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Оппортунизм в межфирменных отношениях: методология исследования
Давая определение оппортунистическому поведению на рынке, исследователи, в качестве его основных характеристик отмечают эгоистичность поведения фирм, стремление использовать чужие слабости в своих собственных целях, невыполнение обязательств, недостаток искренности и обман [O.Williamson, S. Grant, T. Das]. 

Оппортунизм можно рассматривать как неотъемлемую черту человеческой природы, которая проявляется во взаимоотношениях «продавец-покупатель» всякий раз, когда складываются обстоятельства, выгодные для их участников [O.Williamson]. Для объяснения причин возникновения оппортунистического поведения используется теория трансакционных издержек и теория игр.
В основе возникновения оппортунистического поведения лежит ассиметрия информации и неопределенность рыночной ситуации (ее изменчивость и неясность). К основным предпосылкам проявления оппортунизма также относят: зависимость партнеров, «лазейки» в контрактах, убытки одного из участников сделки, несовпадение интересов партнеров, специфичность активов, трудности расторжения долгосрочных договоров, несовпадение целей, временной ориентации участников межфирменных связей, несовместимость организационных культур и т.д.      
Явными и скрытыми формами проявления оппортунизма на рынке являются: ложь, мошенничество, воровство, искажение фактов, сокрытие информации, нарушение контракта, преувеличение потребностей, нарушение неофициальных соглашений и т.д. 
                  В докладе будут представлены результаты применения автором логики концепции оппортунистического поведения в практическом исследовании качества взаимоотношений «поставщик-покупатель», проведенного весной 2009 года. 

В исследовании применяется кейс- метод, который способен предоставить глубокую качественную информацию. В частности, для оценки оппортунизма в межфирменных отношениях используются данные глубинных интервью с менеджерами крупной промышленной компании, являющейся лидером в производстве нетканых материалов в России.
Обобщая полученные результаты, можно сделать следующие выводы. 

По мнению менеджеров, оппортунистическое поведение всегда было характерно для непостоянных поставщиков и покупателей, совершающих разовые покупки. Но в кризисной ситуации оппортунистическое поведение стало проявляться и со стороны постоянных партнеров в различных формах: 
1. Ложь, сокрытие или предоставление ложной информации. 
2. Нарушение договорных условий и неформальных соглашений, в том числе, при изменении рыночной ситуации и связанных с этим колебаниями в уровне цен. 
3. Подлог платежных документов.
4. Неисполнение договорных обязательств, в первую очередь, по отгрузке товаров и срокам оплаты.
5. Действия исходя из своих собственных интересов без учета интересов партнеров.
Для предотвращения оппортунистического поведения в отношениях с покупателями и поставщиками компания использует:
1. Договор как одну из ступеней защиты от недобросовестного поведения участников рыночных сделок. Изменение формы договоров, подробное описание обязательств обеих сторон позволяет частично снизить вероятность и последствия оппортунистического поведения участников рынка. 

2. Ужесточение условий контрактов, санкции, обращение в арбитраж и разрыв контрактных отношений в случае нарушения формальных и неформальных соглашений. Но применение санкций, по мнению менеджеров, не может оградить фирму от оппортунистического поведения других участников сделок.
3. Выстраивание долгосрочных партнерских отношений, основанных на доверии и лояльности. Эффективная структура сетевых моделей управления препятствует оппортунистическому поведению партнеров.
4. Развитие личных связей с поставщиками и покупателями и использование методов «морального» воздействия на сетевых партнеров.
5. Мониторинг поставщиков и покупателей: проверка уставных документов, сбор информации, в том числе финансовой, о потенциальных и существующих партнерах является рутинной процедурой и осуществляется различными способами, в частности, путем ее проверки на сайте налоговой инспекции или получения у других участников рынка.
.
