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ПРОБЛЕМА РИНКОВОГО ОБМІНУ В УМОВАХ НЕВИЗНАЧЕНОСТІ  
ЯК ЧИННИК ФОРМУВАННЯ СІТЬОВИХ БІЗНЕС-СТРУКТУР

THE PROBLEM OF MARKET EXCHANGE IN CONDITIONS OF UNCERTAINTY 
AS A FACTOR IN THE FORMATION OF NETWORK BUSINESS STRUCTURES

АНОТАЦІЯ
У статті розглянуто проблему оцінки обміну активами між 

суб’єктами господарювання, яка виникає в умовах невизначе-
ності і впливає на вибір ними різних форм управління трансак-
ціями. Показано економічний підхід до проблеми оцінки актів 
обміну з погляду принципу методологічного індивідуалізму як 
на передконтрактній стадії визначення справедливих цін на 
активи, так і на постконтрактій стадії виконання контрактів, які 
супроводжуються трансакційними витратами. Продемонстро-
вано, що в умовах високого рівня невизначеності сторони об-
міну не можуть використовувати ринковий механізм реалізації 
угод, що породжує проблему «провалу ринку» і, як наслідок,  
виникнення альтеративних форм управління трансакціями 
у формі фірми та сітьових бізнес-структур. Конкретизовано 
умови невизначеності, які впливають на прийняття рішень еко-
номічними суб’єктами щодо організації обміну, і вперше дана 
нова альтернативна відповідь на класичне економічне питан-
ня, що визначає розмір фірми і межі її вертикальної інтеграції.         

Ключові слова: обмін, оцінка активів, ринок, сітьові біз-
нес-структури, невизначеність, ризики, розмір фірми, оцінка 
активів, трансакційні витрати.

АННОТАЦИЯ
В статье рассмотрена проблема оценки обмена активами 

между субъектами хозяйствования, которая возникает в ус-
ловиях неопределенности и влияет на выбор ими различных 
форм управления трансакциями.  Показан экономический под-
ход к проблеме оценки актов обмена с точки зрения принципа 
методологического индивидуализма, как на предконтрактной 
стадии определения справедливых цен на активы, так и на 
постконтрактной стадии исполнения контрактов, сопровожда-
ющихся транзакционными издержками.  Продемонстрировано, 
что в условиях высокого уровня неопределенности стороны 
обмена не могут использовать рыночный механизм реализа-
ции соглашений, что порождает проблему «провала рынка» и, 
как следствие, возникновение альтернативных форм управле-
ния трансакциями в форме фирмы и сетевых бизнес-структур.  
Конкретизированы условия неопределенности, влияющие на 
принятие решений экономическими субъектами по организа-
ции обмена, и впервые дан новый альтернативный ответ на 
классический экономический вопрос, что определяет размер 
фирмы и границы ее вертикальной интеграции.

Ключевые слова: обмен, оценка активов, рынок, сетевые 
бизнес-структуры, неопределенность, риски, размер фирмы, 
оценка активов, транзакционные издержки.

ANNOTATION
The article considers the problem of assessing the exchange 

of assets between economic entities, which arises in conditions 
of uncertainty and affects their choice of different forms of trans-
action management.  Network business structures are a form of 
organization of exchange between economic entities that coope-
rate in their efforts to achieve common goals without losing their 
autonomy.  Unlike the market, networks operate not on the basis 
of class contracts, but within the framework of mutual contracting, 
which allows to abandon the price mechanism of exchange and to 
prescribe all the details of the agreement between the parties at 
the stage of signing the contract and post-contract. This interaction 
can significantly reduce transaction costs, especially in conditions 
of uncertainty, when it is impossible to foresee in the contract all 
possible changes and the order of conflict resolution in the future. 
The economic approach to the problem of evaluation of acts of 
exchange from the point of view of the principle of methodolo- 
gical individualism is shown, both at the pre-contractual stage of 
determining fair asset prices and at the post-contractual stage of 
execution of contracts accompanied by transaction costs.  It is 
demonstrated that in conditions of high uncertainty, the parties to 
the exchange cannot use the market mechanism of transactions, 
which creates the problem of "market failure" and, consequently, 
the emergence of alternative forms of transaction management in 
the form of firms and network businesses.  The conditions of un-
certainty that influence the decision-making of economic entities 
on the organization of exchange are specified, and for the first time 
a new alternative answer to the classic economic question is given: 
which determines the size of the firm and the limits of its verti-
cal integration. Therefore, the hypothesis of the size of the firm is 
more plausible, the limits of which are determined by the ability to 
manage the risk of its activities, which is expressed in the ability to 
specialize, combine and group business risks, as well as the cost 
of compensation.

Key words: exchange, asset valuation, market, network busi-
ness structures, uncertainty, risks, firm size, asset valuation, trans-
action costs.

Постановка проблеми у загальному вигляді 
та її зв’язок із важливими науковими чи прак-
тичними завданнями. Із часів А. Сміта еконо-
місти-класики вважають, що «невидима рука 
ринку» зводить продавців і покупців, які віль-
но обмінюються своїми товарами та послугами 
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і, відповідно, саморегулюються за допомогою 
цінового механізму, досягаючи оптимальності 
за Парето. Концентрація на слові «невидима», 
яку термінологічно остаточно увіковічив ще 
один класик економіки П. Самуельсон у відо-
мій праці «Економікс», значною мірою на ба-
гато років увела класичну економіку в оману, 
оскільки слово «невидима» передбачає «те, що 
відбувається саме по собі», тобто безкоштовно, 
і, таким чином, є константою і тим фактором, 
який апріорі не потрібно брати до уваги під час 
розгляду і побудови економічних моделей. 

Така ситуація спричинила те, що економіс-
ти-класики в ланцюгу відтворення сконцентру-
вали свою увагу на виробництві, розподілі та 
споживанні, тоді як процес обміну переважно 
залишився поза їхньою увагою.

Однак низка економістів ХХ ст. довела, що 
«невидима рука ринку», а іншими словами, 
«організація обміну», є витратним механізмом, 
що зумовлюється наявністю трансакційних ви-
трат. Протягом усієї історії, стверджує Нобелев-
ський лауреат з економіки Д. Норт [15], розмір 
трансакційних витрат, пов’язаних із ризиками 
невиконання угод під час обміну, був настільки 
високим, що заважав розвитку складних форм 
обміну і, таким чином, обмежував можливості 
економічного росту. Сьогодні обсяг трансакцій-
них витрат становить близько 50–60% чистого 
національного продукту [16], що значною мі-
рою зумовлено зростанням невизначеності зо-
внішнього середовища, високою часткою участі 
нематеріальних активів у створені товарів та 
послуг, кастомізацією та складністю виробни-
цтва, іншими чинниками, які негативно впли-
вають на можливість установлення справедли-
вих цін під час обміну, а, отже, ускладнюють 
можливість використання ринку як механізму 
реалізації трансакцій. 

Таким чином, процес здешевлення обміну 
через зниження трансакційних витрат набу-
ває високої актуальності, зокрема за рахунок 
більш ефективних, ніж ринок та фірми (ієрар-
хії) форм управління трансакціями, сітьових 
бізнес-структур, які потребують ґрунтовного 
вивчення.

Аналіз останніх досліджень і публікацій, в 
яких започатковано розв’язання даної пробле-
ми і на які спирається автор. Дослідженнями 
феномену функціонування і природи утворення 
сітьових-бізнес структур займалося і займаєть-
ся широке коло науковців як на економічному, 
так і на міждисциплінарному рівні. Серед них 
можна виділити роботи Майлза і Сноу (дослі-
дження внутрішніх, стабільних та динамічних 
сітьових бізнес-структур) [10; 11], Дженса, Хес-
терлі, Боргатті (дослідження соціального меха-
нізму сітей) [7], Гомес-Кассереса [6] та Грива, 
Роулі, Шипілова  (дослідження конкурентних 
переваг стратегічних альянсів) [14], Чесбро 
(теорія «відкритих інновацій») [2; 3], Пауелл 
(історія економічного розвитку сітьових бізнес-
структур) [12].

Формулювання цілей статті (постановка за-
вдання). Завданням дослідження є аналіз пере-
ваг сітьових бізнес-структур в умовах високої 
невизначеності зовнішнього середовища.

Виклад основного матеріалу дослідження з 
повним обґрунтуванням отриманих наукових 
результатів. Якщо розглядати фірму з погляд 
ефективності функціонування процесів обміну, 
необхідно зазначити, що в такому разі осно-
вним її завданням є не максимізація прибут-
ку, а мінімізація трансакційних витрат, що до-
сягається за рахунок розроблення контрактів 
та структур управління, ціль та результат дій 
яких повинні бути спрямовані на мінімізацію 
втрат від обмеженої раціональності людей за 
одночасного захисту трансакцій від ризиків, 
пов’язаних з опортуністичною поведінкою учас-
ників таких трансакцій. 

Сітьові бізнес-структури є формою організа-
ції обміну між економічними суб’єктами, які 
кооперують свої зусилля для досягнення спіль-
них цілей, не втрачаючи своєї автономності. 
На відміну від ринку сіті діють на підставі не 
класних контрактів, а в рамках взаємовіднос-
ницької контрактації, яка дає змогу відмови-
тися від цінового механізму обміну і від про-
писування усіх деталей угоди між сторонами на 
етапі підписання контракту та на постконтрак-
тній стадії. Така взаємодія дає змогу значно 
знизити трансакційні витрати, особливо в умо-
вах невизначеності, коли неможливо в контр-
акті передбачити всі можливі зміни та порядок 
розв’язання конфліктів у майбутньому. 

Окрім того, в умовах високого рівня неви-
значеності стимули опортуністичної поведінки 
її учасників змінюються на стимули кооперації. 
Зокрема, переваги логіки взаємодії на підставі 
довгострокових коопераційних зв’язків були до-
ведені Нобелевським лауреатом Р. Ауманом [1], 
який за рахунок теорії ігор показав, що кра-
щого результату досягають стратегії, які менше 
зацікавлені у вигоді «зараз», а більше у вигоді 
«потім», що й є основною логікою взаємодії на 
базі взаємовідносницької контрактації.

Великий обсяг взаємовідносницьких контр-
актів носить неформальний характер, однак де-
які форми сітьової контрактації набувають фор-
мальних реальних договорів, які відображені у 
табл. 1.

Як видно з табл. 1, основною метою створен-
ня здійснення підприємницької діяльності на 
базі сітьової контрактації є зменшення неви-
значеності за рахунок спеціальних договірних 
умов, які дають змогу на початковій стадії дого-
вірного процесу перекласти ризики на майбутні 
результати діяльності сітьової структури, роз-
поділивши відповідні частки учасників у май-
бутніх прибутках, а також об’єднати та розпо-
ділити ризики проєкту між усіма учасниками 
таких структур. 

Таким чином, феномен сітьової форми вза-
ємодії дає змогу зробити два фундаментальні 
висновки. 
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Таблиця 1
Види сітьових формальних договорів залежності від характеру невизначеності

№
Сітьові 

формальні 
договори

Умови невизначеності Інструменти зменшення невизначеності

1 2 3 4

1.

Агентський 
договір щодо 
збуту продукції 
чи послуг

Невизначеність попиту, відсутність до-
свіду роботи на певному ринку (особливо 
зарубіжному), складний продукт чи по-
слуга, яка потребує висококваліфікова-
них та досвідчених спеціалістів із про-
дажу, що мають відповідні зв’язки та 
розуміння ринку, особливо поширена 
практика в сегменті В2В.

Оплата за послуги агента здійснюється 
тільки за фактично продану продукцію чи 
послуги. 

2.
Дольові контр-
акти майбутніх 
продажів

Невизначеність попиту на продукцію. 
Часто застосовується в креативних інду-
стріях: видавничій діяльності, індустрії 
моди, кіновиробництві тощо.

Гонорар автора (дизайнера, інженера, сце-
нариста і т. д.) залежить від фактично про-
даної продукції

3.

Засновницький 
договір, акці-
онерна угода 
(Shareholders’ 
agreement)

Відсутність досвіду роботи на ринку, 
розвиток нових ринків, відсутність од-
ноособового володіння необхідними не-
матеріальними активами, знаннями, фі-
нансовими ресурсами. 

Прописується розподіл майбутніх ризиків, 
частки участі в розподілу прибутків і ви-
трат, принципи «виходу» з бізнесу. 

4.

Ексклюзив-
ні договори 
дистрибуції 
продукції та 
послуг

Невизначеність попиту, відсутність до-
свіду роботи на певному ринку (особливо 
зарубіжному).

Монополія на продаж продукції чи послуг 
на певній території.

5.

Довгостроко-
ві угоди про 
постачання 
продукції та 
послуг

Непрогнозованість попиту кінцевого про-
дукту, цінова/собівартісна невизначеність 
на ринку, сезонність на ринку, що впли-
ває на всіх контрагентів по всьому ланцю-
гу створення вартості продукції і змушує 
учасників такої сіті розглядати обмін та 
виробництво в контексті спільних інтере-
сів і коопераційної адаптації, а не виключ-
но власних інтересів максимізації прибут-
ку в конкретний момент часу.   

Для врегулювання відносин трансакції ко-
ординуються не цінами спот-ринку, а на 
основі гнучких домовленостей про поста-
чання продуктів, розрахунку витрат, фік-
сованих цін (форвардних цін) і розподілі 
майбутніх прибутків тощо.

6. Франчайзинг Відсутність досвіду роботи на ринку од-
нієї зі сторін угоди.

Франчайзер передає франчайзі досвід, про-
цедури ведення бізнесу, право користува-
тися торговою маркою тощо взамін на од-
норазовий платіж та щомісячні платежі, 
які залежать від обсягу реалізації.

7. Форвардний 
контракт Непрогнозованість цін на активи

Договір, що укладається сторонами, про 
здійснення на поставки у майбутньому на 
умовах, визначених на момент його укла-
дання. Сторони несуть ризик зміни ціни на 
базовий актив (як у бік збільшення, так і в 
бік зменшення).

8. Опціони Невизначеність кон’юнктури ринку в 
майбутньому

Опціон засвідчує право однієї зі сторін при-
дбати або право продати у майбутньому ба-
зовий актив на умовах, визначених на час 
укладення такого опціону. 

9.

Об’єднання 
підприємств 
(асоціації, 
консорціуми, 
концерни)

Наявність унікальних компетенцій, 
знань, інформації, навиків інших нема-
теріальних активів у окремих учасни-
ків трансакцій, які неможливо купити 
на ринку чи відтворити всередині однієї 
компанії; непрогнозованість отримання 
результатів створення нового продукту, 
пов’язаних із НІОКР; складністю реаліза-
ції складного проєкту одним учасником, 
який не може взяти на себе усі ризики.

Створення окремої юридичної особи, яка 
забезпечує координацію  спільної виробни-
чої, наукової та іншої діяльності і участь у 
розподілі ризиків і прибутків учасниками; 
збільшує бар’єри для появи конкурентів у 
галузі; збільшує довіру до об’єднання під-
приємств із боку контрагентів  порівняно 
з окремими підприємствами – учасниками 
об’єднань. 

10. Стратегічні 
альянси

Наявність унікальних компетенцій, 
знань, інформації, навиків інших нема-
теріальних активів у окремих учасників 
трансакцій, які неможливо купити на 
ринку чи відтворити всередині однієї 
компанії; відсутність досвіду роботи на 
ринку (зазвичай міжнародному), ство-
рення нових ринків та продуктів, не-
прогнозованість отримання результатів 
створення нового продукту, пов’язаних 
із НІОКР.

Укладання функціональних угод (договорів 
про спільну діяльність) між учасниками 
(поширене, зокрема, міжнародне співробіт-
ництво), наприклад щодо спільних НІОКР, 
спільних маркетингових досліджень, роз-
поділу фінансових ризиків проєктів тощо. 
Під час укладання функціональних угод 
нове підприємство не створюється. Як пра-
вило, підприємства передають ресурси для 
ведення спільної діяльності, але розподілу 
власності при цьому не відбувається.
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По-перше, сітьові бізнес-структури дають 
змогу інтенсифікувати економічний розвиток за 
рахунок нових принципів обміну, які мають пе-
реваги у зниженні ризиків проєктів порівняно з 
ринковим обміном чи фірмою. Зниження ризиків 
у ринковій контрактації досягається за рахунок 
страхування або збільшення премії на ризик. 
Фірма ж компенсує такі ризики за рахунок орга-
нізації трансакцій усередині, тобто купує необхід-
ні їй активи чи інші компанії (через вертикальну 
чи горизонтальну інтеграцію). Очевидно, що за 
високого рівня невизначеності компенсація ри-
зику ринковими та інтеграційними інструмента-
ми є занадто дорогою, що призводить до значної 
частки відмов економічними суб’єктами від реа-
лізації того чи іншого проєкту. Сітьовий обмін, 
який «прив’язує» доходи учасників до майбутніх 
результатів діяльності, а також об’єднує ризики, 
є значно дешевшим і вигіднішим інструментом 
мінімізації ризиків невиконання контрактів.

По-друге, сітьові структури стають критично 
важливими, коли середовище характеризуєть-
ся короткими життєвими циклами продукції і 
на перший план виходить проблема часу: че-
рез збільшення строків технологічних розробок 
затрати на них постійно ростуть, тоді як пере-
бування продукції на ринку скорочується вна-
слідок швидкої зміни технологічних розробок 
та відповідною заміною однієї продукції більш 
продуктивною. Підприємства залишаються 
дуже обмеженими у часі для амортизації вироб-
ничих капіталовкладень. До того ж через ерозію 
цін перевагу спочатку отримує той виробник, 
який одним із перших скористається спочатку 
високим рівнем цін для швидкої амортизації. 
Тому час (швидке досягнення точки беззбитко-
вості продукції) стає стратегічним чинником 
успіху. Важливою стає сітьова кооперація, яка 
дає змогу об’єднувати активи та фінансові ре-
сурси, отримуючи, таким чином, переваги над 

1 2 3 4

11. Асоційовані 
підприємства

Наявність унікальних компетенцій, 
знань, інформації, навиків інших нема-
теріальних активів у окремих учасників 
трансакцій, які необхідні для ефектив-
ного управління господарською діяльніс-
тю – ризики неефективного управління, 
що потребують додаткового захисту ін-
вестицій через участь  в управлінні.

Перехресний викуп акцій/викуп неконтр-
ольного пакету акцій. Компанія, в якій 
інша компанія або група володіє значним, 
але не контрольним пакетом акцій (най-
частіше 20% або більше голосуючих акцій, 
але менше 50%). У такому разі компанія-
інвестор може мати значний вплив на рі-
шення по торговельній та фінансовій по-
літиці асоційованої компанії, хоча остання 
залишається незалежною, зі своїм власним 
керуванням і власною річною звітністю, не 
перетворюючись на дочірню фірму холдин-
гової компанії.

12.

Спільні під-
приємства у 
зовнішньое-
кономічній 
діяльності

Ризики виходу на нові ринки збуту як 
економічного, інституційного характеру, 
так і соціального характеру (наприклад, 
неприйняття міжнародних інвестицій із 
певних країн у локальному національно-
му середовищі).

Розподіл ризиків, участь у розподілі май-
бутніх прибутків, колективна відповідаль-
ність за взяті зобов’язання. 

13. Венчурне інвес-
тування

Ризики розроблення нової, зазвичай на-
укоємної продукції, наявності попиту на 
неї; ризик розвитку нового ринку про-
дукції чи послуг.

Поетапне (стадійне) фінансування проєк-
тів, яке відбувається у міру розроблення 
продукції, появи клієнтури, генерації гро-
шових потоків: чим більш «зрілим» стає 
венчурний проект, тим більше він може 
претендувати на фінансування з боку ін-
весторів для цілей масштабування.  Це за-
безпечує страхування ризиків інвесторів. 
Виділяють, як правило, seed-стадію фінан-
сування, серію А, серію В.

14.
Інститути 
спільного інвес-
тування (ІСІ)

Фінансові ризики, ризики непрофесійно-
го керівництва, відсутність досвіду робо-
ти на ринках.

Для управління інвестиціями учасників 
ІСІ створюється компанія з управління 
активами, яка складається з професійно-
го менеджменту, який володіє необхідним 
досвідом і знаннями, експертизою ринку 
для здійснення ефективних інвестицій. До-
датково створюються механізми «виходу» 
інвесторів із фонду через механізми зворот-
ного викупу акцій (відкриті, інтервальні 
фонди), що також забезпечує мінімізацію 
ризиків і захист інвестицій. 

15.

Бізнесові 
громадські 
організації 
(бізнес-асоціа-
ції, організації 
роботодавців 
тощо)

Інституційна невизначеність.

Об’єднання інтересів підприємств певної 
галузі, регіону, країни у цілому для лобі-
ювання  чи захисту необхідних інституцій-
них умов ведення бізнесу.

Джерело: власні напрацювання

Продовження Таблиці 1
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самостійними фірмами у часі. У роботі Амоа зі 
співавторами [9] досягнення зазначених переваг 
під час створення та виведення нової продукції 
на ринок пояснюють за допомогою двох ефек-
тів співпраці: ефекту спільного інвестування та 
ефекту спільного виробництва. Такі ефекти да-
ють змогу зекономити час, витрати реалізації 
проєкту і, що головне, отримати додаткові рен-
ти за рахунок більш швидкого виводу продукції 
на ринок і здобуття більшої частки ринку.

Для більш практичного розуміння поняття 
невизначеності, яке є базовим для реалізації 
трансакцій у рамках сітьової бізнес-структури, 
розглянемо умови, за якої вона виникає:

1. Наявність унікальних компетенцій, знань, 
інформації, навиків, інших нематеріальних ак-
тивів у учасників трансакцій, аналоги яких від-
сутні на ринку, а створювати їх власними силами 
або неможливо, або занадто дорого чи довго. При-
кладами контрактацій у даному разі тут можуть 
бути – від простих агентських договорів з актора-
ми щодо послуг із надання доступу і просування 
продукції на зовнішні ринки до комплексної вза-
ємодії компаній із навчальними закладами щодо 
підготовки кадрів чи спільної науково-дослідної 
роботи, утворення альянсів компаній для розро-
блення нових інноваційних продуктів.  

2. Непрогнозованість попиту на певну про-
дукцію за стабільного зовнішнього інституцій-
ного середовища та високої конкуренції, яка 
робить непрогнозованим ринковий успіх виве-
дення нового продукту на ринок: кіновиробни-
цтво, створення нового виду програмного забез-
печення, одягу, стартап-індустрія, виробництво 
автомобілів тощо. Деякі економісти  описують 
прагнення утворення стратегічних альянсів між 
фірмами саме конкурентною невизначеністю: 
коли альянси створені, конкуренція стає більш 
контрольованою і прогнозованою [5].   

3. Невизначеність, пов’язана з виходом на зо-
внішньоекономічні ринки збуту продукції, від-
сутністю досвіду, знань традицій, кон’юнктури, 
умов ведення бізнесу в іншій країні.  

4. Непрогнозованість отримання результа-
тів створення нового продукту, пов’язаних із  
НІОКР: фармакологічна галузь, напівпровідни-
ки, хімічні сполуки, космічна та інші науко-
місткі галузі економіки. 

5. Відсутність досвіду роботи на певних рин-
ках, що зумовлює необхідність пошуку партнерів.

6. Інституційна невизначеність, пов’язана з 
роботою державних інститутів і законодавчим 
регулюванням галузей, що породжує невизна-
ченість додаткових трансакційних витрат щодо 
захисту прав власності, недосконалістю роботи 
судової системи, контролюючих органів, зміна-
ми законодавства на користь конкурентів тощо. 
Прикладом тут може слугувати утворення про-
фільних формальних і неформальних лобіст-
ських бізнес-асоціацій та груп для захисту гру-
пових галузевих інтересів.

7. Сезонність попиту. Сезонність попиту по- 
роджує необхідність кооперації між постачаль-

никами та продавцями в ланцюгу створен-
ня вартості продукції для більш рівномірного 
розподілу доходів та витрат протягом року та 
взаємного розподілу ризиків, пов’язаних із за-
морожуванням оборотних коштів, коливанням 
цін, непрогнозованістю попиту в сезон, плин-
ністю кадрів тощо. 

8. Цінова/собівартісна невизначеність на 
ринках продукції та послуг.   

9. Невизначеність, пов’язана з питаннями 
фінансування транзакцій через важкість залу-
чення стороннього банківського фінансування в 
активи, які важко переорієнтувати або аналоги 
яких відсутні на ринку й які неможливо ви-
користовувати, наприклад банкам, як заставне 
майно.  

11. Невизначеність, пов’язана з ризиками ви- 
конання зобов’язань сторонами контракту, що 
зумовлена відсутністю досвіду управління, від-
повідних можливостей тощо.  

12. Невизначеність, пов’язана із циклічніс-
тю економіки, економічними кризами, сти-
хійними лихами та іншими глобальними ка-
таклізмами, що призводять до довгострокової 
непрогнозованої економічної рецесії. У такому 
разі учасники трансакцій здебільшого вимуше-
ні йти на спільні поступки, щоб зберегти бізнес, 
що, звісно, не регулюється ринковими контрак-
тами, а призводить до довгострокових взаємно 
спланованих дій, які регулюються, перш за все, 
взаємовідносницькою контрактацією.

Наявність хоча б однієї з наведених вище 
умов невизначеності є економічно обґрунтова-
ною з погляду мінімізації трансакційних витрат 
підставою для розвитку сітьових бізнес-структур 
на базі взаємовідносницької контрактації авто-
номних учасників, завдання взаємодії яких у та-
кому разі зводиться до мінімізації фактору неви-
значеності за рахунок коопераційної адаптації. 

Висновки з цього дослідження і перспективи 
подальших розвідок у даному напрямку. Визна-
ння невизначеності як основного атрибуту тран-
сакцій, який впливає на ризики і, відповідно, 
форму організації обміну (ринок, фірми чи сі-
тьова бізнес-структура), дає змогу зробити фун-
даментальне припущення щодо розміру фірми. 
Перспективною є гіпотеза про те, що розміри 
фірми визначаються можливістю організації 
управляти ризиком, тобто оцінювати його та 
мінімізувати. 

Сьогодні загальноприйнятою відповіддю на 
питання про розмір фірми або про те, чому 
крупна фірма не може зробити всього, що може 
зробити сукупність невеликих фірм, лежить у 
площині ринкових стимулів. Зокрема, автор 
теорії О. Вільямсон [13] стверджує, що перемі-
щення трансакцій із ринку для економії тран-
сакційних витрат від інвестицій у специфічні 
активи в рамки ієрархії супроводжується по-
слабленням мотивації та ринкових стимулів. 
Тому фірма не може розширюватися (верти-
кально інтегруватися) безкінечно: права влас-
ності і контроль, що виражаються в майбутньо-
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му розподілі прибутку, мають значення під час 
визначення кордонів фірми.

Однак практика діяльності підприємств свід-
чить, що великі і малі підприємства в тих чи ін-
ших галузях зустрічаються як серед публічних 
компаній із великою кількістю власників, так 
і з обмеженою кількістю власників, що ставить 
визначальне значення власності та контролю в 
питанні розміру фірми під сумнів.

Тому більш вірогідною є гіпотеза про розмір 
фірми, межі якої визначаються можливістю 
управляти ризиком своєї діяльності, що вира-
жається в можливості спеціалізації, об’єднання 
та групування підприємницьких ризиків, а та-
кож вартістю їх компенсації. Розроблення даної 
гіпотези дасть змогу по-іншому подивитися на 
питання провалів угод злиттів та поглинань, а 
також зрозуміти все зростаючу роль утворення 
сітьових бізнес-структур, зокрема стратегічних 
альянсів як альтернативних форм організації 
обміну [8].
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