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РОЛЬ ДОВЕРИЯ В РЕГУЛИРОВАНИИ 
ВЗАИМООТНОШЕНИЙ ПАРТНЕРОВ  
НА ПОТРЕБИТЕЛЬСКОМ РЫНКЕ
В статье представлен анализ феномена доверия в сфере бизнес�связей между партнерами потребительского рынка, 
занятыми в секторе розничной торговли. Использован анализ эмпирического исследования, проведенного в компаниях�
поставщиках и компаниях розничной торговли г. Тюмени в 2007–2012 гг.
The analysis of trust phenomenon in the sphere of business relationships between consumer market`s partners engaged in retail 
sector is presented in the article. The analysis of empirical research conducted in supplier and retailer companies of Tyumen 
during 2007–2012 is used.

Ключевые слова: 
доверие, розничная торговля, поставщики, панельный опрос� trust, retail, providers, panel survey.

Вопросдовериянасовременныхрынках,вт.ч.напотреби-
тельском,являетсяоднимизключевых.Такилииначеон
сопровождаетлюбыепартнерскиеотношениявбизнесе,

отношениясклиентом.Человеческиепотребностивсотрудни-
честве,устойчивостивзаимныхсвязейисоциальнойнадежности
всегдаотносилиськбазовымусловиямсоциальныхвзаимоотно-
шенийиописывалисьвнаучнойлитературекакважнаярацио-
нальная характеристика сознания и поведения: уверенность,
взаимность,доверие1.Довериемеждуучастникамирынкаявля-
етсянеобходимымусловиемэффективногофункционирования
любогопредприятия.В сферерозничной торговлиразвитиеи
поддержаниеустойчивыхобменныхотношенийпринимаетпер-
востепенноезначение.Каквсеорганизациивцелом,такипред-
приятиярозничнойторговли(ритейлеры)вчастностистремятся
заключатьдолгосрочныесоглашенияспоставщикамиивыстраи-
ватьдолгосрочныеотношениясосвоимиклиентами.Этостано-
витсязатруднительнымвусловияхпостоянноменяющейсясреды
бизнеса,реализацииконкурентныхстратегийучастниковрынка
иформированияновыхорганизационныхформ.Риски,связан-
ные с отсутствиемилипотерей доверия,могут нанести суще-
ственныйущербдеятельностирозничныхсетейнарынке.Как
следствие,повышениеуровнядовериямеждуведущимиучастни-
камирынкастановитсяосновнойзадачейразвитиясовременных
рыночныхотношений.Довериеявляетсярациональныммеха-
низмомминимизациирисков,чтовлечетзасобойстабилизацию
ожиданийдействияпартнера.В связи с этимоценкадоверия,
анализ возможности управленияимкак однимиз важнейших
ресурсоворганизацииявляетсянеобходимымусловиемдеятель-
ностирозничныхсетей.
Всеэтообусловливаетактуальностьрассмотренияролидоверия

впостроениипартнерскихотношениймеждуучастникамипотре-
бительскогорынканаосновеанализасовременныхисследователь-
скихработподаннойтеме2.
Многиепопулярныекниги,посвященныеметодикамуспешного

1СасакиМ.,ДавыденкоВ.А.,РомашкинаГ.Ф.,ВороновВ.В.Сравнительный
анализдовериявразличныхстранах //Социологическиеисследования, 2013,
№3,с.60.

2DirksK.T.,FerrinD.L.TheRoleofTrustinOrganizationalSettings//Organization
Science,2001,vol.12(4),р.450–467.
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ведениябизнеса,заключенияиподдержа-
нияустойчивыхпартнерскихотношений
напотребительскомрынке,какправило,
неопираютсянаэмпирическиеисследо-
ванияи не носят системного характера.
Этоподчеркиваетвостребованностьрас-
смотренияпрактическогоаспектаданной
проблематики.
Анализролидовериякакключевогофак-

торауспехавсферерозничнойторговли
сталкиваетсясрядомсерьезныхвопросов.
Во-первых, это междисциплинарность
исследования.Довериеявляетсяобъектом
изучениямногихнаучныхотраслей–эко-
номики,социологии,политологии,пси-
хологии,приэтомкаждаяизниханали-
зируеттеилииныепредметныеобласти.
Во-вторых,этотруднодоступностьмате-
риала, полученного в результате эмпи-
рическихисследований,которыймогбы
достоверноописатьмеханизмипроцедуру
заключенияиподдержанияделовыхпарт-
нерскихотношений.Практическивовсех
исследовательскихработах,посвященных
анализудоверия,отмечаютсянедостаточ-
ныеохватиизученностьданногоявления1.
Множественностьподходовитрудности
приработе с эмпирическимматериалом

1 Радаев В.В. Кому принадлежит власть на
потребительских рынках: отношения розничных
сетей и поставщиков в современной России. –
М.:ИДВШЭ,2011.

подчеркиваютсложностьоперационали-
зациифеноменадоверия2.
Вданнойработеиспользованырезуль-

таты панельного исследования, прово-
димого при содействии Министерства
промышленности и торговли РФ,
Национальногоисследовательскогоуни-
верситета Высшейшколы экономики и
АналитическогоцентраЮрияЛевадыпо
изучениюотношенийпоставщиковироз-
ничных сетей г. Тюмени. Исследование
проводилосьвкомпаниях-поставщикахи
розничныхсетях,торгующихпродуктами
питанияибытовойтехникойиэлектро-
никой, Москвы, Санкт-Петербурга,
Екатеринбурга,ТюменииНовосибирска.
Согласнополученнымрезультатам,среди
факторов,определяющихвыборделовых
партнеров, были выделены надежность
компании, большой объем и выгодные
условиязакупок.В2012г.однимизавто-
ровидругимиспециалистами-экспертами
былопроведеныглубинныеинтервью,в
результате которых были опрошены 30
менеджеровкомпаний-поставщикови30
менеджеровторговыхсетейвуказанных
городах.Факторнадежности во взаимо-
отношенияхделовыхпартнеровотметили
72%поставщикови63%ритейлеров.При

2 Rao A.N., Pearce J.L., Xin K. Governments,
Reciprocal Exchange and Trust among Business
Associates//JournalofInternationalBusinessStudies,
2001,vol.36(1),р.104–118.

Рисунок 1.Факторывыбораделовыхпартнеровдляпоставщиковнапотребительском
рынке,в%отчислаопрошенных(N =30),2007–2012гг.
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этомуспешныйпредыдущийопытработы
учитывают37%и54%респондентовсоот-
ветственно(см.рис.1ирис.2).
Припроведенииисследованияреспон-

дентам были заданы вопросы относи-
тельноподдержанияделовыхотношений.
В частности, респондентам был задан
вопросотом,согласятсялионисменить
своихпостоянныхделовыхпартнеровна
новых,еслитесмогутпредложитьболее
выгодныеусловиясотрудничества.Только
12%поставщикови21%менеджеровроз-
ничныхсетейизопрошенныхсмоглибы
отказаться от работы с проверенными
деловыми партнерами в пользу более
выгодныхусловийпоставокилизакупок
товара,79%и67%респондентовсоответ-
ственнопредпочлибыработатьспостоян-
нымипартнерами(см.рис.3).
В рамках зарубежных исследователь-

ских проектов партнерские отношения
между участниками рынка характеризу-
ются через системуфакторовфеномена
доверия,средикоторыхследуетотметить
учетделовымипартнерамиинтересовдруг
друга,соблюдениенеформальныхдогово-
ренностейиформальныхправилведения
бизнеса,поддержаниеоткрытыхкомму-
никацийисвоевременноепредоставление
обратнойсвязи1.
Недостатокдоверияпредставляетсерь-

1 Frowe I. Professional Trust //British Journal of
EducationalStudies,2005,vol.53(1),р.34–53.

езную опасность для участников потре-
бительскогорынка.Впервуюочередьэто
может произойти из-за нарушения или
несоблюденияделовыхсоглашений,чтов
своюочередьвлечетзасобоймножествен-
ныеиздержки.Возникаютрасходы,свя-
занныесосборомдополнительнойинфор-
мации о настоящихилипотенциальных
партнерах,атакжеубытки,возникающие
в результате некорректного построения
стратегииилинеэффективногораспреде-
ленияресурсов.Рискубыточнойдеятель-
ностиприводиткпоискуипостоянному
обновлениюделовойинформации.
Анализ взаимодействия между участ-

никамирынка, партнерских отношений
идовериякакфактора,влияющегонаих
успешность,представляетнаучнуюипрак-
тическую значимость. Объективно все
участники рынка стремятся обеспечить
высокийуровеньдовериясредицелевой
аудитории.Ворганизацияхформируются
специальныеотделы,занимающиесяфор-
мированиемиповышениемуровнядело-
войрепутации.Припринятиистратегиче-
скиважныхрешений,планированиимар-
кетинговой,финансовойидругихвидов
деятельностинапредприятиинеобходимо
учитыватьфактордоверия.
Понятиесоциальногокапитала,введен-

ноеП.Бурдье,всовременнойэкономиче-
скойсоциологиихарактеризуетособенно-
стивзаимодействияведущихучастников
рынка.Тоесть,социальныйкапиталфор-

Рисунок 2.Факторывыбораделовыхпартнеровдлярозничныхторговыхсетейна
потребительскомрынке,в%отчислаопрошенных(N=30),2007–2012гг.
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мируется именно через установление и
поддержаниесвязейсосвоимиделовыми
партнерами.Эти связи вызревают через
ожидание того, что другие агенты будут
выполнять свои обязательства без при-
менениясанкций.Реальныеконтрактные
отношения между участниками рынка,
какправило, характеризуютсянеполно-
той заключаемых соглашенийи догово-
ров.Этосвязано,впервуюочередь,стем,
чтопредусмотреть все условия заключе-
нияконтрактовпрактическиневозможно
илиэтотребуетбольшихзатратотучаст-
ников рынка. В результате формальные
правилаисоглашениячастооказываются
неэффективными. В этом случае дове-
рие какфеноменнеформальныхправил
дополняетих.Участникирынка,совершая
сделки,опираютсяна свойпредыдущий
опытисбольшейвероятностьювступают
в партнерские отношения с теми, с кем
уже имели дело ранее, убедившись в их
надежности1.Такимобразом, участники
рынка при выборе деловых партнеров,
преждевсего,опираютсянауровеньвза-

1 Радаев В.В. Социология рынков: к форми-
рованию нового направления. –М. : ИД ВШЭ,
2003,с.34–35.

имногодоверия.Высокийуровеньдове-
рия способствует формированию новых
социальныхконтактови,какследствие,
новыхформорганизации.Принедостатке
доверияпартнерскиеотношенияосновы-
ваются исключительно на формальных
институтах,чтотребуетдополнительных
усилийприосуществлениисоответствую-
щегоконтроля.
Сделаем  некоторые  выводы.

Большинство конфликтных ситуаций
между участниками потребительского
рынкавозникаюткакследствиенедоверия
другдругу,чтовсвоюочередьнегативно
отражается на деятельности розничных
торговыхкомпанийиотношенияхсоци-
альногообменавцелом.Такимобразом,
стратегияустойчивогоразвития,постро-
еннаянавысокомуровневзаимногодове-
рия,–наиболееуспешныйвариантфунк-
ционирования любой розничной торго-
войкомпаниинапотребительскомрынке
Россиивсовременныхусловиях.

Работа выполнена при финансовой поддержке 
ФЦП «Научные и научно-педагогические кадры 
инновационной России» на 2009–2013 годы, ГК 
14.740.11.1377.

Рисунок 3.Распределениеответовнавопросовозможностисменыделовогопартнера
дляпоставщиков(N=30)ирозничныхторговыхсетей(N=30)напотребительском
рынке,в%отчислаопрошенных,2007–2012г.
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