

. П
ер

ем
ен

н
ая

 п
ри

-
н

и
м

ае
т 

зн
ач

ен
и

я:
«1

» 
–

 т
ак

ая
 т

ех
н

ол
ог

и
я 

и
сп

ол
ьз

уе
тс

я,
«0

» 
–

 н
е 

и
сп

ол
ьз

уе
тс

я

L
E

A
N

В
н

ед
ри

ли
 с

и
ст

ем
ы

 
эн

ер
го

сб
ер

еж
ен

и
я

Б
и

н
ар

н
ая

 п
ер

ем
ен

н
ая

, с
ф

ор
м

и
ро

ва
н

а 
н

а 
ос

н
ов

е 
от

ве
то

в 
н

а 
во

п
ро

с:
 «

К
ак

и
е 

и
з 

п
ер

еч
и

сл
ен

н
ы

х 
те

хн
ол

ог
и

й
 у

п
ра

вл
ен

и
я 

и
сп

ол
ьз

ую
тс

я 
н

а 
В

аш
ем

 п
ре

дп
ри

ят
и

и
? 

–
 

вн
ед

ри
ли

 с
и

ст
ем

у 
ре

су
рс

о-
 и

 э
н

ер
го

сб
ер

еж
ен

и
я 

(L
ea

n
 p

ro
du

ct
io

n
).

 П
ер

ем
ен

н
ая

 
п

ри
н

и
м

ае
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2. Показатели, сформированные на основе данных  
системы СПАРК и сведений Росстата

Показатели, сформированные на основе данных системы СПАРК и сведений Росстата 

HHI Индекс концентрации 
HHI

Значение показателя концентрации HHI, 
рассчитанное как сумма квадратов долей 
предприятий в выпуске вида деятельности (на 
основе четырехзначной классификации ОКВЭД) 

К/R Капиталоемкость 
производства в отрасли

Значение показателя принимается равным 
отношению суммы инвестиций в данном виде 
деятельности за период 2005–2007 (по данным 
сборника Инвестиции в России, 2009) к выпуску 
данного вида деятельности за тот же период (по 
данным сборника Россия в цифрах, 2009)

INN_
IND

Доля организаций, 
осуществляющих 
технологические 
инновации в отрасли

Значение показателя равно доле организаций, 
предпринимающих технологические инновации 
в отрасли, по данным за 2007 г. Источник: 
Россия в цифрах, 2009, таблица 

CERT Предпринимательская 
уверенность 

Значение индекса предпринимательской 
уверенности для отрасли, средний за период 
2005–2008 гг., на основе помесячных данных. 
Индекс предпринимательской уверенности для 
отраслей промышленности рассчитывается как 
среднее арифметическое значение балансов 
оценок фактически сложившихся уровней 
спроса (портфеля заказов), запасов готовой 
продукции (берется с обратным знаком), а также 
ожидаемого выпуска продукции 

∆TR Прирост выручки в 2008 г. 
по сравнению с 2003 г.

Значение показателя равно приросту выручки 
за период с 2003 по 2008 г., рассчитывался как 
отношение выручки предприятия в 2008 г. к 
выручке предприятия в 2003 г.

A/K Рентабельность активов 
в 2007 г.

Значение рентабельности активов равно 
отношению чистой прибыли к активам 
предприятия

The mechanisms of transaction governance in Russian manufacturing: an attempt of empirical 
analysis

The paper presents a study that examines the governance structures of firms by example 
of Russian manufacturing using data obtained from interviews of Russia’s medium sized 
manufacturing enterprises (957 respondents, about 700 are classified by the type of governance). 
More precisely, the research is concerned with two approaches of analysis: the approach of 
New Institutional Economics and of value chain theory, and gives an integrated approach to 
classification of governance modes. This approach is used to classify the firms within Russian 
manufacturing, to demonstrate which type of transaction governance mechanism prevails, and 
to define factors that determine the choice of particular type of governance. The results of this 
study help to improve existing conception of alternative transaction governance mechanisms thus 
making it more applicable to Russian economic practice.

Key words: firms strategies, alternative governance mechanisms, transaction, manufacturing
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