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РЕЦЕНЗИИ
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Национальный исследовательский университет  
«Высшая школа экономики»

Необходимость оценить результаты ком-
плекса исследований В. В. Радаева способна 
поставить в тупик. Основная проблема  — 
что именно оценивать. Особенность книги 
«Кому принадлежит власть на потре­
бительских рынках» состоит в комплекс-
ности не только анализируемых проблем, 
но и использованных подходов к анализу, 
включая обзор и критическое осмысление 
теории (глава  1), эмпирический анализ до-
говоров розничных сетей с поставщиками 
(главы  3–5), политико-экономический ана-
лиз процесса принятия закона «Об основах 
государственного регулирования торговой 
деятельности в Российской Федерации» 
(глава  7).

Такая разносторонность использован-
ного анализа является редкостью не толь-
ко в российских, но и в мировых эконо-
мических исследованиях. Не секрет, что 
подавляющая часть авторов теоретических 
работ не любит работать с эмпирическими 
данными и тем более их собирать, посколь-
ку тестирование разработанных теорий, 
как правило, требует использования не-
доступных данных и непростых экономе-
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трических приемов. В свою очередь, ги-
потезы в большинстве эмпирических ис-
следований соотносятся с современной 
теорией в лучшем случае косвенно, так 
как выявляемые — и часто весьма инте-
ресные  — закономерности либо не объ-
яснимы ни одной теорией, либо с равным 
успехом объяснимы несколькими. В  этом 
контексте все работы, выстраивающие ло-
гику от теории до оценки экономической 
политики, изначально уязвимы по отно-
шению к критическим замечаниям. И  в 
то же время добросовестный рецензент 
сталкивается с серьезной проблемой — не 
увязнуть в оценке результатов применения 
лишь одного из использованных методов 
анализа.

Предваряя рецензию, необходимо сде-
лать оговорку. Ее автор ни в коем случае 
не претендует на глубокое знание ни эконо-
мической социологии, ни социологии как 
таковой. Остается надеяться, что позиция 
экономиста отражает не совсем посторон-
ний взгляд на проблемы контрактных от-
ношений, возможности и результаты их 
правового регулирования.
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Еще раз о нормах права  
и законах экономики

Читатель книги вполне может испытать 
соблазн начать с конца, а именно — с по-
следней главы. И это вполне объяснимо: 
закон «Об основах государственного регу-
лирования торговой деятельности в Рос
сийской Федерации» (далее — Закон о тор
говле) привлек самое пристальное внима-
ние экспертного сообщества и обычных 
граждан. Уникальность закона состоит в 
том, что новые правила, относящиеся к 
самым разнообразным сторонам деятель-
ности предпринимателей, вводятся в от-
ношении отрасли, развитие которой не 
демонстрирует особых проблем, и соответ-
ственно, не требует государственного вме-
шательства. Сложно представить себе си-
туацию, когда розничная торговля создает 
серьезные проблемы для жизни, здоровья 
и безопасности граждан (или участники 
розничной торговли не заинтересованы в 
предотвращении подобных проблем). Кро
ме того, розничная торговля принадлежит 
к числу отраслей, показывающих высокие 
темпы роста и при этом — в течение по-
следних двадцати лет развивающихся пу-
тем качественной реструктуризации. В кни
гах и статьях В. В. Радаева [Радаев, 2006; 
2007; 2009] наглядно и убедительно по-
казано, каким образом возникает и укре-
пляется модель мультиформатной рознич-
ной торговли, какие проблемы управления 
новая модель ставит перед участниками 
сектора, включая самих розничных торгов-
цев и их поставщиков, и какие возможно-
сти для повышения их конкурентоспособ-
ности она предоставляет. Однако практи-
чески каждый россиянин старше 30–35  лет 
способен самостоятельно оценить, насколь-
ко изменилось лицо розничной торговли, 
насколько она стала более удобной для по-
купателя и насколько высокий вклад про-
исходящие изменения внесли в повышение 
качества жизни.

Так почему же вдруг усиление государ-
ственного регулирования и контроля за 

деятельностью крупных участников потре-
бовалось именно в этом секторе, а, напри-
мер, не в сфере жилищно-коммунального 
хозяйства? Приведенный в заключитель-
ной главе книги анализ истории разработ-
ки и принятия Закона о торговле нагляд-
но показывает все перипетии борьбы за 
власть в секторе, понимаемую в предло-
женном М. Вебером смысле, как возмож-
ность навязывать контрагентам свою волю. 
Главными фигурантами в борьбе за власть 
предстают отнюдь не крупные розничные 
продавцы (как весьма часто подразумева-
ется при оценке торгового сектора) и даже 
не органы государственной власти, а опре-
деленные группы интересов. Как совер-
шенно четко видно из приведенного ана-
лиза, главным драйвером принятия новых 
норм выступали так называемые предста-
вители аграрного лобби и организаций 
предпринимателей. Словосочетание «так 
называемые» не случайно: реальные за-
щитники интересов отечественных произ-
водителей, в том числе сельскохозяйствен-
ной продукции, могли бы предложить мно
жество мер, оказывающих эту поддержку, 
в том числе и в процессе заключения до-
говоров с розничными сетями. Однако герои 
принятия закона не думали ни о таких ме-
лочах, как альтернативные способы укреп
ления переговорных позиций слабой сто-
роны (а подобные способы вполне доступ-
ны, как показывает проведенный анализ), 
ни о вполне реальных отрицательных по-
следствиях принятия закона для произво-
дителей, которые автор называет «инсти-
туциональными ловушками» (с. 298–300). 

Именно группы интересов стоят за дей-
ствиями органов исполнительной власти, 
которые не отличались инициативой при 
разработке закона и внедрении его норм. 
Даже наиболее активный в этом процессе 
антимонопольный орган, предложив фик-
сированные штрафы за нарушение Закона 
о торговле, продемонстрировал, насколько 
справедливыми он считает его запреты. 
Фиксированные штрафы длительное время 
применялись в России именно за наруше-
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ния антимонопольного законодательства, 
и пока действовала эта система, антимоно-
польные запреты для участников рынка 
были абсолютно нечувствительными [Ав
дашева (ред.), 2011]. Происходящее на-
талкивает на предположение — вводимые 
запреты нужны скорее не для предотвра-
щения их нарушения, а в качестве элемен-
та общего давления на розничные сети. 
В свою очередь, такое давление убедитель
но свидетельствует о том, что реальной 
задачей является поиск ренты. Вот здесь, 
как представляется, и кроется ответ на во
прос о том, кто стремится к приобретению 
власти на потребительских рынках  — от-
ношения же розничных сетей и поставщи-
ков в процессе приобретения такой власти 
оказываются скорее поводом, чем причи-
ной. Настоящая же причина принятия За
кона о торговле — появление и консоли-
дация новых участников сектора, выигры
ши которых могут быть перераспределены 
в пользу групп интересов.

Договоры розничных сетей  
с поставщиками: все, что хотели 
знать, но о чем боялись спросить

Даже в случае, если читателя интересуют 
в первую очередь перипетии законотвор-
чества, он не может обойти вниманием 
вопрос о том, что послужило поводом для 
применения так называемых антимонополь-
ных запретов  — несправедливые практики 
розничных сетей по отношению к постав
щикам, прежде всего продовольственных 
товаров. Анализ этого вопроса составляет 
сердцевину книги, и именно он делает ее 
настольным чтением для специалистов в 
области институциональной экономики и 
стратегического маркетинга.

Отношения поставщиков с ритейлера-
ми автор исследует, по крайней мере, по 
двум направлениям. Первое — это анализ 
причин применения так называемых не-
справедливых (дискриминационных, при-
чиняющих ущерб — хотя, на наш взгляд, 
оба последних определения неверны даже 

технически) условий договоров. Второе — 
исследование масштабов распространения 
и обстоятельств, стимулирующих соответ-
ствующие типы договоров. Объективность 
оценки распространения договорных усло-
вий обеспечена методом, который, к сожа-
лению, относительно редко применяется 
в российских эмпирических исследовани
ях,  — методом «очной ставки» между сто-
ронами договора.

При характеристике причин разработки 
условий договора автором используется 
очевидный, но на самом деле принципиаль-
но важный подход. Подавляющее большин-
ство оценок взаимодействия поставщиков и 
розничных сетей сосредоточено на двусто-
ронних отношениях, как будто собственно 
конечного рынка и розничных покупате-
лей не существует вообще. Включение в 
анализ розничного рынка сразу приводит 
к разумному предположению о том, что 
политика ритейлеров по отношению к по-
ставщикам подчинена целям повышения 
конкурентоспособности на целевом рынке 
и закономерностям выбора покупателей. 
Необходимость конкурировать за покупате-
лей ставит под сомнение удивительно ши-
роко распространенное представление об 
исключительно эксплуататорских мотивах 
поведения сетей по отношению к постав-
щикам. Напротив, именно закономерности 
процесса выбора, которые делают покупа-
тели, позволяют предложить альтернатив-
ные объяснения политики сетей.

Если обратиться с этой точки зрения к 
знаменитому перечню из 24 практик [Центр 
исследования рыночной среды, 2005], то 
их можно сгруппировать следующим об-
разом1:
1)	 условия по снижению цены (обязатель-

ство поддерживать оптовые цены на 
уровне самых низких розничных минус 
наценка, обязательство не повышать 
цену до определенной даты, гарантии 
1  В данном случае используется группировка 

«несправедливых практик», несколько отлича
ющаяся от использованной в рецензируемой кни-
ге (см., например, с. 155–161).
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наилучших условий, обязательство по-
ставщика по мониторингу цен);

2)	 условия участия в продвижении товара 
и разделения риска (плата за измене-
ние товарного ассортимента, софинан-
сирование промоакций, предоставление 
товара для дегустации, оплата замены 
товара, оплата размещения рекламы 
товара);

3)	 стимулирующие выплаты розничным 
торговцам (скидки от объема, ретробо-
нусы от объема, оплата дополнительных 
торговых мест);

4)	 фиксированные платежи (например, ком
пенсация потерь от воровства);

5)	 перераспределение переговорной си-
лы после заключения договора (право 
розничных продавцов на одностороннее 
расторжение договора, право на одно-
стороннее невыполнение взятых на себя 
обязательств).
Первые три группы условий выступа-

ют типичными вертикальными ограни-
чениями, широко распространенными в 
практике взаимодействия между незави-
симыми покупателями и продавцами на 
самых разных рынках и в разных стра-
нах. Неоклассическая и новая институцио-
нальная теория (при всей условности этого 
разделения) дают различные объяснения 
вертикальным ограничениям [Авдашева, 
Дзагурова, 2010].

Для неоклассики таким объяснением 
в первую очередь выступает возможность 
увеличить прибыль за счет нейтрализации 
отрицательных вертикальных внешних эф-
фектов. Общая причина возникновения 
этих эффектов — недооценка влияния ре
шений каждого участника на прибыль вер-
тикальной цепочки в целом, в том числе 
в итоге — и на свою собственную при-
быль. Отрицательные внешние эффекты 
обычно сильнее в том случае, когда на 
одном из этапов технологической цепочки 
действует относительно много разрознен-
ных участников. Но это прямо относится 
к взаимодействию между поставщиками 
и розничными сетями. Прибыль любого 

поставщика пива при прочих равных усло­
виях снижается благодаря тому, что он 
оплачивает промоакцию. Но специалисты 
по маркетингу подтвердят, что дегустация 
любой марки пива в магазине оказывает 
положительное влияние на продажи всех 
сортов пива. Складывается типичная для 
экономики ситуация: взятым вместе по-
ставщикам пива и розничной сети выгод-
нее, когда промоакции проводятся. Но при 
этом каждому из них выгоднее перело-
жить издержки проведения промоакций на 
другого/других. Проблема коллективных 
действий может разрешаться разными спо-
собами, и для отношений между постав-
щиками и покупателями вполне типично 
применение вертикальных ограничений. 
Вообще, многие условия договоров, вводи-
мые розничными сетями по отношению к 
поставщикам, имеют широко распростра-
ненные и, главное, вполне позитивно оце-
ниваемые аналоги в договорах между по-
ставщиками и дистрибьюторами (агентами 
по продвижению). Например, ретробонусы 
вполне могут рассматриваться как аналог 
двухставочного тарифа, в положительной 
оценке которого экономисты практически 
единодушны.

Что касается второго мотива примене-
ния вертикальных ограничений — огра-
ничения конкуренции, — то позиция со-
временной теории отраслевых рынков (In
dustrial Organization) состоит в том, что 
при определенной структуре рынка ис-
ключающие условия вертикальных огра-
ничений способны оказать отрицательное 
воздействие на конкуренцию. Однако, во-
первых, дополнительные условия действи-
тельно должны носить исключающий ха-
рактер (например, запрет дистрибьютору 
закупать товар у конкурирующего постав-
щика — заметим, что для отношений меж
ду поставщиками и покупателями даже 
приблизительный аналог таких условий 
подобрать сложно); во-вторых, рынок дол-
жен отличаться существенными несовер-
шенствами, которые объективно препят-
ствуют входу конкурентов; и, в-третьих, 
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налагающий ограничения участник рынка 
должен иметь возможность получить в ре-
зультате ограничения конкуренции допол-
нительную прибыль.

Новая институциональная теория рас-
сматривает вертикальные ограничения как 
альтернативу иерархической координации 
(т. е. интеграции), жизнеспособную в тех 
случаях, когда одна из сторон может пред-
ложить такой набор условий договоров, 
который способен заместить непосред-
ственный контроль [Уильямсон, 1996]. 
В  этом контексте вертикальные ограни-
чения должны включать как правила дей-
ствий, так и  механизмы обеспечения их 
исполнения (дисциплинирующие механиз-
мы). Ряд дополнительных условий дого-
воров, как совершенно справедливо ука-
зывает автор рецензируемой книги (c. 214), 
должен анализироваться именно в каче-
стве инструментов системы частного ин-
форсмента. Эту гипотезу поддерживает 
обнаруженная закономерность, состоящая 
в том, что дополнительные условия до-
говоров чаще применяются в отношении 
крупных поставщиков (с. 163–165). Ло
гично предположить, что для мелких по-
ставщиков гораздо бо`льшую (по сравнению 
с их крупными конкурентами) роль в ка-
честве инструмента инфорсмента играет 
сама возможность разрыва контракта роз-
ничной сетью.

Например, плодотворное взаимодей-
ствие между поставщиками и розничными 
сетями предполагает, что на прилавок вы-
носятся продукты, пользующиеся спросом 
со стороны потребителей. Можно сказать, 
что в этом состоит одно из условий ком-
плексного договора между поставщиками 
и покупателями. Но одновременно это и 
условие максимальной суммарной прибы-
ли всех участников вертикальной цепочки. 
При стандартной модели взаимодействия 
(производитель поставляет — розница вы-
кладывает на прилавок) вполне возможен 
отрицательный вертикальный внешний 
эффект, который выражался бы в том, что 
поставщики предлагали бы как ходовые, 

так и неходовые товары. При этом сум-
марная прибыль поставщиков и розничных 
сетей снижалась бы.

Каким же образом розница, несущая 
ответственность за конкурентоспособность 
выложенного на полки товара, может обес
печить эту конкурентоспособность? Ми
ровая практика предлагает два пути. Или 
формировать заказ на продукцию конкрет-
ных характеристик, или создавать такую 
систему стимулов для производителей, что
бы они были заинтересованы в поставках 
только конкурентоспособной продукции 
(с. 199–203). Практическая реализация пер
вого пути  — развитие системы продаж под 
маркой розничной сети, а второго — вклю-
чение в договоры условий о замене непро-
данной продукции, а также о плате за вы-
кладку товара на полку.

Если условие замены нереализован-
ной продукции обеспечивает стимулы по
ставлять хороший товар для конкретного 
поставщика, то плата за место на полке 
может рассматриваться как способ отбо­
ра поставщиков. Оба метода соответству-
ют нормальным действиям принципала в 
его отношениях с агентом. Для предот-
вращения морального риска применяют-
ся стимулирующие контракты (см., напр.: 
[Милгром, Робертс, 1999, гл. 5–7]), и имен-
но такое свойство приобретает договор с по-
ставщиком при включении в него условий о 
возврате продукции. В свою очередь, одним 
из способов предотвращения неблагоприят-
ного отбора является скрининг [Милгром, 
Робертс, 1999, гл. 5]. Таким свойством обла
дает плата за выкладку, использующая тот 
факт (известный в теории контрактов как 
условие совместимости стимулов), что по-
ставщик более конкурентоспособной про-
дукции готов заплатить за хорошее место 
на полке больше.

Среди экономических подходов к ана-
лизу взаимоотношений между поставщи-
ками и розничными сетями автор в каче-
стве наиболее актуального выделяет имен-
но институциональный анализ. Это вполне 
оправдано. Действительно, как показывают 
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результаты исследования, мотивы ограни-
чения конкуренции для договоров между 
розничными сетями и покупателями не-
характерны. Запрет поставлять товары в 
другие розничные сети или торговые точ-
ки других форматов не входит в число 
самых надуманных обвинений в адрес роз-
ничных сетей. Да и фактические обстоя-
тельства договорных отношений, раскрытые 
в книге весьма обстоятельно и интерес-
но,  не позволяют выдвинуть обоснован-
ную  гипотезу об ограничении конкурен-
ции со стороны сетей. В среднем каждый 
поставщик работает с 300-ми  розничных 
фирм (а крупный поставщик — с более 
чем 500‑ми) (с. 115), и очевидно, что ри-
тейлеры не ограничивают поставки в кон-
курирующие сети и торговые форматы.

Касательно возможности ограничения 
конкуренции в отношениях розничных тор-
говцев и поставщиков данные опроса дают 
основания предполагать, что к ней стре-
мятся отнюдь не торговцы, а поставщики. 
Важный вывод о том, что в ряде случа-
ев  условия бонусных платежей являются 
не  столько результатом вымогательства 
со стороны розничных сетей, сколько ин-
струментом повышения конкурентоспо
собности крупных поставщиков, позволя-
ет взглянуть на отношения в отрасли не-
сколько иначе. Если сетевые магазины 
служат наиболее эффективными каналами 
реализации, важными для поставщиков 
не только с точки зрения непосредствен-
ных продаж и прибыли, но и в силу до-
полнительного рекламного эффекта, то 
продавцы, сумевшие выиграть конкурен-
цию «за место на полке», приобретают 
преимущества по сравнению со своими 
соперниками. Вопрос о том, в какой сте-
пени эта практика способна ограничивать 
конкуренцию (и на каком рынке), остает-
ся открытым.

Единственное, в чем мог бы быть по-
лезен стандартный неоклассический подход 
(и чего несколько не хватает книге)  — так 
это в более подробном описании и, воз
можно, количественной характеристике тех 
отрицательных вертикальных внешних эф-

фектов, которые предотвращаются с помо-
щью вертикальных ограничений. Читатель 
может найти полезную информацию, одна-
ко в разных главах и разделах книги. На
пример, оказывается, что самая распро-
страненная группа дополнительных дого-
ворных условий — это условия, нацеленные 
на сдерживание роста или снижение це-
ны  поставки (с. 156). В другой главе мы 
читаем,  что действия закупочного союза 
«Копейки», «Перекрестка» и «Ленты», на-
целенные на изменение условий закупки у 
производителей, позволили снизить цены 
поставки на уровне 5–15% от розничной 
цены (с. 242). Если предположить, что за-
купочная цена составляет порядка полови-
ны от розничной, то получается, что из-
менение договорной практики снизило за-
купочные цены сетей на сумму до 30%. 
В  работе многократно говорится о симво-
лической борьбе за возможность устанав-
ливать общепринятые правила. Однако 
выигрыш от договорной практики выгля-
дит вовсе не символическим, особенно ес-
ли сопоставить его с суммарными объема-
ми поставок в розничные сети.

Из текста мы также узнаем, что дис-
циплина исполнения договоров со стороны 
как сетей, так и поставщиков, мягко го-
воря, хромает. Так, на нарушение сроков 
поставок указывают 3/4  ритейлеров, при-
чем каждый седьмой — на систематические 
нарушения. Доля контрагентов розничных 
продавцов, работающих без нарушения 
условий договоров, составляет лишь 2/3 
(c. 178). В этой ситуации дополнение до-
говоров условиями, которые предоставля-
ли бы возможность частного инфорсмента 
(в том числе и с помощью фиксированных 
платежей — четвертая группа из доклада 
Центра исследований рыночной практики), 
вполне объяснимо и может рассматривать-
ся как источник повышения конкуренто-
способности и выигрышей сектора в целом. 
О том, насколько велики эти выигрыши, 
можно узнать, лишь получив количествен-
ные (пусть и экспертные) оценки того, 
какими потерями сопровождается срыв 
сроков поставок для розничного продавца. 
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К сожалению, эти вопросы выходят за 
пределы проведенного исследования.

Более того, в книге показано, что ре-
альные, а не воображаемые конфликты 
между отдельно взятыми поставщиками 
и покупателями объясняются не допол
нительными условиями договоров, а про-
заическим невыполнением сторонами взя-
тых на себя обязательств. С этой точки 
зрения дополнительные условия договора 
могут рассматриваться не как источник 
конфликтов, а как способ их предотвра-
щения — по крайней мере, со стороны 
розничных сетей. Однако следует отме-
тить, что проведенный анализ методами 
логистической регрессии не выглядит впол
не убедительным. Очевидно, что перемен-
ные коррелированы друг с другом  — в том 
числе переменные, отражающие условия 
договоров, и переменные, отражающие их 
выполнение. Если бы условия договоров 
не оказывали воздействие, пусть и не опре
деляющее, на факт их выполнения, то сво
его предмета лишились бы многие разделы 
современной экономической теории — на-
пример, теория контрактов. В  свою оче
редь, если дополнительные условия дого
воров способствуют контрактной дисципли
не и конкурентоспособности всей цепочки, 
то в модели они должны выступать не не-
зависимыми, а зависимыми переменными. 
Но даже установленный факт того, что кон
фликты возникают не тогда, когда контр-
агенты сталкиваются с дополнительными 
(возможно, обременительными) условиями 
договоров, а когда договоры не выполня-
ются, многое говорит об истинных про-
блемах в отношениях между поставщика-
ми и розничными сетями.

Безусловно, ни автор, ни читатель не 
могут поверить в то, что отношения сетей 
с поставщиками безоблачны — как в Рос
сии, так и за рубежом. Противоречивые 
оценки новой модели взаимоотношений 
дают и поставщики ритейлеров в развитых 
странах [Блум, Гундлах, Кэннон, 2008]. 
Нет сомнений, что, заняв центральное ме-
сто в системе продвижения продукции, 
розничные сети перераспределяют создан-

ную добавленную стоимость в свою поль-
зу. Среди современных направлений эко-
номической теории именно подобные про-
блемы находятся в центре анализа теории 
цепочек создания стоимости [Каплински, 
2002; Gereffi, Humphrey, Sturgeon, 2005]. 
Розничные сети, управляющие цепочкой 
создания стоимости (в первую очередь фор-
мирующие стандарты поставляемой про-
дукции и договорные условия), обладают 
стимулами не только забирать большую 
часть растущего пирога, но и усиливать 
асимметрию переговорных позиций с по-
ставщиками. Именно как способ закрепле-
ния и усиления переговорной асимметрии 
можно рассматривать пятую группу до-
полнительных условий, приведенную в 
докладе ЦИРС, — закладываемые в до-
говоры права на одностороннее расторже-
ние и одностороннее изменение условий. 
Правда, необходимо отметить, что с точки 
зрения взаимоотношений между управ-
ляющим и управляемым звеном в цепочке 
создания стоимости в поставках продоволь-
ственных товаров у розничных сетей еще 
сравнительно мало возможностей препят-
ствовать повышению конкурентоспособ-
ности и увеличению выигрышей продав-
цов. И дело здесь не только в сравнитель-
ных размерах или плотности рыночных 
ниш, но и в том, что розничные покупа-
тели обладают предпочтениями в отно
шении товарных знаков производителей. 
Способность производителей к самостоя-
тельному позиционированию их продук-
ции на рынке сама по себе увеличивает их 
переговорную силу во взаимоотношениях 
с розничными сетями и создает значитель-
ный противовес власти последних.

Итак, дополнительные условия догово-
ров розничных сетей с поставщиками могут 
интерпретироваться с точки зрения самых 
разных школ современной экономической 
теории. Однако для того, чтобы основанные 
на фактах интерпретации возникли, не-
обходимо в первую очередь их аналитиче-
ское обобщение. Именно в этом отношении 
книга В. В. Радаева оказывается чрезвы-
чайно полезной для исследователей.
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Договорная практика  
и конкуренция: неожиданные связи

Значительное место в книге отведено про-
блемам конкуренции. Вероятно, тому есть 
два объяснения. Первое — то, что кон-
куренция является движущей силой всех 
изменений на рынке, в том числе драй-
вером перестройки организации цепочки 
поставок. Второе — то, что на уровне ри-
торики государственная политика регу-
лирования условий договоров ритейлеров 
с поставщиками обосновывается именно 
необходимостью предотвращения злоупо-
требления доминирующим положением, 
которое является формой ограничения кон
куренции.

В качестве инструментов воздействия 
на условия договоров розничных сетей с 
поставщиками, соответственно, рассматри-
ваются меры структурной политики (огра-
ничение расширения розничных сетей) и 
антимонопольных запретов на условия до
говоров. Однако, в отличие от автора кни-
ги, участники дискуссий о договорных от
ношениях и методах их регулирования не 
дали себе труда оценить ни интенсивность 
конкуренции на последовательных рын-
ках, ни ее изменение под воздействием 
дополнительных договорных условий.

Заметим, что современная теория дает 
неоднозначные предсказания в отношении 
связи между дополнительными договор-
ными условиями и конкуренцией. Подхо
ды  к данному вопросу (хотя и не практи-
ческие выводы) со стороны неоклассики и 
новой институциональной экономики су-
щественно различаются [Авдашева, Дза
гурова, 2010]. Неоклассические модели в 
основном сравнивают результаты функ-
ционирования рынков без вертикальных 
ограничений с рынками, где участники 
являются объектами подобных ограниче-
ний. Но даже при данном подходе, позво-
ляющем увидеть как положительные, так 
и отрицательные эффекты ограничений, 
общая точка зрения состоит в том, что та-
кие договоры могут ослабить конкуренцию 
только при существенных несовершенствах 

рынка. Новая институциональная эконо-
мика дает основания для принципиально 
других выводов. Теория трансакционых 
издержек рассматривает гибридные моде-
ли управления трансакциями как работо-
способную альтернативу не рынку, а ие-
рархической организации. Очевидно, что 
их влияние на конкуренцию в этом случае 
прямо противоположное: вертикальные 
ограничения позволяют сохранить на од
ном из рынков конкуренцию между само-
стоятельными поставщиками. Действитель
но, что может быть результатом прямого 
запрета дополнительных условий догово-
ров между розничными сетями и постав-
щиками, которые на момент исследования 
носили не только систематический, но и 
вполне формализованный характер (с. 215)? 
Один из вероятных исходов таков: значи-
тельная часть договорных условий при
обретет скрытый, внелегальный характер. 
Однако издержки обеспечения внелегаль-
ных неформализованных договоров гораз-
до ниже во взаимоотношениях с теми контр
агентами, с которыми существуют тради-
ции многолетних отношений или прямой 
зависимости. Но в этом случае одна из 
групп поставщиков автоматически при
обретает дополнительные конкурентные 
преимущества, причем без дополнитель-
ных затрат с их стороны.

Но даже если не очень верить в пред-
лагаемые теорией возможные последствия 
запретов на дополнительные договорные 
условия, достаточно проанализировать уро-
вень конкуренции при существующей си-
стеме организации поставок. Приведенные 
в книге результаты опросов в отношении 
конкуренции и тенденций ее изменения 
убедительно показывают, что реоргани-
зация договорных отношений идет рука 
об руку с усилением конкуренции как на 
рынке поставок в розничные сети, так и на 
рынке конечных продаж розничных сетей 
(с. 111–113). Более того, по мере укрупне-
ния розничных сетей не происходит осла-
бления ощущаемой конкуренции (с. 132).

Правда, сравнение интенсивности кон-
куренции между ритейлерами и между их 
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поставщиками, на котором основаны мно-
гие выводы автора, не выглядит полностью 
убедительным. И вот почему. При оценке 
конкуренции использовались два метода, 
широко распространенные и в российских 
[Гончар, Кузнецов, 2008] и в сравнитель-
ных межстрановых исследованиях (см., 
напр.: [Carlin et al., 2001]). Представителям 
поставщиков и розничных сетей задава-
лись вопросы о том, как они оценивают 
уровень конкуренции (высокий, средний 
или низкий) и каковы тенденции измене-
ния конкуренции в последние годы (уси-
ливается, остается прежней, ослабевает). 
Ответы на подобные вопросы могут слу-
жить основой для оценки изменения ощу-
щаемой конкуренции на одном и том же 
рынке. Вместе с тем для сопоставления 
конкуренции на принципиально разных 
рынках такой метод не вполне подходит, 
поскольку критерием оценки является ис-
ключительно субъективное ощущение ре-
спондента, которое, в свою очередь, фор-
мируется его опытом. Можно получить 
высокие оценки интенсивности конку
ренции на том рынке, где на самом деле 
она не запредельна, но опыт респондентов 
сформировался в условиях отсутствия или 
слабости конкуренции. Более того, нет уве
ренности в том, что интенсивность конку-
ренции в принципе может быть сопостав-
лена на разных этапах цепочки создания 
стоимости, с разными целевыми группами, 
принимающими решения, с разными усло-
виями входа, с разными методами и ин-
струментами конкуренции. Может быть, 
единственно обоснованным выводом и дол-
жен стать самый простой — о том, что 
конкуренция в секторе не затухает ни на 
одном этапе создания стоимости. Однако 
именно этого вполне достаточно для вы-
вода о том, что распространение новых 
форм договоров не приводит к ограниче-
нию конкуренции — более того, оно может 
рассматриваться как результат обострения 
и изменения качества конкуренции на эта-
пе розничных продаж и как одна из причин 
повышения конкуренции на этапе поставок 
в розничные сети.

Более того, можно испытывать и не-
сколько больший оптимизм в отношении 
перспектив конкуренции в цепочке поста-
вок, нежели автор книги. С точки зрения 
логики взаимоотношений в цепочке поста-
вок неоднозначным выглядит утверждение 
о том, что розничные сети заинтересованы 
в максимальном замещении мелких постав-
щиков крупными (с. 115). Представляется, 
что стимулы ритейлеров не так просты. 
Безусловно, и об этом четко говорится в 
книге, многие мелкие поставщики просто 
неспособны соответствовать требованиям, 
выполнение которых обязательно для со-
хранения и повышения конкурентоспособ-
ности розничных сетей. Вот почему среди 
контрагентов сетей мелких продавцов менее 
половины (с. 115). Однако представители 
розничных сетей должны осознавать, что 
вытеснение крупными производителями 
мелких из структуры поставок будет сопро-
вождаться не только экономией на издерж-
ках за счет работы с крупными поставщи-
ками, но и снижением переговорной асим-
метрии, повышением переговорной силы 
производителей и, соответственно, издер-
жек управления цепочкой поставок. Может 
сложиться лишь на первый взгляд пара-
доксальная ситуация: именно для сохране-
ния и упрочения переговорных позиций 
во взаимоотношениях с крупными постав
щиками розничные сети заинтересованы в 
поддержании слоя относительно мелких 
контрагентов. Эта закономерность в боль-
шей степени способна поддержать мелких 
поставщиков, чем законодательное регули-
рование структуры рынка и условий до-
говорных отношений.

Первые результаты применения 
закона: можно ли было их ожидать?

Одной из первых попыток оценить влия-
ние Закона о торговле на практику догово-
ров розничных сетей с поставщиками стал 
опрос, организованный компанией Ernst & 
Young [Обзор..., 2011]. Число респонден-
тов было весьма невелико (всего 31  компа-
ния), однако их позиция отличалась таким 
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единодушием, что может восприниматься 
всерьез. Большинство (3/4) поставщиков 
отметили, что после принятия Закона о 
торговле отношения между ними и роз-
ничными сетями изменили только право-
вую форму [Обзор..., 2011, с. 8]. Каждый 
десятый респондент указал на отсутствие 
каких бы то ни было изменений. Мнения 
остальных разделились поровну между от-
ветами «отношения улучшились» и «отно-
шения ухудшились». Первые результаты 
оценок влияния Закона о торговле полно-
стью подтверждают прогнозы, в соответ-
ствии с которыми как среди ритейлеров, 
так и среди поставщиков одни группы от 
закона выиграют, а другие — проиграют 
[Новиков, 2009].

Слабый энтузиазм поставщиков по отно-
шению к Закону о торговле наблюдается на 
фоне многочисленных дел, возбужденных 
Федеральной антимонопольной службой 
и ее территориальными управлениями по 
факту его нарушения (с сентября 2010  г. 
до лета 2011  г. антимонопольные органы 
выявили несколько сотен нарушений зако-
на). Но при этом антимонопольные органы 
как инициаторы защиты поставщиков от 
ритейлеров оказываются в несколько дву
смысленном положении. Либо поставщи-
ки вообще не принимают участие в делах, 
которые возбуждаются на основании пла-
новых проверок, либо — в тех немногочи
сленных случаях, когда дела возбуждаются 
по заявлениям поставщиков, — на этапе 
судебного разбирательства последние от-
казываются представлять свою позицию, 
подавая заявлении о рассмотрении дел без 
их участия.

Пассивность использования норм, пред-
писывающих правила заключения и ис-
полнения договоров в сфере торговли, не 
является российской спецификой. Отече
ственные поставщики не одиноки и не уни
кальны. История Закона о торговле в чем-
то повторяет историю принятия и вне
дрения Кодекса поведения супермаркетов 
(Supermarkets Code of Practice) в Вели
кобритании. К 2000  г. Комиссия по кон-
куренции Великобритании (Competition 

Commission UK) накопила много обвине-
ний в адрес супермаркетов. Был состав-
лен  перечень из 52  типов практики (поч-
ти вдвое больше, чем в перечне ЦИРС), 
наносящей, по мнению Комиссии, ущерб 
интересам поставщиков. Для решения про-
блемы был разработан Кодекс, к которому 
добровольно присоединились крупнейшие 
розничные сети страны. Правда, в отличие 
от российского закона, Кодекс направлен 
преимущественно против действий, уси-
ливающих асимметрию переговорных по-
зиций в пользу розничного продавца, пре-
пятствуя разрыву или неожиданному для 
поставщиков изменению условий договора. 
В качестве принципа указывается, что на 
поставщиков не должны перекладываться 
риски ошибок, допущенных продавцами 
при планировании продаж. Ограничивается 
также практика фиксированных платежей, 
не связанных с объемами продаж. Однако 
правомерность софинансирования продви-
жения товаров, скидок с объема в самых 
разных формах, использования различа
ющихся условий для разных поставщиков, 
в отличие от российского закона, не ста-
вится под сомнение.

Кодекс был разработан в 2000  г., а в 
2003  г. Управление справедливой торгов-
ли Великобритании (Office of Fair Trading 
UK) [The Supermarkets..., 2004] поставило 
задачу оценить результаты применения 
новых норм. Обнаружилось, что поведение 
защищаемых поставщиков продовольствен
ных товаров в Великобритании не отлича-
ется существенно от позиции российских 
коллег. OFT пыталось взять интервью у 
представителей 61  торговой ассоциации, 
однако согласились участвовать в оценке 
35. Активность отдельных поставщиков, 
которые также приглашались высказать 
свое мнение, была еще ниже: только 5  со-
гласились на интервьюирование. Из 35 тор
говых ассоциаций больше половины, 20, 
указали на невыполнение требований Ко
декса крупнейшими супермаркетами, од-
нако не дали OFT никакой детальной ин-
формации. Орган конкурентной политики 
предложил раз в полгода составлять досье 
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нарушения Кодекса, но ни одна ассоциация 
не представила такой информации ни разу. 
По данным OFT, с момента принятия Ко
декса и до проведения исследования не 
было получено ни одного заявления на 
разрешение конфликта по поводу выпол-
нения его условий. Согласно OFT, ситуация 
не изменилась ни к марту, ни к августу 
2005  г. (см.: [MacDowell, 2010]).

Не поменялась она и к концу десятиле-
тия. В итоге в Великобритании был разра-
ботан новый, несколько более требователь-
ный к розничным сетям кодекс (Groceries 
Supply Code of Practice), вступивший в 
силу в феврале 2010  г. Поскольку упорное 
нежелание производителей подавать жало-
бы объясняется боязнью исключения из 
списка поставщиков, в ближайшее время 
ожидается создание системы омбудсменов, 
которая позволила бы соблюдать аноним-
ность подающих жалобы и таким образом 
защищать их [MacDowell, 2010].

Мы наблюдаем то же, что и в России: 
стороны выигрывают от договора, однако 
реальная или ощущаемая несправедли-
вость условий договора для одной из них 
не дает ей возможности признать договор 
легитимным. Откуда же берется ощущение 
несправедливости? Автор в своей книге да-
ет убедительный ответ на этот вопрос, хо-
рошо укладывающийся в теорию цепочек 
создания стоимости. Последние 20–25  лет 
в мировой отрасли розничной торговли 
ознаменовались резким перераспределени-
ем полномочий по управлению цепочкой 
создания стоимости. Значительная часть 
функций управления переместилась со ста-
дии производства на стадию реализации. 
Этот процесс происходил рука об руку с по-
вышением конкурентоспособности совре-
менных розничных форматов. Наблюдение 
автора книги о том, что внедрение сете-
выми компаниями новых форматов резко 
повысило их конкурентные преимущества 
(с. 108), полностью относится к ситуации 
в мировой, а не только в российской тор
говле. В этом проявились глобальные тен-
денции изменения управления цепями по-
ставок [Третьяк, 2008].

Перераспределение переговорной силы 
не может проходить безболезненно, даже 
если при новой организации отрасли вы
игрыши отдельных производителей возра
стают. Однако это не означает, что произво-
дители действительно готовы отказаться от 
сотрудничества с сетями и/или вернуться к 
прежней организации рынка. Их позиция 
скорее напоминает известный анекдот про 
женскую логику: «Мой муж подлец  — вер-
ните мне мужа». С одной стороны, выиг
рыши поставщиков существенно растут 
в договорных отношениях с розничными 
сетями. С другой стороны, конечно, при 
современной организации цепочки на до-
лю производителей приходится меньшая 
доля суммарной добавленной стоимости. 
Однако это не отменяет того факта, что в 
самом важном интересы поставщиков и 
розничных сетей совпадают.

В данном контексте вопрос о так на-
зываемых дополнительных условиях до-
говоров — лишь проявление проблемы 
управления в цепочке создания стоимости. 
Регулятор, даже обладающий квалифи
цированными сотрудниками и достаточ-
ным объемом ресурсов, имеет немного воз
можностей для реального воздействия на 
структуру договоров, поскольку последние 
вызваны потребностями нейтрализации 
внешних эффектов в цепочке создания 
стоимости и повышения конкурентоспо-
собности. Вероятно, именно это лежит в 
основе той особенности позиции органов 
конкурентной политики Великобритании, 
что они стремятся препятствовать лишь 
усилению асимметрии в переговорах и 
злоупотреблению переговорной силой ex 
post, но крайне сдержаны в отношении 
условий договоров ex ante.

Упомянутая тенденция глобальна, од-
нако в России ее проявления неизбежно 
должны быть более острыми по весьма 
простой причине. Некоторая часть россий-
ских предпринимателей продолжает ис-
пытывать воздействие укоренившихся в 
советский период представлений о законо-
мерном приоритете производства и произ-
водителя в цепочке создания стоимости. 
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Большинство постсоциалистических рын-
ков, и особенно рынков потребительских, 
было рынками продавца. Обнаружение воз-
можности конкуренции, меняющей баланс 
переговорной силы, стало источником зна-
чительных ментальных проблем для пред-
принимателей. Однако если предпринима-
тели в итоге вынуждены были принять 
новое положение вещей, то в риторике 
групп интересов представления о приори-
тете производства над распределением, 
о  материальном производстве как един-
ственном источнике создания стоимости 
до сих пор играют значительную роль. Эти 
концепции активно использовались и в 
дискуссии, предшествовавшей и сопрово-
ждавшей принятие Закона о торговле.

Оба процесса — перераспределение влия
ния от поставщиков к розничным сетям в 
мировой рознице и от «производителей» 
к «торговцам» в российской переходной 
экономике — имеют множество измерений. 
Иногда для экономического анализа они 
слишком глобальны, чтобы быть замечен-
ными. Закономерно, что они привлекают 
пристальное внимание социологов.

Мы же вас предупреждали,  
или Зачем нужна теория

Если ленивый читатель и предпочтет на-
чать чтение книги с конца, то в том случае, 
если он непредубежден, ему все равно при-
дется вернуться к началу. Произойдет это 
потому, что без забвения основных вы-
водов концепций, с разных позиций рас
сматривающих конкурентный процесс, та­
кая интерпретация взаимоотношений по-
ставщиков и розничных сетей, которая 
предложена в Законе о торговле, была бы 
невозможной.

Вот почему структура первой главы 
полностью оправдывается целью книги. 
Для того чтобы показать, что так назы-
ваемые нестандартные условия договора, 
неодинаковые условия договоров для раз-
ных групп контрагентов и т. д. не исклю-
чают конкуренции, а в ряде случаев сами 
являются результатами и инструментами 

конкуренции, необходимо помнить о том, 
что содержание конкурентного процесса 
выходит далеко за рамки предпосылок ми
кроэкономической теории цен в их мини-
малистском изложении.

Один из самых любопытных выводов, 
которые может сделать экономист, про-
читав первую главу книги, связан с чрез-
вычайной близостью подхода социологов 
и экономистов к исследованию конкурен-
ции и конкурентоспособности на рынке. 
В обеих традициях исторически важное 
место занимал так называемый структур-
ный подход, утверждавший, что размер 
участника сам по себе дает ему дополни-
тельные возможности влиять на рынок, 
включая взаимоотношения с поставщика-
ми и покупателями. В обеих традициях 
структурный подход служил объектом кри-
тики со стороны утверждавших, что, по-
мимо размера, имеет значение и множество 
других вещей (с. 19–30), и власть в боль-
шей степени является результатом конку-
рентных преимуществ, а не размера как 
такового (с. 43–54). В социологическом, 
так же как и в экономическом, подходе 
к  конкуренции наметилось закономерное 
преобладание динамического, в противо-
положность статическому, понимания кон-
куренции. Это понимание позволило пе-
реосмыслить роль размера, который име-
ет тем большее значение, чем с бóльшими 
препятствиями сопряжен вход на рынок. 
Этот подход важен не только для теории, 
но и для стратегического позиционирова-
ния на рынке, и для оценки возможных 
методов государственной политики по от-
ношению к сектору. Он подчеркивает при-
оритет методов снижения издержек входа 
по сравнению с методами сдерживания ро
ста или регулирования отношений участ-
ников рынка.

*  *  *

Подводя итог, отметим, что предложенная 
вниманию читателей книга представляет 
собой значительный вклад и в развитие 
представлений о секторе розничной тор-



127Анатомия власти

говли, и в обсуждение проблем ряда на-
правлений современной экономической 
теории — теории управления цепочками 

создания стоимости и цепями поставок, 
теории управления трансакциями и теории 
развития рынков.
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