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В настоящее время в мировой хозяй-
ственной практике используют новые формы
торговли, способствующие получению спра-
ведливых цен за проданный товар. Если рань-
ше основную массу продукции реализовыва-
ли при ее наличии, то теперь многие запад-
ные фермеры продают зерно, картофель, ово-
щи еще до посева, а животных – до рожде-
ния. Для этого применяют долгосрочные кон-
тракты, в которых оговариваются количе-
ство и качество продукции, цены, сроки и ме-
сто ее поставки. Они способствуют умень-
шению колебаний рыночных цен, стабилизи-
руют доходы товаропроизводителей, обеспе-
чивают ритмичную работу перерабатываю-
щих предприятий.

Выполнение конкретной хозяйственной
задачи может быть организовано любым из
нескольких альтернативных способов [7,
c. 125–126]. О.И. Уильямсон выделяет не-
сколько параметров трансакции, критически
важных для определения того, справится с ре-
ализацией трансакции рынок или нужны какие-
то иные механизмы. Поэтому один из пара-
метров, определяющих выбор между инсти-
туциональными альтернативами, утверждает

О.И. Уильямсон, – это уровень специфичнос-
ти активов. Если актив, участвующий в
трансакции, специфичен (то есть не может
быть использован вне ее рамок без существен-
ной потери стоимости), рыночные механизмы
связаны с высокими переговорными издерж-
ками [3, c. 85–86]. Классическое определение
трансакционных издержек дал Т. Эггертссон:
«В общих словах трансакционные издержки
суть затраты, возникающие, когда индивиды
обмениваются правами собственности на эко-
номические активы и обеспечивают свои ис-
ключительные права» [13, c. 29].

Р. Мэтьюз предлагает следующее опре-
деление: «Фундаментальная идея трансакци-
онных издержек в том, что они состоят из из-
держек составления и заключения контракта
ex ante, а также издержек надзора за соблюде-
нием контракта и обеспечения его выполнения
ex post в противоположность производствен-
ным издержкам, которые суть издержки соб-
ственно выполнения контракта» [18, p. 906].
Трансакционные издержки являются альтерна-
тивными издержками (opportunity costs); суще-
ствуют как постоянные, так и переменные
трансакционные издержки [13, с. 29].

Большей аналитической точностью при
исследовании этих вопросов отличается ра-
бота К. Дальмана [16], где говорится, что
идея трансакционных издержек «стала все-
объемлющей формулой, обозначающей лю-
бые помехи механизму цен» [12, с. 290]. Для
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дальнейшего исследования данного вопроса
К. Дальман счел целесообразным вернуть-
ся к работам Р. Коуза. В опубликованной в
1960 г. статье Р. Коуз проясняет смысл
трансакционных издержек: «Для осуществ-
ления рыночной трансакции необходимо вы-
явить, с кем желательно заключение сдел-
ки; распространить информацию о том, что
некто желает вступить в сделку и на каких
условиях; провести переговоры, ведущие к
заключению сделки; провести расследование,
чтобы убедиться в том, что условия контрак-
та соблюдаются, и т. п.» [15].

Комментируя этот фрагмент, К. Дальман
указывает, что здесь перечислены три типа
издержек, соответствующие трем фазам про-
цесса обмена, а именно: «поисковые и инфор-
мационные издержки; издержки, сопряженные
с ведением переговоров и принятием реше-
ния; издержки надзора и принуждения к со-
блюдению контрактов». Однако «такая функ-
циональная систематизация различных видов
трансакционных издержек излишне усложне-
на: по существу эти три класса сводятся к
одному, так как все они представляют собой
потери ресурсов, обусловленные дефицитом
информации» [16].

«Издержки надзора и принуждения к со-
блюдению контрактов вменяются по причине
незнания того, будет ли одна сторона согла-
шения (или обе) нарушать свою часть сдел-
ки». Таким образом, с точки зрения К. Даль-
мана, все формы трансакционных издержек
сводятся к одной: по сути это издержки, вме-
няемые из-за отсутствия информации [7, c. 48–
50]. Дж. Стиглер же трактует поисковые и ин-
формационные издержки наряду с другими из-
держками и аналогично им в рамках вероят-
ностной схемы [9]: информация ничем не от-
личается от любого другого товара и подчи-
няется маржиналистскому правилу (ее потреб-
ление оптимально, если предельные издерж-
ки поиска и приобретения информации равны
ожидаемому предельному доходу). И если ин-
формация не более чем товар, ничем не отли-
чающийся от любого другого, то нет никаких
особых оснований полагать, что действия
фирмы приведут к минимизации трансакцион-
ных издержек информационного типа. Пред-
ставляется, что справиться с подобными ин-
формационными проблемами можно и путем

должным образом организованного процесса
контрактации и торговли [12, с. 290–292].

Реализация контракта о найме связана с
меньшими трансакционными издержками по
сравнению с теми, что возникли бы при исполь-
зовании для той же самой сделки институцио-
нальных рамок контракта о продаже. Эконо-
мия получается за счет того, что исчезает не-
обходимость регулярного перезаключения кон-
тракта, и за счет имплицитной формы контрак-
та, объясняющейся отказом от точной специ-
фикации всех деталей взаимодействия.

Среди остальных известных инструмен-
тов экономии на трансакционных издержках
организация трансакций обладает рядом осо-
бенностей: 1) использование при заключении
сделок стандартных (типовых) договоров по-
зволяет экономить на издержках ведения пе-
реговоров; 2) создание и развитие стандартов
качества, мер и весов снижает издержки из-
мерения; 3) формирование в обществе консен-
сусной идеологии приводит к снижению издер-
жек спецификации и защиты прав собствен-
ности [2, с. 29–30].

Эффективность указанных инструментов
не зависит от частоты и интенсивности их при-
менения. Наоборот, чем шире они применя-
ются, тем ниже цена трансакционных издер-
жек в расчете на одну сделку.

Иначе обстоит дело с экономией трансак-
ционных издержек в рамках организации. С рос-
том размеров (с осуществлением в организа-
ционных рамках большего числа сделок) ее
эффективность в экономии трансакционных из-
держек уменьшается. Хотя совершение сде-
лок внутри организации позволяет снизить из-
держки поиска информации (ведь состав уча-
стников не меняется), издержки ведения пе-
реговоров и издержки заключения контракта,
наблюдается рост других типов издержек.
С ростом размеров организации растут издер-
жки мониторинга и предупреждения оппорту-
низма. А с ростом числа участников органи-
зации становится сложнее достичь единства
их интересов, точнее, их совпадения с инте-
ресами принципала. Поэтому принципалу тре-
буется затрачивать больше усилий на мони-
торинг и контроль действий агентов. Рост
организации вынуждает принципала перехо-
дить к схеме сложных властных отношений,
делегируя часть полномочий по контролю за
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агентами своим представителям. Эти струк-
турные изменения связаны с ростом издер-
жек на контроль агентов и с необходимостью
контролировать действия самих представите-
лей интересов принципала. Р. Коуз назвал
уменьшающуюся по мере ее роста эффектив-
ность организации «убывающей предельной
эффективностью менеджмента» и предполо-
жил, что всегда существует предел роста орга-
низации по отношению к рынку. Рост фирмы
продолжается до того момента, когда издер-
жки организации дополнительной трансакции
внутри фирмы становятся равными издерж-
кам осуществления той же трансакции на
рынке [6, с. 243–245].

Однако сама фирма может закоснеть, а
ее собственные подсистемы – начать функ-
ционировать независимо, безответственно и
порой конфликтуя друг с другом. По словам
Н. Кэя, «уклонение от риска наряду с чрез-
мерным влиянием корыстных интересов и
стремлением сохранить статус-кво – вот об-
щепризнанные проблемы, сопряженные с обо-
соблением бюрократии» [17, р. 170]. Главная
проблема для закоснелой фирмы связана с
тем, что внутренняя рутина лишает руковод-
ство и работников фирмы стимулов к расши-
рению поля деятельности, инновациям и со-
вершенствованию, поэтому следует уделять
повышенное внимание более гибким способам
увеличения сферы влияния фирмы: широко-
масштабной отношенческой контрактации и
попыткам установления долговременных свя-
зей с клиентами и другими фирмами, которых
удовлетворяет качество продукции данной
фирмы. Преимущество таких методов в том,
что они, с одной стороны, в известной мере
способствуют стабильности фирмы и созда-
нию атмосферы преданности, а с другой –
придают фирме дополнительную маневрен-
ность и чувствительность, стимулирующие
совершенствование продукции и усиление кон-
троля ее качества [1, с. 74–76].

Впрочем, точная демаркация границы
между институтом и организацией затрудня-
ется фактом существования неоклассических
контрактов, объединяющих в себе элементы
как контракта о продаже (рыночные сделки),
так и контракта о найме (сделки внутри фир-
мы) [6, с. 246]. Неоклассические контракты в
большей степени приближены к реальности и

исходят из того, что невозможно предусмот-
реть все возможные внешние и внутренние об-
стоятельства и просчитать степень адекват-
ности действий контрагентов [4, с. 102].

В отечественной экономической литера-
туре, как правило, выделяют пять типов
трансакционных издержек [5, c. 251].

1. Издержки на поиск информации (из-
держки поиска товара для покупки и потенци-
ального продавца, изучения его деловой ре-
путации или, напротив, поиска потребителей
для своих товаров и услуг).

2. Издержки оценки и контроля качества
(благодаря стандартизации методов оценки
эти затраты невелики для массовых товаров
повседневного спроса, но достаточно ощути-
мы для более сложных технических товаров).

3. Издержки ведения переговоров и зак-
лючения договоров.

4. Издержки защиты прав собственнос-
ти (составление контракта или подготовка уч-
редительных документов фирмы, регистрация
сделки или новой фирмы, защита прав соб-
ственности в судебном порядке или иными
способами).

5. Издержки защиты от оппортунисти-
ческого поведения [19]. Под оппортунисти-
ческим поведением понимается любое укло-
нение от соблюдения условий контракта или
неписаного соглашения. Поэтому неисполне-
ние работником своих обязанностей и непод-
чинение законным распоряжениям менедже-
ров фирмы – такая же форма оппортунисти-
ческого поведения, как поставка товаров не-
надлежащего качества [8, c. 114–115].

Трансакционные издержки бывают двух
типов: ех ante и ех post. Первые включают зат-
раты на составление проекта контракта, про-
ведение переговоров и обеспечение гарантий
реализации соглашения. Данные действия
можно проводить с особой тщательностью, и
в таком случае составляется сложный доку-
мент, в котором предусматриваются много-
численные возможные будущие события и
адаптация к ним участников соглашения. Ина-
че договор может остаться неполным, и про-
белы в нем будут заполняться сторонами по
ходу возникновения непредвиденных обстоя-
тельств. Следовательно, оговаривается лишь
необходимость решения проблем по мере их
появления. Ех post контрактные издержки
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встречаются в следующих формах: 1) связан-
ные с плохой адаптацией к непредвиденным со-
бытиям затраты, имеющие место при наруше-
нии соответствия механизма сделок обстоя-
тельствам их реализации, которое М. Аоки на-
зывает «смещением контрактной кривой»
[14]; 2) расходы на тяжбы, сопровождающие
двухсторонние усилия по устранению ех post
сбоев в контрактных отношениях; 3) органи-
зационные и эксплуатационные расходы, со-
пряженные с использованием структур управ-
ления (часто не судов), куда стороны обра-
щаются для улаживания конфликтов; и 4) зат-
раты, связанные с выполнением контрактных
обязательств. Усложняющий фактор – ех ante
и ех post контрактные расходы взаимозависи-
мы и должны анализироваться одновремен-
но, а не последовательно. Важно также раз-
личие трансакционных издержек, а не их аб-
солютное значение [11, c. 55–59].

Теперь перейдем к задаче классификации
трансакционных издержек, учитывающей спе-
цифику АПК и обеспечивающей возможность
прямого влияния на процесс управления
трансакционными издержками (см. табл. 1).

Составляющие вышеперечисленных зат-
рат рассчитываются по формулам (1)–(6) 1

следующим образом:
1. Издержки поиска информации, ее

обработки и хранения:

Ипи = РР + ПИ + ОМ + ТА + КР + УС, (1)

где РР – расходы на рекламу;
ПИ – покупка периодических печатных

изданий;
ОМ – содержание отдела маркетинга;
ТА – оплата услуг торговых агентов;
КР – командировочные расходы;
УС – оплата услуг связи (телефон, Internet).

Таблица 1
Алгоритм расчета и классификация трансакционных издержек

на основе этапов заключения долгосрочного контракта *
Издержки ех ante, 

то есть возникающие до заключения сделки 
Издержки ех post, 

то есть возникающие после заключения сделки 
Издержки поиска информации, ее обработки и хранения 
(Ипи). Перед тем, как будет совершена сделка, нужно рас-
полагать информацией о том, где можно найти потенци-
альных покупателей или продавцов потребительских благ 
или производственных факторов и каковы сложившиеся на 
данный момент цены. Издержки такого рода складываются 
из затрат времени и ресурсов, необходимых для ведения 
поиска, а также из потерь, связанных с неполнотой и несо-
вершенством получаемой информации.  
Поиск может вестись на обеих сторонах рынка – как 
продавцами, так и покупателями и принимать экстенсив-
ные (целью является ознакомление с как можно большим 
числом имеющихся вариантов) и интенсивные (более 
углубленное изучение какого-то одного варианта) формы 

Издержки мониторинга (Им) касаются затрат на кон-
троль за соблюдением условий сделки, осложняются 
асимметричностью информации и отсутствием общепри-
нятых «правил игры» 
Издержки в форме недополученной выручки (Инв) за-
висят от продолжительности контрактных отношений. 
Они возникают в случаях потери: 
1) сельхозпредприятиями части выручки в результате 

расхождений качественных показателей продаваемого 
товара, что свидетельствует как о плохом качестве 
продукции, так и о качестве работы предприятия, то 
есть рекламации. Появление рекламаций наносит про-
изводителю не только материальный, но и моральный 
ущерб, сказываясь на его репутации; 

2) реализации продукции в сроки и по ценам в ущерб 
собственной выгоде; 

3) физического объема продукции (сверх норм естест-
венной убыли) в процессе реализации в стоимостном 
выражении; 

4) части выручки в результате ее обесценения на индекс 
инфляции из-за несвоевременной оплаты обязательств 
по договору (особенно долгосрочному) 

Издержки ведения переговоров (Ивп). Рынок требует от-
влечения значительных средств на проведение перегово-
ров об условиях обмена, на заключение и оформление 
контрактов. Чем больше участников сделки и чем сложнее 
ее предмет, тем выше эти издержки  

Издержки измерения (Иик) касаются затрат, необходи-
мых для измерения качества товаров и услуг, по поводу 
которых совершается сделка, чтобы определить, отвечает 
ли продукция запланированным техническим, экологиче-
ским, эргономическим и иным условиям 

Издержки спецификации и защиты прав собственно-
сти (Исзпс) включают затраты времени и ресурсов, не-
обходимых для восстановления нарушенных в ходе вы-
полнения контракта прав, а также потери от некачест-
венной спецификации прав собственности и ненадеж-
ной защиты Издержки заключения контракта (Изк) отражают затра-

ты на юридическое или внелегальное оформление сделки 

* Составлено автором.
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Часть внешней информации содержит-
ся в рекламных проспектах, прайс-листах,
материалах периодической печати и специ-
альной литературе. Эти данные более на-
дежны по сравнению с получаемыми в сфе-
ре реализации путем проведения специаль-
ных выборочных обследований по изучению
мнения потребителей о цене и качестве про-
дукции. Однако информацию, получаемую
из выборочных обследований, трудно чем-
либо заменить, если предприятие хочет
учесть желание покупателей для увеличе-
ния объема продаж путем улучшения
свойств продукции. С этой целью можно
использовать опрос продавцов продукции и
покупателей или проводить анкетирование
населения, которое в процессе обработки
данных необходимо разбить на группы
(классы). Это позволит определить мнение
различных социальных, возрастных и дру-
гих групп населения о продукции предприя-
тия с использованием типичной выборки для
получения информации.

Итак, для выгодной реализации продук-
ции сельхозтоваропроизводитель должен рас-
полагать, во-первых, информацией о том, где,
когда и по какой цене можно продать свой
товар; во-вторых, иметь возможность вос-
пользоваться соответствующей рыночной ин-
фраструктурой. Но на сегодняшний день оба
эти условия представляют серьезную пробле-
му. Например, при рассмотрении отношений
с предприятиями системы заготовок зерна
многие руководители отметили, что сложив-
шаяся практика расчетов делает невыгодной
для хозяйства реализацию продукции по схе-
ме «поле – элеватор». За неимением возмож-
ности хранить зерно у себя его производите-
ли вынуждены соглашаться на условия, дик-
туемые собственниками элеваторов. Наибо-
лее выгодные цены реализации складывают-
ся в зимне-весенний период, а сельхозпредп-
риятиям приходится продавать зерно по мере
появления покупателя, то есть по ценам, ко-
торые существенно ниже возможных. Не
имея достоверной информации о состоянии
дел на агропродовольственном рынке, ценах
на сырье, предприятия заключают договоры
не с наиболее предпочтительными и надеж-
ными партнерами, а с теми, кто «пришел пер-
вым» [10, с. 19, 20].

2. Издержки ведения переговоров:

Ивп = ПР + ТА + КР, (2)

где ПР – представительские расходы, то
есть расходы на заключение и
оформление контрактов.

3. Издержки измерения качества:

Иик = КП + СО + ОК + СК, (3)

где КП – затраты на контролирующий пер-
сонал;

СО – затраты на специальное оборудо-
вание, лабораторные проверки из-
мерительных приборов и их обслу-
живание;

ОК – накладные расходы отдела техни-
ческого контроля (отдела качества);

СК – затраты по проведению сертифи-
кации с целью подтверждения
(сертификат соответствия или знак
соответствия) того, что продукт
или услуга соответствует опреде-
ленным стандартам или техничес-
ким условиям.

Затраты на создание, поддержание про-
изводства качественной продукции и, следова-
тельно, имиджа выпускающего ее предприя-
тия образуются и на предприятии, и за его пре-
делами. Во взаимоотношениях с хлебоприем-
ными предприятиями существуют свои слож-
ности: почти повсеместно занижается качество
сдаваемого зерна. Заготовительные организа-
ции получают от этого дополнительную при-
быль, а хозяйства несут убытки. Чтобы про-
контролировать добросовестность работников,
определяющих качество продукции, сельхозто-
варопроизводители вынуждены отправлять
своих представителей на элеваторы, а это вле-
чет за собой дополнительные расходы.

Кроме того, нерационально организова-
ны отношения с мясоперерабатывающими
предприятиями. При сдаче животных на мя-
сокомбинаты за время транспортировки и ожи-
дания крупный рогатый скот теряет до 30–
40 кг живой массы в расчете на одну голову.
Переработчики не заинтересованы в предот-
вращении потерь при приемке поголовья, в
справедливом определении упитанности жи-
вотных, что становится причиной конфликтов.
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Оценивая проблемы, возникающие при
сдаче молока, руководители хозяйств счита-
ют важным укрепить прямые связи сельхоз-
предприятий с заготовительными организаци-
ями. Приемка молока непосредственно на
ферме с окончательным определением каче-
ства продукции помогла бы устранить боль-
шинство проблем.

Не отработан процесс заготовки коже-
венного сырья. Продажа его хозяйствами но-
сит бессистемный характер. Оценивает ка-
чество и устанавливает цену в односторон-
нем порядке частник-заготовитель. Специа-
листы хозяйства в большинстве своем не вла-
деют методикой определения качества сырья;
цены на него низкие, поэтому нет заинтересо-
ванности в улучшении дела.

Предприятия, поставляющие технику, обо-
рудование, обычно отвечают за комплектность
и качество своей продукции, дают консульта-
ции по установке, эксплуатации, интересуются
мнением специалистов хозяйства о характери-
стиках техники. Вместе с тем и в этой сфере
есть потери: они связаны с недостаточно ка-
чественным техническим сервисом, монопо-
лизмом поставщиков услуг этого вида.

4. Издержки заключения контракта:

Изк = ПР + КТ + УЮ, (4)

где КТ – стоимость расходных материалов
на оформление договора;

УЮ – оплата услуг юриста.
5. Издержки мониторинга:

Им = УБ + УМ + ТР, (5)

где УБ – оплата услуг бухгалтера (выписка
счетов и т. д.);

УМ – оплата услуг менеджера;
ТР – оплата услуг транспорта.
Транспортные (внешние и внутренние

перевозки сырья, комплектующих и готовой
продукции) затраты подразделяются на орга-
низационные, обеспечивающие бесперебой-
ную работу транспорта, взаимоувязку возмож-
ности и необходимости полноты его загрузки;
технические, включающие стоимость транс-
портных средств, цехов и подъездных путей и
затраты на персонал транспортных подразде-
лений – его набор, оплату труда.

6. Издержки спецификации и защиты
прав собственности:

Исзпс = ГП + УСП + УЮ + ШП, (6)

где ГП – оплата госпошлины;
УСП – оплата услуг судебных приставов

(7 % от суммы иска);
ШП – штрафы, пени, неустойки (0,3 %

от суммы недоплаты за каждый
день).

Более сложный процесс – это управле-
ние трансакционными издержками, которое
является одним из звеньев в системе меха-
низма финансового управления оборотными
средствами. Затруднения связаны с выде-
лением трансакционных издержек из сово-
купности затрат сельхозпредприятия, по-
скольку в бухгалтерском учете такой эле-
мент расходов не предусмотрен. Кроме
того, высокая доля этих издержек носит
внелегальный характер.

Разработанный нами классификатор зат-
рат в качестве эксперимента был предложен
пяти типичным для зернопроизводящей отрас-
ли сельскохозяйственным предприятиям Но-
воаннинского района, имеющим в сложившей-
ся практике разнообразные формы контрак-
тов по сбыту зерна, приобретению минераль-
ных удобрений и горючего и заинтересован-
ным в совершенствовании договорных отно-
шений. В течение года на предприятиях часть
издержек была учтена бухгалтерами как пря-
мые затраты по заключению договоров (пред-
ставительские расходы, связанные с предва-
рительными переговорами; оплата услуг тор-
говых агентов; командировочные расходы), а
часть затрат была извлечена эмпирическим
путем из общей суммы смешанных затрат.
Результаты расчетов представлены в столб-
це 2 таблицы 2, где трансакционные издерж-
ки по каждому элементу характеризуются от-
носительной величиной в расчете на 1 т зер-
на. Два хозяйства применили долгосрочный
тип контракта по реализации зерна, и с уче-
том прогнозных объемов в течение 5 лет нами
были рассчитаны трансакционные издержки,
исходя из фактически произведенных предпри-
ятиями расходов в основном до заключения
договора. Эти данные представлены в столб-
це 3 таблицы 2.
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Таблица 2
Уровень трансакционных издержек сельскохозяйственных предприятий

Новоаннинского района Волгоградской области *

Трансакционные издержки сельскохозяйственных предприятий Новоаннинского района 
Уровень затрат, руб./т зерна 

до внедрения 
рекомендаций 

после внедре-
ния 

1 2 3 
Издержки, возникающие до заключения сделки 

I. Издержки поиска информации, ее обработки и хранения: 
- расходы на рекламу – – 
- покупка периодических печатных изданий (покупка информационных баз, в 

том числе подписка, семинары, литература) 
0,32 0,29 

- содержание отдела маркетинга 13,90 9,26 
- оплата услуг торговых агентов  16,00 
- командировочные расходы 0,48 0,32 
- оплата услуг связи (телефон, Internet) 1,00 0,84 
II. Издержки ведения переговоров: 
- представительские расходы, связанные с предварительными переговорами – 

 
0,09 

- оплата услуг торговых агентов  2,30 
- командировочные расходы 0,53 0,38 
III. Издержки измерения качества: 
- затраты на контролирующий персонал 

 
1,54 

 
1,40 

- затраты на специальное оборудование, лабораторные проверки измерительных 
приборов и их обслуживание – – 

- накладные расходы отдела технического контроля  – – 
- затраты по проведению сертификации с целью подтверждения того, что про-

дукт или услуга соответствует определенным стандартам или техническим ус-
ловиям: сертификат соответствия 

15,00 12,00 

IV. Издержки заключения контракта: 
- представительские расходы, то есть расходы на заключение и оформление кон-

трактов 

 
 

0,08 

 
 

0,15 
- стоимость расходных материалов на оформление договора 7,00 5,00 
- оплата услуг юриста 1,11 0,85 

Издержки, возникающие после заключения сделки 
V. Издержки мониторинга 1,98 1,52 
VI. Издержки сертификации и защиты прав собственности: 
- карантинные сертификаты, протоколы на тяжелые металлы, санпаспорт 

 
40,00 

 
38,00 

- оплата услуг юриста 10,00 0,10 
- оплата госпошлины 0,20 0,09 
- оплата услуг судебных приставов 0,10 – 
- штрафы, пени, неустойки 0,50 0,07 
VII. Издержки в форме недополученной выручки – – 

Итого 93,74 88,66 

* Составлено автором.

Из таблицы 2 следует, что уровень трансак-
ционных издержек в исследуемых сельскохозяй-
ственных предприятиях Новоаннинского района
Волгоградской области после внедрения реко-
мендаций по оптимизации типа контракта и уд-
линению продолжительности контрактных взаи-
моотношений с постоянными партнерами снижа-
ется на 5,42 % и приближается к уровню удель-
ных трансакционных издержек в агрохолдингах.

Таким образом, построенная нами клас-
сификация трансакционных издержек аграр-
ных формирований на основе этапов заклю-

чения контракта позволяет внести ясность в
вопрос об их количественной оценке как на
микро-, так и на макроэкономическом уров-
не. Предложенный алгоритм группировки и
расчета трансакционных издержек будет спо-
собствовать их идентификации и организации
мониторинга как за каждым элементом, так
и за общей их суммой, что даст возможность
получать объективную информацию о разме-
рах расходов по заключению долгосрочных
контрактов (на долю таких расходов приходит-
ся свыше четверти общих затрат).
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TRANSACTION COSTS MINIMIZATION IN AGRICULTURE
IN THE CONTEXT OF LONG-TERM CONTRACTS

Yu.V. Kusmartseva

The author works out a classification and an algorithm for quantitative estimation of transaction
costs of agrarian units. The author offers the ways to minimize the transaction costs of agrarian units
by concluding long-term contracts.

Key words: long-term contract, classifications of transaction costs, algorithm for estimating
transaction costs, managing contractual relationship in agriculture.


