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Имеется устойчивое мнение, что сельское хозяйство в России всегда было и есть убыточно. Мы хотим представить результаты эмпирических исследований того, как  поменялось и в какую сторону поменялось российское сельское хозяйство со времени окончания государственного регулирования. По нашим наблюдениям сельское хозяйство в России постепенно становится прибыльным, и меняется его структура – исчезают посредники между производителем и конечным продавцом. Наши исследования трех отраслей сельского-хозяйства в двух регионах Европейской части Российской Федерации позволяют аргументировать такое мнение.


Основа эффективной работы любого экономического агента – использование своих сравнительных преимуществ. Их существование в Российском сельском хозйстве обеспечено уникальным  активом – черноземом. По из запасам Россия занимает первое место в мире. 

Однако, для реализации сравнительных преимуществ требуется индивидуальная заинтересованность участников, а также  информация. Двум участникам рынка гораздо проще договориться между собой, чем использовать советы третьей стороны. Однако в случае большой неопределенности, прямая договоренность между двумя агентами становится затруднительной и появляется спрос на  посредника, готового принять на себя риски. Естественно его готовность принять риски будет выше, чем у первоначальных участников. 

По сравнению с Советским периодом экономического развития роли описываемого посредника различаются. Государство диктует обоим сторонам, не будучи заинтересованным в совпадении интересов двух сторон. Частный посредник заинтересован в сближении интересов, но только до определенного предела, позволяющего получать ренту от арбитража.


Для сельского хозяйства это отражается в сравнении двух систем институациональной организации производства – централизованного планирования и рыночных механизмов. Если потребитель задает спрос, то производителю выгодно под него подстроиться, но откуда производитель узнает спрос? При централизованном планировании производитель узнавал о спросе от планирующих органов – сколько, чего и когда производить. Инерция такого механизма ведет к его неэффективности и плановой убыточности. При рыночном взаимодействии производитель будет получать сигналы от конечных продавцов или от посредников, которые напрямую заинтересованы в своевременной передаче сигналов..  

За последние 15 лет мы имели возможность наблюдать переход от централизованной системы управления сельским-хозяйством к рыночному. Переход происходил через неупорядоченные схемы взаимодействия в условиях большого неопределенности. 

В работе исследовалось создание цепочек поставки на примере двух регионов России  по производству и поставкам одних и тех же товаров – кур, свинины и молока. Поставки прослеживались от непосредственного производителя товара до конечного потребителя. Производителем выступали производства, расположенные в Ленинградской и Краснодарской областях. Конечным продавцом – сетевые магазины этих регионов. В исследовании исследовалось создание добавочной стоимости вдоль цепочки поставок.  

 

Механизмы формирования цепочек распространения


Конечным продавцом вомногих случаях являются сетевые магазины. Они имеют непосредственный контакт с конечным потребителем по широкому ассортименту товаров. Это дает им монопольное знание спроса. Владение ею позволяет конечным продавцам принимать решения об удовлетворении спроса. Под него магазины формируют логистическую цепочку и ищут поставщиков. Магазин заинтересован в ассортименте, товаров, регулярности и гарантированности  поставок.
Производители не знают конечного спроса, т.к. не имеют прямого контакта с потребителями своей продукции, которые могут быть расположены за сотни километров. Они конкурируют с другими поставщиками и несут риски сбыта. 


В централизованной экономике всем участникам технологической цепочки распоряжения поступали «сверху», а затем «толкачи» урегилировали конфликты. Неэффективность такой организации производства сельско-хозяйственной продукции и создала мнение о его гарантированной нерентабельности. В рыночной экономике возможны два других случая взаимодействия производителя и конечного продавца.

Случай 1. Связь между ними осуществляет посредник, использующий арбитраж в ценах. Нестабильность и риски  препятствуют прямым контактам между производителями и конечными продавцами, которые несклонны принимать рискованные решения. Посредники принимают на себя эти риски, плата за которые достается им в качестве вознаграждения. Тем самым они создают распределительную цепочку. Готовность принять риск для посредника выше, чем для производителя и конечного продаца. Его существование аналогично существованию краткосрочных спекулянтов на фондовом рынке.

Случай 2. Прямые контакты и долгосрочные договорам между производителями и конечными продавцами. Долгосрочные контракты выстраиваются на основе  взаимных интересов. Заключение соглашения является альтернативой преодолению рисков с помощью посредников. Одна сторона контракта знает, что она сможет продать покупателю. Эта информация передается производителю. Производитель не имеет напрямую доступа в покупателю и выполняет заказ. Контракт позволяет ему привлекать инвестиции для производства, т.к. контракт позволяет ему планировать операции. 

Отличием второго случая от первого является институциональная среда, в которой работают участники рынка. В первом случае, нестабильность и риски велики, что участники незаинтересованы строить долгосрочные стратегии. Перераспределение рисков выполняется посредниками. Как только риски снижаются, то прямые контакты оказывают более выгодными.

Особенно это проявилось после кризиса 98 года. До этого момента много продовольственные магазины имели в ассортименте до 70% иностранных товаров, которые поставлялись посредниками. После кризиса, конечные продавцы встали перед вопросом – обращаться к посредникам на покупку импорта, посредникам на покупку отечественных товаров или самим искать производителя.

Стабилизация экономики, последовавшая за резкой девальвацией снизила риски ведения бизнеса. Выгодным стало устанавливать прямые контакты с национальными производителями. 

Заинтересованность производителя – гарантированный рынок сбыта и поступление информации о требуемой структуре производства. Этопозволяет выстраивать отношения с кредиторами.

Заинтересованность конечного продавца – гарантированные ( по ассортименту и срокам) поставки, гибкая реакция на потребительский спрос.


Во втором случае, между произвоителями и конечными продавцами выстраивается  логистическая цепочка, вдоль которой создается добавленная стоимость. Отличием этой цеопчи от случая участия посреника – существование долгосрочных контрактов. Тем самым место посредников в цепочке создания стоимости замещается контрактом. Если есть неопределенность, которая делает невозможным поддержание и исполнение контракта, то на его месте опять возникнет посредник.

 


Результаты исследований цепочек поставки в  Краснодарской и Ленинградской областях по трем товарам – курятина, свинина и молоко на основе совместного проекта.
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