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Аннотация. В статье рассматриваются различные варианты межфирменного взаимодействия 
в  цепях поставок с  вертикальными связями при осуществлении политики трансфертного 
ценообразования. Акцент анализа сделан на  степень вертикальной интеграции цепи 
и проблему выбора наиболее оптимальной трансфертной цены при передаче комплектующих 
по технологической цепи. Целью исследования является сравнение результатов теоретических 
моделей трансфертного ценообразования при различных вариантах взаимодействия участников 
в  цепях поставок с  позиции рыночной эффективности и  прибыльности самих участников. 
В статье обосновывается влияние степени интеграции фирм в цепи на достижение более высоких 
показателей эффективности всей структуры, а  механизм трансфертного ценообразования 
рассматривается как стратегия повышения конкурентоспособности участников цепи. В статье 
приводятся два способа установления трансфертных цен в зависимости от конфигурации цепи: 
на уровне затрат и на уровне рыночной цены. Показано, что общая эффективность всей цепи 
будет выше при интеграции участников, когда внутренние цены определяются на уровне издержек. 
В случае неполной интеграции результативность цепи ниже. Установлено, что несмотря на большое 
влияние трансфертных цен на рыночную цену готового продукта, сила этого влияния снижается 
в  случае приближения затрат фокусной фирмы к  их максимальному уровню при заданных 
параметрах функции спроса. Методологией исследования является концепция вертикально-
интегрированной структуры в рамках неоклассической теории, экономики отраслевых рынков, 
управления цепями поставок. Научной новизной исследования является развитие методологической 
базы для исследования политики трансфертного ценообразования в цепях поставок как систем, 
ориентированных на рыночную функцию спроса, т. е. деятельность всех участников цепи настроена 
на  производство и  продажу такого объема товара, на  который предъявлен спрос. В  статье 
предложена формальная модель, демонстрирующая случай частичной контрактации, позволяющая 
проанализировать стимулы к выбору метода ценообразования при передаче комплектующих 
в зависимости от способа координации деятельности (вперед или назад). 
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Abstract. The article discusses various options for inter-company interaction in supply chains with 
vertical links in the implementation of transfer pricing policy. The analysis focuses on the degree of vertical 
integration of the chain and the problem of choosing the most optimal transfer price when transferring 
components along the technological chain. The aim of the study is to compare the results of theoretical 
transfer pricing models for different variants of interaction between participants in supply chains from the 
perspective of market efficiency and profitability of the participants themselves. The article substantiates 
the influence of the degree of integration of firms in the chain on achieving higher performance indicators 
of the entire structure, and the transfer pricing mechanism is considered as a strategy to increase the 
competitiveness of chain participants. The article provides two ways to set transfer prices depending on the 
configuration of the chain: at the cost level and at the market price level. It is shown that the overall efficiency 
of the entire chain will be higher with the integration of participants, when internal prices are determined at 
the cost level. In case of incomplete integration, the effectiveness of the chain is lower. It has been found 
that despite the large influence of transfer prices on the market price of the finished product, the strength 
of this influence decreases as the costs of the focus company approach their maximum level under the 
specified parameters of the demand function. The methodology of the research is the concept of a vertically 
integrated structure within the framework of neoclassical theory, economics of industrial markets, supply 
chain management. The scientific novelty of the study is the development of a methodological framework 
for the study of transfer pricing policy in supply chains as systems focused on the market demand function, 
i. e. the activities of all participants in the chain are set up to produce and sell the volume of goods that 
are in demand. The article proposes a formal model demonstrating the case of partial contracting, which 
makes it possible to analyze the incentives for choosing a pricing method for the transfer of components, 
depending on the method of coordinating activities (forward or backward).
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Введение 

Высокие предпринимательские риски 
в  условиях нестабильности внеш-
ней среды ведут к  поиску различ-

ных механизмов адаптации фирм на рынке 
и требуют оптимизации бизнес-процессов 
с учетом текущих целей экономической без-
опасности. Необходимость реализации по-
литики импортозамещения в России на пер-

вое место выдвигает вопросы выпуска кон-
курентоспособной высокотехнологичной 
продукции, обеспечения непрерывности 
производства, поиска новых поставщиков 
в цепях поставок, совершенствования про-
изводственных процессов. Большая роль 
отводится механизму трансфертного цено-
образования в сделках между взаимозави-
симыми фирмами. 
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Объектом исследования является произ-
водственно-технологическая цепь, состо-
ящая из множества подразделений и зве-
ньев с  вертикальными связями. Одним 
из направлений ее деятельности является 
выбор уровня трансфертных цен, позволя-
ющего максимизировать прибыль в рамках 
правового поля. Надзорная деятельность 
осуществляется за сделками между взаи-
мозависимыми субъектами, признаки кото-
рых обозначены в п. 1 ст. 105.1 Налогового 
Кодекса РФ [1]. Однако в судебном поряд-
ке фирмы могут признаваться связанными 
и в других случаях [1]. 

Принято считать, что при автономном 
функционировании фирм вопрос выбора 
трансфертной цены не встает, поскольку 
в данном случает речь идет о рыночных це-
нах. Однако на практике широкий спектр 
межфирменных взаимодействий включает 
в себя варианты, когда формально неза-
висимые компании в цепях поставок тесно 
связаны давними деловыми отношениями 
или долгосрочными контрактами и при уста-
новлении рыночных цен опираются на прин-
ципы, присущие ценообразованию (ниже 
рыночных) в рамках интегрированной струк-
туры, используя далее схемы перераспре-
деления прибыли. В связи с этим класси-
ческое понимание трансфертных цен как 
цен, по которым осуществляется переда-
ча продукции от одной фирмы к другой [4], 
представляется вполне уместным при рас-
смотрении неформальных структур с вер-
тикальными и горизонтальными связями, 
которые могут соответствовать критериям 
взаимозависимости в рамках п. 1 ст. 105.1 
НК РФ или не соответствовать им (по ре-
шению суда они могут быть признаны «вза-
имозависимыми лицами») [1]. То есть это 
специальные цены, которые используются 
фирмами при передаче продуктов (товаров, 
услуг) в цепи независимо от их связанности 
или самостоятельности.

У В. Г. Лебедевой, Т. Г. Дроздова, В. П. Ку-
старева под трансфертной понимается це-

на, по которой «подразделения предпри-
ятия или отдельные предприятия передают 
свою продукцию или услугу другому эко-
номически самостоятельному структур-
ному подразделению или предприятию 
в  рамках единой структуры (холдинга); 
внутренняя расчетная цена внутри одной 
организации» [6].

Таким образом, опираясь на представ-
ленные выше понятия, будем полагать, что 
в границах цепи поставок с вертикальны-
ми и горизонтальными связями цены пе-
редачи продукции (комплектующих) мож-
но назвать трансфертными независимо 
от того, какие формы интеграции (коопе-
рации) используют фирмы. Если участни-
ки такой системы формально автономны, 
они не являются объектом контроля транс-
фертного ценообразования со стороны 
налоговых органов, их цены в  сделках 
должны определяться на уровне рыноч-
ных (в соответствии с НК РФ). Такое же 
требование предъявляется и к внутренним 
ценам (принцип «вытянутой руки»), если 
участники взаимозависимы на основе иму-
щественных прав или механизма управле-
ния (п. 1 ст. 105.1 НК РФ) [1].

Цель исследования заключается в изуче-
нии, систематизации различных подходов 
к трансфертному ценообразованию в про-
изводственно-технологических цепях с вер-
тикальными связями и развитие теоретиче-
ских представлений о схемах межфирмен-
ного взаимодействия и различной степени 
интеграции участников. 

Для описания функционирования цепи 
поставок предложена модификация пара-
дигмы Э. Мейсона, обобщены существу-
ющие и представлены новые модели для 
описания механизма установления транс-
фертных цен в цепях поставок, включаю-
щие взаимосвязь конечных результатов 
деятельности фирм и степени интеграции 
вертикальной структуры. Под степенью 
интеграции понимается уровень (тесно-
та) взаимозависимости между фирмами 
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в цепи поставок на всём множестве вари-
ативных форм межфирменных взаимодей-
ствий, отличающихся от крайних случаев – 
полной интеграции и автономии участни-
ков цепи.

Практическая значимость исследования 
заключается в возможности использования 
полученных результатов субъектами пред-
принимательской деятельности со схожими 
характеристиками для выстраивания своей 
стратегии на рынке. Кроме того, концепту-
альные положения относительно влияния 
степени интеграции на внутренние цены мо-
гут быть использованы при проведении го-
сударственной промышленной, налоговой 
и антимонопольной политики.

Парадигма Э. Мейсона для оценки 
взаимосвязи вертикальной 
интеграции и политики 
трансфертного ценообразования

Базовая парадигма теории организации 
промышленности Эдварда Мейсона тради-
ционно используется для анализа взаимо
связей рыночной структуры, поведения 
и  результатов функционирования фирм 
[14]. Ее модификация может быть полезной 
для исследования взаимодействия участ-
ников цепи в сделках при выборе уровня 
внутренней цены (рис. 1). По трансфертным 
ценам продукция передается по технологи-
ческой цепи вверх [4].

Рис. 1. Модификация парадигмы «Структура – поведение – результат» при исследовании  
цепей поставок

Fig. 1. Modification of the “Structure – behavior – result” paradigm in the study of supply chains
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Политика фирмы в области трансферт-
ного ценообразования формируется с уче-
том сочетания различных параметров ры-
ночной среды, таких как технология про-
изводства и уровень специфичности ре-
сурсов, характер спроса и предложения, 
ограниченность мощностей, степень моно-
полизации и конкуренции. При изучении 
механизма трансфертного ценообразова-
ния на основе парадигмы Э. Мейсона (см. 
рис. 1) важно учесть влияние конфигурации 
цепи поставок, которое определяется ко-
личеством уровней цепи и фирм на каждом 
из них. Другой важный фактор – это степень 
вертикальной интеграции в цепочке поста-
вок, которая определяет склонность фирм 
к выбору оптимального уровня внутренних 
цен при передаче продукции по технологи-
ческой цепи сборочной фирме.

Степень интеграции  – это характери-
стика тесноты взаимозависимости участ-
ников в цепях поставок, когда фирмы не 
полностью и не абсолютно взаимозависи-
мы и не абсолютно самостоятельны, а под-
чиняются задаваемым правилам игры при 
установлении цен, прибыли, выпуска. Сте-
пень интеграции может рассматриваться 
как характеристика стратегического взаи-
модействия фирм, которая оказывает вли-
яние на выбор метода внутреннего цено
образования, что, в свою очередь, опреде-
ляет результаты функционирования участ-
ников и системы в целом. 

Влияние отдельных факторов на выбор 
метода трансфертного ценообразования 
в сложных структурах с горизонтальными 
и вертикальными связями требует отдель-
ного изучения, в связи с чем ограничимся 
лишь одним из них – степенью интеграции.

Понятие «вертикальная интеграция» весь-
ма многогранно, а его различные трактовки 
лишь дополняют друг друга. Большинство 
исследований основаны на предположении 
о повышении эффективности функциониро-
вания фирмы в результате слияний, что явно 
нацелено на оптимизацию работы всей струк-

туры с входящими в нее подразделениями. 
В теории отраслевых рынков «предшествую-
щая фирма считается входящей в вертикаль-
ную структуру, если она контролирует (пря-
мо или косвенно) все решения, принимаемые 
этой структурой» [11, с. 272]. Придержива-
ясь традиции этой теории, под вертикальной 
интеграцией будем понимать слияние фирм 
в технологической цепи или поглощение го-
ловной фирмой других участников цепи. 

На  практике встречаются различные 
промежуточные формы интеграции: ча-
стичная контрактация, когда лишь часть 
участников цепи формально интегрирова-
ны, а другие остаются самостоятельными, 
а также различные случаи «квазиинтегра-
ции» с помощью вертикальных ограничива-
ющих контрактов. 

Взаимодействие фирм на основе огра-
ничивающих соглашений можно рассма-
тривать как достаточно близкий вариант 
организации деятельности в цепи к полной 
вертикальной интеграции. Однако необхо-
димо подчеркнуть, что такие соглашения яв-
ляются предметом антимонопольного регу-
лирования, к оценке которых применяется 
«взвешенный подход» [1]. Согласно Закону 
№ 135-ФЗ «О защите конкуренции» к вер-
тикальным относится «соглашение между 
хозяйствующими субъектами, один из кото-
рых приобретает товар, а другой предостав-
ляет (продает) товар» [2]. Правовой статус 
«вертикальных ограничивающих контрак-
тов» как альтернативной формы координа-
ции весьма неоднозначен, поэтому при рас-
смотрении легитимности вертикальных со-
глашений антимонопольные органы исходят 
из признаков антиконкурентного поведения 
участников, поскольку оно не исключается, 
несмотря на положительные аспекты для 
результативности фирм. 

Вертикальные соглашения предполагают 
заключение контрактов в письменной фор-
ме, в которых могут отражаться различные 
условия при передаче товаров с нижних 
уровней цепи до конечного потребителя, 
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в том числе и цены поставок и перепро-
дажи. Поскольку в разных цепях поставок 
степень вертикальной интеграции различна, 
как и конфигурация самой цепи, то уровень 
трансфертных цен и принципы их определе-
ния также могут различаться. 

Вертикальная интеграция и вертикаль-
ные соглашения рассматриваются эконо-
мистами в рамках гарвардской и чикагской 
школ. Гарвардская традиция акцентирует 
внимание на вертикальной интеграции как 
способе подавления конкуренции и больше 
внимания уделяет рыночным ценам. Чикаг-
ская школа (и постчикагская) внесла боль-
шой вклад в развитие теории вертикальных 
цепей поставок и внутреннего ценообразо-
вания, рассматривая его с позиции возмож-
ностей повышения выигрыша производите-
лей и потребителей. 

Методы трансфертного 
ценообразования и эффект 
«двойной маржинализации» 
в экономической теории

В рамках экономики отраслевых рын-
ков вопросам трансфертного ценообразо-
вания посвящены работы С. Б. Авдашевой, 
Ю. В. Гусева, В. И. Мамонова, А. С. Плещин-
ского, В. А. Полуэктова, Н. М. Розановой, 
Ж. Тироля, Д. Хей, Д. Морриса, А. Ю. Челно-
кова [3, 5, 8–16]. Авторы уделяют внимание 
механизму внутреннего ценообразования 
как способу координации работы всей цепи 
поставок с целью повышения ее эффектив-
ности. Исследователи обращали внимание 
на проблему «двойной маржинализации» 
и попытку фирм устранить этот внешний 
эффект за счет вертикальных ограничива-
ющих контрактов в условиях, когда полная 
интеграция не реализуема на практике.

Большинство исследователей склоняют-
ся к выводу, что любая попытка использова-
ния внутренней цены для извлечения при-
были будет иметь отрицательный эффект, 
выражающийся в снижении выпуска, постав-

ляемого потребителю на рынок, поскольку 
в конечную цену продажи товара фирм верх-
него уровня цепи входят предельные затра-
ты фирм нижних уровней [3, 12]. Поэтому 
не удивительно, что фирмы верхнего уровня 
пытаются решить проблемы путем заключе-
ния вертикальных контрактов, определяю-
щих не только трансфертные цены, но и дру-
гие условия: требования послепродажного 
обслуживания покупателей, поддержания 
цены перепродажи и ограничения числа об-
служиваемых фирм нижнего уровня. Согла-
шения подобного рода типичны для широко-
го диапазона рынков, однако их нельзя рас-
сматривать как «совершенные инструменты, 
поскольку их заключение и реализация мо-
гут быть затруднительными». Преимущество 
вертикальной интеграции состоит в том, что 
она позволяет исключить эти проблемы [12].

Жан Тироль описал механизм договор-
ного трансфертного ценообразования в ус-
ловиях вертикальных ограничений в цепи 
поставок с промышленным потребителем, 
обрабатывающим товар и реализующим его 
на рынке, и поставщиком [11]. Им была пред-
принята попытка оценить стимулы постав-
щика, функционирующего на рынке с несо-
вершенной конкуренцией, контролировать 
вышестоящие звенья в  цепи. В  качестве 
мотивации поставщика к реализации такой 
стратегии указывается тот факт, что оптовый 
продавец, находящийся в последнем звене 
в цепи поставок, предпринимает различные 
усилия по стимулированию сбыта, определяя 
цену продукции, что неизбежно отражается 
на прибыли поставщика. Жан Тироль сделал 
вывод о том, что «кроме ценовой политики 
и определения технологических характери-
стик товара у поставщика есть мотив кон-
тролировать операции вышестоящей в цепи 
фирмы в тех пределах, в которых это воз-
можно. Например, он может установить ко-
нечную цену товара (перепродажную), огра-
ничить область деятельности каждого роз-
ничного продавца или принудить к связанной 
покупке других товаров» [12]. 
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В рамках чикагской школы экономисты 
считали, что монополии используют верти-
кальный контроль исключительно для по-
вышения эффективности координации де-
ятельности в рамках сложившихся верти-
кальных отношений, а не для реализации 
монопольной власти на рынке промежуточ-
ных товаров [12]. Основной аргумент заклю-
чается в том, что фирма, обладающая моно-
польной властью, всегда может использо-
вать инструмент повышения линейной цены 
для увеличения прибыли.

На практике цепи поставок могут исполь-
зовать различные виды вертикальных со-
глашений, в основе которых лежит выбор 
того или иного метода трансфертного цено-
образования. Такие контракты направлены 
на повышение степени интеграции участ-
ников технологической цепи и определяют 
правила функционирования на рынке с це-
лью снижения неопределенности внешней 
среды и повышения уровня прибыльности 
всей системы. В экономической теории тра-
диционно выделяют следующие виды верти-
кальных контрактов, в которых содержатся 
элементы трансфертного ценообразова-
ния: линейное ценообразование, контроль 
за ценой перепродажи (RPM), нормирова-
ние объема продаж, нелинейная цена в виде 
платы за франшизу [5, 7, 10]. 

В  теории отраслевых рынков рассма-
тривается типичная модель вертикальной 
структуры, которая представляет собой 
простую прямую цепь поставок, состоящую 
из двух звеньев: поставщика, единственно-
го производителя промежуточной продук-
ции с издержками С, который осуществляет 
поставку товара на следующий этап произ-
водственного процесса единственному по-

требителю; потребителя, в качестве кото-
рого может выступать промышленная фир-
ма, оптовый и розничный продавец [5, 11]. 
Их прибыли есть функции соответственно 
π(PW) и π(P).

В контракте на поставку промежуточной 
продукции потребителю зафиксирована ли-
нейная цена в виде T(q) = PW × q. Цена PW яв-
ляется трансфертной и определяется исхо-
дя из предельных издержек единственного 
производителя как PW > C, что дает ему воз-
можность получать прибыль сверх нормаль-
ной. Функция спроса потребителя: q = D(P), 
где P – розничная (оптовая) цена потреби-
теля; q – количество товара, приобретенное 
монополистом-продавцом и предлагаемое 
потребителю.

У единственного продавца предельные 
издержки, соответственно, будут равны PW. 
Рыночная цена для продажи конечному по-
требителю определяется им как P > PW, что 
позволяет продавцу получать экономиче-
скую прибыль.

Отношение порядка P > PW > C отража-
ет основной принцип трансфертного цено
образования – входимости затрат в цену 
комплектующих на следующих этапах про-
изводственного процесса [5]. Поскольку 
внутренняя цена содержит в себе компонен-
ту чистой прибыли, то продавец на более 
высоком уровне технологической цепи не-
дополучает промежуточный товар, что ска-
зывается на объеме конечного потреблении 
готового продукта [5].

На рисунке 2 представлена децентрали-
зованная структура вертикальной интегра-
ции, где каждый из участников цепи полно-
стью автономен и максимизирует собствен-
ную прибыль.

Рис. 2. Децентрализованная структура

Fig. 2. The decentralized structure

Производитель
Manufacturer

Розничный торговец
Retailer

PW > C P > PW > CС q = D(P)
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Равновесие для неинтегрированной от-
расли устанавливается исходя из решения 
следующей задачи. 

Монополист – розничный продавец мак-
симизирует прибыль: 

что означает D(P) + (P – PW) D'(P) = 0. 
При решении задачи цена потребителя 

и величина конечного потребления опреде-
ляются как функции от аргумента PW – про-
межуточной цены: P = P(PW)q = D(P(PW)).

Монополист-производитель решает за-
дачу максимизации прибыли в виде 

Очевидно, что прибыль неинтегрирован-
ной отрасли есть сумма π(PW) + π(P). 

На рисунке 3 представлена интегрирован-
ная цепь поставок с теми же участниками.

В случае вертикальной интеграции мак-
симизируется прибыль всей системы: 

 или ,

откуда определяется количество продукции 
для продажи конечному покупателю q и це-
на потребления P.

Таким образом, данная модель демон-
стрирует лучшую результативность не толь-
ко для участников цепи в виде наибольшей 
прибыли, но и для потребителя, поскольку 
рыночная цена оказывается ниже, чем при 
отсутствии интеграции. В условиях полной 
верительной интеграции происходит устра-
нение проблемы «двойной маржинализа-
ции», которая имеет место при автономии 
участников, когда на каждом этапе произ-
водственного процесса добавляется своя 
маржа между ценой и затратами.

Функция спроса в модели задается как 
D(P) = 1 – P, где C < 1. Результаты страте-
гии интеграции и автономии сравниваются 
на основе параметров модели [5, 11]. 

Для случая неинтегрированной отрасли 
задача монополиста-продавца есть

Решением задачи является определение 

цены и спроса на товар:
 

.
 

Объем выпуска, который передается по це-
пи до конечного потребителя, т. е. спрос 
на конечный товар (равен спросу на про-
межуточный товар), будет определяться 

по формуле . 
Прибыль монополиста-продавца составит

Монополист-производитель максимизи-
рует свою прибыль по трансфертной цене 
PW и решает задачу .

Из решения уравнения π'(PW) = 0 можно най-
ти цену промежуточного продукта:

.

Таким образом, математическая модель 
позволяет получить конечные формулы для 
изучения автономно функционирующих зве-
ньев в неинтегрированной отрасли:

.

Если фирмы в цепи поставок стремятся 
к сокращению производственных, логисти-
ческих и других рисков и выбирают страте-

Рис. 3. Интегрированная структура

Fig. 3. Integrated structure

Производитель
Manufacturer

Розничный торговец
Retailer

P  > C        С q = D(P)
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гию полной интеграции, то задача максими-
зации совокупной прибыли может быть пред-
ставлена как , откуда

следует, что , а прибыль

равна
 

.

Тироль замечает, что отношение величи-
ны наценки монополиста-продавца к нацен-
ке монополиста-производителя будет равно

,
 

причем данное количественное отношение 
характерно, когда функция спроса линей-
на [5, 11]. 

Трансфертное ценообразование 
в случае отсутствия рыночной 
власти у участников цепи

В  случае отсутствия рыночной вла-
сти у одного из участников цепи, когда он 
не имеет возможности получить сверхпри-
быль, трансфертная цена устанавливает-
ся на уровне предельных издержек. Слу-
чаи, когда уровень рыночной концентрации 
на каждом уровне низкий или барьеры вхо-
да незначительные, что определяет поло-
жение фирмы в качестве ценополучателя, 
представлены на рисунках 4 и 5.

Если производитель выступает в роли 
ценополучателя, это означает, что при опре-
делении уровня производства он ориенти-
руется на собственные предельные затраты 
и его внутренняя цена равна предельным 
затратам: PW = C. Задача фирмы-продавца 
в таком случае может быть записана следу-
ющим образом [5]:

Это в  точности соответствует задаче 
интегрированной фирмы, следовательно, 
розничная цена и объем продаж будут со-
ответствовать варианту интегрированной 
системы:

Основным отличием будет распределе-
ние прибыли: прибыль продавца равняется 
суммарной прибыли, а прибыль производи-
теля – нулю.

Возможен другой сценарий, когда про-
изводитель является монополистом, а про-
давец – ценополучателем в результате дей-
ствия конкурентного давления в последнем 
звене в цепи – в сфере торговли (рис. 5) [5].

Тогда цена реализации (Р) розничного 
продавца равна его предельным издерж-
кам. Поскольку его предельные издержки – 
это трансфертные цены PW, то P = PW. Тогда 

Рис. 5. Децентрализованная структура, когда продавец – ценополучатель

Fig. 5. A decentralized structure where the seller is the recipient of the price

Рис. 4. Децентрализованная структура, когда производитель – ценополучатель

Fig. 4. A decentralized structure where the producer is the recipient of the price

Производитель
Manufacturer

Розничный торговец
Retailer

P = PWС q = D(P)

Производитель
Manufacturer

Розничный торговец
Retailer

P > (PW = C)С q = D(P)

PW > C

PW = C



81

Современная конкуренция / 2025. Том 19. № 2

81Практика предпринимательства

задача фирмы-производителя может быть 
записана в следующем виде [5]:

Так как рыночная цена фирмы-продав-
ца равна отпускной цене производителя, 
производитель может перейти к решению 
задачи вертикально интегрированной си-
стемы и получит аналогичный результат. От-
личие состоит в распределении прибыли: 
в данном случае общую прибыль получает 
производитель, а прибыль фирмы-продав-
ца равна нулю. Следует заметить, что по-
добный результат может быть достигнут при 
ограничении в контракте отпускной цены 
продавца либо ограничении минимально-
го размера закупаемой партии [3]. Верти-
кальная интеграция увеличивает рыночную 
власть фирмы, но только в условиях высо-
кой концентрации. В условиях, когда отрас-
ли продавцов или потребителей отличаются 
низкой концентрацией, вертикальная инте-
грация не позволяет увеличить экономиче-
скую прибыль, в то время как сама связана 
с определенными затратами.

Таким образом классические модели 
чикагской школы демонстрируют влияние 
трансфертных цен на экономические показа-
тели деятельности всей цепи при наличии мо-
нопольной власти и без нее. Проблема «двой-
ной маржинализации» нашла свое дальней-
шее развитие в работах А. С. Плещинского, 
где с помощью математических моделей по-
казано, что повышение коэффициента мар-
жинализации негативно отражается на объ-
емах производства фирм. Уменьшение ко-
эффициента маржинализации способствует 
росту «суммарной прибыли фирм, участву-
ющих в кооперации, и синергетический эф-
фект увеличивается. Выгода потребителей 
конечного продукта возрастает…» [9, с. 132].

Сходство работ авторов [3, 5, 9–12] за-
ключается в том, что в качестве объекта ис-
следования используется простая двухуров-
невая цепь поставок, а также исходная пред-
посылка о максимизации прибыли фирм. 

А. С. Плещинский продвинулся дальше 
в своих исследованиях и описал механизм 
компенсации выручки поставщику в случае 
установления низких трансфертных цен [8].

Однако несмотря на  большой вклад 
в изучение проблемы трансфертного це-
нообразования, остается открытым во-
прос о степени взаимного влияния издер-
жек фирм, находящихся на разных уровнях 
цепи (взаимообусловленности), а также их 
роли в формировании трансфертных и ры-
ночных цен. В связи с этим необходимо вы
явить закономерности изменения рыночных 
цен и других экономических показателей 
от изменения издержек фирм (поставщика 
и фокусной фирмы) при определении опти-
мального уровня трансфертных цен с уче-
том степени интеграции в цепи.

Для дальнейшего развития теоретических 
моделей и расширения анализа механизма 
трансфертного ценообразования целесо
образно рассмотреть другие конфигурации 
цепей поставок, дополнив их добавочным 
звеном. Параметры модели зададим исходя 
из экономической целесообразности функ-
ционирования участников цепи при неизмен-
ных характеристиках функции спроса.

Модели трансфертного 
ценообразования с учетом степени 
интеграции участников

В предыдущих публикациях автора на-
стоящего исследования были подробно 
рассмотрены случаи межфирменного вза-
имодействия – полная и  частичная инте-
грация и автономия участников и получены 
формулы для нахождения основных резуль-
татов их деятельности [4]. 

В  качестве объекта анализа исполь-
зована прямая цепь поставок, состоящая 
из трех участников: поставщика, фокусной 
фирмы и оптового продавца, где p0 и pf – 
трансфертные цены при передаче продук-
ции от одного звена другому. Функция спро-
са линейная: Р = a – bq. 
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Функционирование поставщика в цепи 
характеризуется выполнением ряда условий. 
Прежде всего поставщик обеспечивает фо-
кусную фирму таким объемом продукции, ко-
личество которой в точности соответствует 
объему продукта фокусной фирмы, который 
она передает оптовому продавцу для прода-
жи на рынке. Далее предполагаем, что из-
держки производства изделий у поставщика 
зависят от производимого количества Z(q) 
и с его ростом снижаются. Если ограничить 
диапазон производства изделий поставщика 
границами изменения величины q, то в каче-
стве средних издержек поставщика удобно 
принять функцию Z(q) = β(a – bq), где коэф-
фициент 0 < β < 1. Соотношение параметров 
функции издержек поставщика и параме-
тров функции спроса показано на рисунке 6.

руб/ед. товара	

Р = a – bq

βр

 P

q

Рис. 6. Соотношение издержек поставщика 
и параметров функции спроса

Fig. 6. The ratio of the supplier's costs and the 
parameters of the demand function

Рис. 8. Автономное функционирование всех участников цепи 

Fig. 8. Autonomous functioning of all participants in the chain

Поставщик / Supplier
(βP) Продавец

Seller

Фокусная фирма / Focus company 
(с + p0)

pf                                                             q, Pp0                                                 

Рис. 7. Полная интеграция участников цепи 

Fig. 7. Full integration of chain participants

Поставщик
Supplier

βP

Продавец
Manufacturer

Фокусная фирма
Focus company 

с + βP

Z(q) + c                                                                  q, PZ(q)

Фокусная фирма является производите-
лем готовой продукции, что влечет за со-
бой издержки. Издержки головной фирмы 
складываются из двух компонент. Первая – 
это собственные средние издержки, на-
пример c. Вторая компонента определяется 
поставщиком, и в зависимости от степени 
интеграции поставщика и головной фир-
мы она является либо средними издержка-
ми Z(q), либо ценой за единицу продукции, 
по которой поставщик передает собствен-
ные изделия головной фирме. Таким обра-

зом, издержки головной фирмы есть либо 
c + Z(q), либо c + p0 (случай отсутствия ин-
теграции поставщика с головной фирмой).

Схема полной вертикальной интеграции 
предполагает максимизацию совокупной при-
были цепи исходя из издержек поставщика 
и фокусной фирмы, т. е. трансфертные цены 
определяются на уровне издержек (рис. 7) [7].

При автономии участники цепи максими-
зируют собственную прибыль, в связи с чем 
на каждом этапе цепи образуется дополни-
тельная маржа (рис. 8).
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Механизм трехстороннего взаимодей-
ствия фирм осуществляется следующим 
образом: поставщик и головная фирма со-
вместно определяют трансфертные цены 
и объем закупок; после того как объем вы-
пуска найден, фирма-производитель вза-
имодействует с оптовым покупателем при 
установлении оптовой цены в  пределах 
функции спроса.

При сравнении двух противоположных 
форм организации производства в цепях 
с тремя звеньями – вертикальной интегра-
ции и автономного функционирования по-
лучены необходимые формулы для опреде-
ления прибыли, объема поставки, а также 
трансфертные и рыночные цены (опреде-
ляемые с учетом функции спроса), которые 
позволили сравнить их между собой (см. да-
лее табл. 1). 

Теоретические выводы моделей Ж. Ти-
роля и А. С. Плещинского находят свое под-
тверждение и для случая полной интеграции 
в цепи с добавочными звеньями. Благода-
ря устранению эффекта «двойной маржи-
нализации», когда продукция поставляет-
ся с нижних уровней по ценам, равным из-
держкам, достигаются наилучшие резуль-
таты функционирования цепи поставок 
(низкие цены и высокие объемы выпуска). 

Кроме того, установлено, что деятельность 
поставщика полностью зависит от спро-
са конечного покупателя; результаты дея-
тельности фокусной фирмы зависят от из-
держек поставщика. Поскольку получена 
функциональная связь между результата-
ми деятельности головной фирмы и постав-
щика комплектующих, из которой следует, 
что производитель заинтересован в сниже-
нии издержек поставщика, то это указыва-
ет на мотивацию к инвестированию части 
прибыли в снижение затрат поставщика 
промежуточных товаров, необходимых для 
выпуска основной продукции [7].

Другая форма межфирменного взаимо-
действия порождает иную конфигурацию 
цепей поставок и предполагает частичную 
интеграцию: объединение, во-первых, по-
ставщика и производителя, во-вторых, про-
изводителя и оптового потребителя (рис. 9 
и 10).

Случай неполной интеграции первого ти-
па представлен на рисунке 9 [7]. 

Неполная интеграция второго типа («инте-
грация назад») представлена на рисунке 10. 

Для каждого случая также были получе-
ны формульные зависимости для нахожде-
ния основных экономических показателей 
системы [7].

Рис. 10. Схема цепи поставки при неполной интеграции второго типа (с поставщиком)

Fig. 10. Supply chain diagram with partial integration of the second type (with the supplier)

Рис. 9. Схема цепи поставки при неполной интеграции первого типа (с конечным продавцом)

Fig. 9. Supply chain diagram with partial integration of the first type (with the end seller)

Поставщик и фокусная фирма
Supplier and focus company

Продавец
Seller P, q        pf         

Поставщик
Supplier

Фокусная фирма и продавец
Focus company and seller P, q        р0        
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Таблица 1. Внутренние и рыночные цены в цепи поставок 

Table 1. Transfer and market prices in the supply chain

Участник цепи поставок
Member of the supply chain

Трансфертные цены
Transfer prices

Рыночные цены
Market prices

Интеграция / Integration

Полностью интегрированная цепь βP + c

Автономия / Autonomy

Поставщик –

Фирма –

Продавец –

Неполная интеграция с автономией поставщика / Incomplete integration with vendor autonomy

Поставщик автономен, фокусная фирма 
интегрирована с оптовым продавцом

Неполная интеграция с автономией продавца / Incomplete integration with seller's autonomy
Фокусная фирма интегрирована 
с поставщиком, оптовый продавец 
автономен

Сравнение трансфертных и рыночных 
цен для четырех вариантов конфигурации 
цепей поставок представлено в таблице 1.

Хорошо известно, что трансфертные це-
ны определяют уровень цены готовой про-
дукции, важно выяснить силу этого влияния 

при различных формах межфирменного 
взаимодействия.

Рыночные цены оптовых продавцов 
являются отражением результативности 
рынков (рис. 11), по ним можно провести 
сравнительный анализ стратегий фирм 
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Издержки фокусной фирмы (c в единицах a) 
при фиксированном β = 0,1
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Источник: построено автором на основе экономико-математической модели.

Рис. 11. Рыночная цена при различных вариантах организации деятельности фирм в цепи поставок [7]

Fig. 11. Market price for various options for organizing the activities of firms in the supply chain [7]
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в цепях поставок с различной степенью 
интеграции.

Для фиксированного значения издержек 
поставщика β = 0,1 определен диапазон до-
пустимых значений с в интервале [0; 0,9а] 
и построен график (рис. 11), который де-
монстрирует, что при всех значениях издер-
жек головной фирмы (с, выраженных в еди-
ницах а), кроме их максимального уровня, 
рыночная цена готовой продукции для ко-
нечного потребителя будет ниже при полной 
и частичной вертикальной интеграции, чем 
при автономии. При этом мы предполагаем, 
что фирмы не будут злоупотреблять рыноч-
ной властью.

График на рисунке 11 демонстрирует об-
щую закономерность для всех трех случа-
ев межфирменного взаимодействия в це-
пи: с ростом затрат доминирующей фирмы, 
по мере движения к их максимуму (при с = 
= 0,9а), при фиксированной функции спро-
са происходит рост рыночных цен для всех 
вариантов взаимодействия участников. Для 
случая полной интеграции отмечаются бо-
лее высокие темпы роста, чем при автоно-
мии и частичной интеграции. При макси-
мальном значении затрат головной фирмы 
три схемы взаимодействия фирм демон-
стрируют одинаковый уровень рыночной 
цены готовой продукции.

Что касается мотивов фирм, то они будут 
более склонны к скоординированному по-
ведению и интеграции, чем к автономному 
функционированию, поскольку такая стра-
тегия дает им больший прирост прибыли 
за счет больших объемов реализации, а так-
же за счет устранения механизма искаже-
ния цены, который всегда возникает, когда 
на каждой стадии производства происходит 
добавление дополнительной маржи между це-
ной и затратами [7]. Справедливый уровень 
прибыли каждого участника в интегрирован-
ной структуре может быть закреплен на ос-
нове компромиссного решения в контрактах. 

Таким образом, аналитический инстру-
ментарий, предложенный в статье, подтверж-

дает, что проблема «двойной маржинализа-
ции» решается в условиях интеграции фирм 
в  цепи (трехстороннее взаимодействие), 
растет общественное благосостояние [7]. 
Полная и неполная интеграция, несмотря 
на повышение уровня концентрации на рын-
ке, положительно сказывается на потреби-
тельском излишке, поскольку объем произ-
водства всей цепи существенно выше, а це-
ны ниже, чем в случае автономии фирм [7]. 

Заключение 

Использование экономико-математическо-
го моделирования позволило подтвердить ги-
потезу о влиянии степени интеграции цепи 
поставок с несколькими звеньями на резуль-
тативность ее функционирования, в том числе 
уровень трансфертных цен. В случае полной 
интеграции конечная продукция поставляется 
на рынок по самой низкой цене по сравне-
нию с частичной контрактацией или автоно-
мией участников. Таким образом, рассмотре-
ние прямой цепи поставок с тремя звеньями 
свидетельствует о том, что для потребителя 
менее выгодной является схема автономного 
функционирования фирм в цепи.

При сравнении рыночных цен готовой 
продукции при различных схемах органи-
зации деятельности в цепи приходим к вы-
воду, что политика в области трансфертно-
го ценообразования, так же как и степень 
интеграции участников, оказывает большое 
влияние на оптовые цены. Однако сила это-
го влияния ослабевает (наблюдается вырав-
нивание цен) по мере приближения затрат 
фокусной фирмы к их максимально возмож-
ному уровню (максимальная цена на рынке) 
при заданных параметрах функции спроса.

Определение трансфертных цен 
на уровне издержек демонстрирует наи-
лучшие результаты как для фирм, так и для 
потребителей. Однако действующее зако-
нодательство предписывает использование 
рыночных цен в сделках между связанными 
лицами при отсутствии полной интеграции 
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участников в единый хозяйственный ком-
плекс [1]. 

Назначение трансфертных цен с учетом 
маржи (т. е. рыночных цен) во внутрифирмен-
ных расчетах между участниками вертикаль-
ной структуры ведет к недостижимости вы-
полнения заданных показателей деятельно-
сти головной фирмы, например планируемых 
объемов производства. В этой связи часто 
требуется корректировка ценовой надбав-
ки. Важным обстоятельством является опо-
ра на действующее законодательство. Вну-
тренние цены в сделках при передаче ком-
плектующих по технологической цепи долж-

ны находиться в допустимом диапазоне, что 
регламентируется в Налоговом Кодексе РФ 
[1]. Несоответствие определенным ценовым 
границам может расцениваться налоговыми 
органами в качестве правонарушения. Вме-
сте с тем инструменты мониторинга за транс-
фертным ценообразованием должны учиты-
вать необходимость повышения конкуренто-
способности отечественных предприятий при 
реализации промышленной политики госу-
дарства. В связи с этим механизм трансферт-
ного ценообразования следует выстраивать 
в соответствии с интересами фирм и государ-
ства на основе компромиссных решений.
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