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1  B2B (от англ. Business to Business) – 
бизнес для бизнеса. Это понятие 
характеризует, кто является источни-
ком, а кто – адресатом какой-либо 
информации, товаров, услуг. В отличие 
от обычной коммерции, здесь в качес-
тве потребителя или клиента выступает 
другой бизнес, а не физические лица – 
прим. ред.

Аннотация
В статье рассматривается проблема повышения эффективности 
предпринимательской деятельности посреднических структур на 
основе развития хозяйственных связей, эффективность которых автор 
рассматривает в рамках институционального подхода и с учетом 
транзакционных издержек.

информацию о состоянии спроса 
на данную продукцию.
В ряде случаев учет потребитель-
ского спроса позволяет пере-
ориентировать производство на 
выпуск новых товаров на основе 
экономической оценки себес-
тоимости товара и их влияния на 
существующий ассортимент.

Развитие и становление рыноч-
ных отношений напрямую 
связано с усилением пред-

принимательской деятельности в 
различных сферах деятельности. 
При этом в зависимости от отрас-
левой специфики бизнеса форми-
руется и специфика хозяйственных 
связей.
Производителям в сфере В2В1 
выгодно возлагать функции сбыта 
на посредника, поскольку они 
освобождаются от сбытового 
аппа ра та, что существенно эко-
номит средства товаропроизво-
дителя. Политика создания собст-
венного торгового посредника 
при крупном производственно-хо-
зяйственном комплексе позволяет 
производителю контролировать 
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деления шинной продукции к её 
массовому продвижению через 
развитие сети торгово-сервисных 
центров, региональных логисти-
ческих центров, складов. Как пока-
зала практика, этот механизм уже 
апробирован на Западе и доказал 
свою эффективность.
На ближайшую перспективу стра-
тегическими задачами ТД «Кама» 
должны стать: 
1) развитие собственной рознич-
ной сети;
2) работа с независимыми игро-
ками;
3) поиск нестандартных подходов в 
продвижении товара.
При этом следует учесть процесс 
формирования экономических 
связей предпринимательской 
структуры, занимающейся торгово-
посреднической деятельностью. 
Именно этот показатель можно 
использовать в критериальной 
оценки эффективности предприни-
мательской структуры.

cтратегический менеджмент

Торговый дом «Кама» 
и продвижение 
шинной продукции
Проведенные нами исследования 
показали, что наибольшая резуль-
тативность предпринимательской 
деятельности наблюдается в тор-
гово-посреднических структурах 
нефтехимического комплекса. При 
этом возникает проблема клиен-
тоориентированного подхода при 
продвижении готовой продукции 
или полуфабрикатов на рынок.
К р у п н о м у  п р о и з в о д с т в е н н о -
хозяйственному предприятию 
трудно мимикрировать под пос-
тоянно меняющиеся запросы 
конечного покупателя. Например, 
т а к о м у  п р е д п р и я т и ю ,  к а к 
«Нижнекамскшина» эффективно 
продавать конкурентоспособный 
высокотехнологический продукт 
через торгово-посредническую 
структуру.
ООО «Торговый дом «Кама» – дист-
рибьютор шин производства ОАО 
«Нижнекамскшина». Он выполняет 
маркетинговую функцию посредс-
твом:
– формирования ассортимен-
та шинной продукции на основе 
исследований рынка;
– организации товародвижения от 
производителя до потребителя;
– осуществлении рекламной под-
держки.
Таким образом, в максимальной 
степени задействован полный 
спектр маркетинговых услуг сопро-
вождения процесса реализации 
товара. При этом главным приори-
тетом является именно клиентоори-
ентированный подход. На данный 
момент времени для ТД «Кама» 
целесообразным является пере-
ход от стратегии оптового распре-
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Механизм взаимодействия произ-
водителей товаров, услуг, коммер-
ческих посредников, потребите-
лей представляет собой широкое 
понимание совокупности функци-
ональных экономических связей 
между субъектами хозяйственных 
отношений сферы торговли. При 
этом следует отметить, что боль-
шинство посреднических органи-
заций являются независимыми от 
государственных структур и пол-
ностью зависят от конечного пот-
ребителя.

Оценка эффективности 
рыночных транзакций
В работе [1] определены итоговые 
показатели экономических отно-
шений посреднической деятель-
ности на эффективность предпри-
нимательских структур в сфере 
посреднической деятельности:
– прибыль;
– избежание риска;
– цена товара;
– качество товара;
– ассортимент товаров;
– месторасположение партнеров;
– условия поставок;
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– учет интересов потребителей.
Так, для мелких предприятий боль-
шое значение имеют условия 
поставки, а также цена товара 
и возможность избежать риска. 
Для более крупных предприятий 
важными обстоятельствами явля-
ются качество товаров и миними-
зация риска. Крупные же пред-
приятия отдают предпочтение 
качеству товаров, ассортименту 
и учету интересов потребителя. 
Поэтому такие предприятия более 
предпочтительны при выборе поку-
пателем места покупки.
По нашему мнению, достоинством 
данного подхода является то, что 
автор учитывает такие факторы 
(риск, интересы потребителей), 
которые позволят снизить вероят-
ность неэффективных транзакци-
онных издержек. Однако данный 
подход не принимает во внимание 
оценку эффективности с учетом 
транзакционных издержек.
На наш взгляд, экономические 
связи торгово-посреднической 
организации будут только тогда 
эффективными, когда вероятность 
неэффективных транзакционных 
издержек будет равна нулю. Таким 
образом, эффективность транзак-
ционных издержек определяется 
коэффициентом конкурентоспо-
собности хозяйственных связей.
Кроме того, при определении 
внешних и внутренних факторов, 
влияющих на конкурентоспособ-
ность торгово-посреднических 
предпринимательских структур в 
сфере торговли, необходимо учи-
тывать транзакционные издержки, 
которые влияют на экономические 
результаты контрагентов.
На заключительном этапе оценки 
эффективности договорных отно-
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внутренних и внешних показателей, 
характеризующих экономичес-
кие отношения торговых посред-
нических структур. Используется 
широкий спектр финансово-эко-
номических показателей, однако 
не учтены издержки обращения, 
возникающие в процессе взаимо-
отношений торговых предприятий.
В соответствии с изложенным, в 
процессе исследования эффек-
тивности отношений торгово-пос-
реднических структур необходимо 
использовать подход, связанный 
с теорией транзакционных изде-
ржек. Он концентрирует внима-
ние на возможности разных форм 
экономии на основе заключения 
долгосрочных контрактов, регу-
лирующих совместную деятель-
ность. Сама контрактация как 
процесс достижения взаимовы-
годных межорганизационных дого-
воренностей стоит определенных 
средств.
Проведенный научный анализ 
методических подходов к оцен-
ке эффективности экономических 
отношений торгово-посредничес-
ких структур отечественных эконо-
мистов показал, что в настоящее 
время отсутствует единая комп-
лексная методика оценки эффек-
тивности предприятий, как в эко-

cтратегический менеджмент
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шений осуществляется оценка 
эффективности рыночных транзак-
ций, сопровождающих контракт 
до, во время и после контрактного 
периода. При этом следует учесть, 
что оценка делается на основе 
суммирования транзакционных 
издержек либо по каждому конт-
ракту в отдельности или по всем 
контрактам.
Зная прибыль торговой органи-
зации и количество рыночных 
трансакций, можно рассчитать 
эффективность и рентабельность 
рыночных трансакций в данной 
торговой организации и тем самым 
сократить риски во время осущест-
вления договорных отношений [2].

Комплексный подход
Некоторые исследователи исполь-
зуют комплексный подход для 
оценки взаимодействия предпри-
нимательских структур. Мудунов 
А.С. [3] предлагает использовать 
систему показателей, состоящую 
из следующих групп: 
– показатели рыночной ситуации;
– показатели производственно-
экономической ситуации.
Положительным моментом подхо-
да, предложенного Мудуновым 
А.С., является обеспечение эффек-
тивного функционирования и разви-
тия торговых предприятий в услови-
ях динамики рыночных отношений 
на базе маркетингового подхо-
да к управлению предприятием. 
Основополагающим принципом 
здесь является целевая ориентация 
всех элементов бизнес-системы на 
решение проблем, возникающих у 
потенциальных потребителей услуг, 
выводимых на рынок.
Особенностью данного подхода 
является количественная оценка 



58российское предпринимательство, 2009, № 9 (1)

номическом, так и в социальном 
аспектах. Это приводит к тому, что 
каждая предпринимательская 
структура проводит оценку эффек-
тивности экономических отноше-
ний субъективно.
Отсутствие единого подхода не 
позволяет в большинстве случаев 
дать всестороннюю объективную 
оценку эффективности. В связи с 
этим необходимо разработать 
методику оценки эффективности 
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экономических отношений торго-
вых предприятий на основе инс-
титуционального подхода с уче-
том оптимизации трансакционных 
издержек предприятий.
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Аbstract

In this article the author considers the increase of efficiency of the 
intermediary structure activity on the basis of the industry relations 
development. Efficiency of the latter is considered in the framework of 

the institutional approach and with taking into account of transaction 
costs.  


