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нальных интересов в глобальном экономиче-

ском пространстве. 
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ПОВЕДЕНЧЕСКИЕ ТРАНСАКЦИОННЫЕ ИЗДЕРЖКИ  

КАК ФАКТОР ЭФФЕКТИВНОСТИ ПРОЦЕДУР ГОСУДАРСТВЕННЫХ ЗАКУПОК 

 

Исследовано влияние индивидуального 

поведения на соблюдение законодательства в 

области государственных закупок, а также 

рассмотрено влияние поведенческих трансак-

ционных издержек на эффективность разме-

щения заказов в России. 
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Государственные закупки составляют 

значительную долю расходов бюджетов всех 

уровней и ВВП. Это важный инструмент дис-

креционного антициклического государствен-

ного регулирования: посредством увеличения 

или снижения объемов размещаемого госзака-

за государство может оказывать влияние на 

экономическое развитие в зависимости от фа-

зы делового цикла – стимулировать в периоды 

спада или сдерживать рост на этапах перегрева 

экономики. 

Практика государственных и муници-

пальных закупок в современной России осно-

вывается в первую очередь на применении фе-

дерального закона № 94-ФЗ «О размещении 

заказов на поставки товаров, выполнение ра-

бот, оказание услуг для государственных и му-

ниципальных нужд» [3]. В ст. 1 сформулиро-

вана одна из целей регламентации отношений, 

возникающих при размещении заказов – эф-

фективное использование средств бюджетов и 

внебюджетных источников финансирования.  

На международном уровне существует 

несколько вариантов понимания эффективно-

сти закупочных систем, самый сложный из ко-

торых – эффективность с точки зрения влияния  
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системы размещения заказов на развитие 

национального производства. Закупки продук-

ции для государственных и муниципальных 

нужд становятся при этом инструментом, сти-

мулирующим развитие отечественных пред-

приятий путем создания конкурентного меха-

низма их доступа к общественным финансам, 

что, в свою очередь, обеспечивает повышение 

производительности, создание рабочих мест и 

расширение налоговой базы. Другой вариант – 

результативность: достижение некоторых 

стандартов предоставления общественных благ  

по средним (или официально определенным) 

рыночным ценам. И, наконец, под эффектив-

ностью может пониматься экономия, сводяща-

яся к как можно меньшему расходованию об-

щественных средств. 

Закон № 94-ФЗ не определяет самого 

понятия эффективности и критериев ее оценки, 

но в российской деловой практике она пони-

мается как экономия бюджетных средств, 

определяемая относительно начальной макси-

мальной цены контракта, устанавливаемой за-

казчиком. Из текста закона видно, что основ-

ной идеей его реализации становится сокраще-

ние расходования бюджетных ресурсов. Это 

подразумевает, что деньги налогоплательщи-

ков не должны использоваться для необосно-

ванного скрытого субсидирования предприя-

тий. Однако для всех очевидно, что только 

лишь экономия средств государственного 

бюджета, данные о которой можно увидеть в 

официальной статистике, – это весьма однобо-

кая характеристика функций, которые должна 

выполнять система размещения заказов. 

С точки зрения отдельного заказчика 

эффективное размещение заказа может отве-

чать следующим критериям: 

 экономия бюджетных средств, которая 

достигается за счет умелого снижения цены на 

закупаемые товары, работы, услуги; 

 приобретение более качественных то-

варов, работ, услуг без роста цены или сниже-

ния объема закупки; 

 приобретение экономичной с точки 

зрения последующих процессов: подготовки к 

работе, эксплуатации и ремонта продукции; 

 закупка товаров, работ, услуг с допол-

нительным сопутствующим сервисом без из-

менения цены; 

 соответствие приобретенной продук-

ции исходным требованиям и потребностям. 

Как видно из приведенного перечня, не 

только на макро- , но и на микроуровне цено-

вой аспект – не единственный критерий эф-

фективности, хотя именно цена контракта яв-

ляется главным фактором определения побе-

дителя во всех процедурах размещения заказа 

в России. 

Информация о ценах закупаемой про- 
дукции позволяет определить фактический 

размер экономии. Достаточно увидеть пере-

чень приобретённой продукции, а также раз-

ницу между рыночной и контрактной ценами. 

Но в России это упирается в нерешаемую про-

блему: отсутствие качественной статистиче-

ской информации по закупкам! С одной сторо-

ны, есть официальный портал размещения за-

казов в стране
1
, сайт Федерального казначей-

ства РФ, на котором публикуются данные о 

заключённых контрактах, обязательная стати-

стическая отчётность – система кажется про-

зрачной. Но попробуйте получить данные по 

конкретной товарной позиции или оценить ре-

зультаты работы заказчика! В лучшем случае, 

перебрав вручную массивы итоговых протоко-

лов размещения заказов или контрактов, вы 

получите подборку цен (фактически – стоимо-

стей), которые зачастую содержат не один 

продукт, что делает поставленную задачу 

определения цены единицы товара невыпол-

нимой. Оценка результативности работы си-

стемы, а также эффективности с точки зрения 

обеспечения прироста национального дохода 

представляет собой еще более сложную зада-

чу. 

В контексте упомянутых проблем, свя-

занных с недостатком необходимой информа-

ции, будем придерживаться официального 

подхода к оценке эффективности как относи-

тельной бюджетной экономии. Покажем, ка-

ким образом индивидуальное поведение эко-

номических агентов, непосредственно осу-

ществляющих размещение заказов, влияет на 

получение экономии. Эффективность закупоч-

ной деятельности в данном случае складывает-

ся из эффективного размещения каждого взя-

того в отдельности государственного заказа и в 

существенной степени определяется отноше-

нием должностного лица заказчика к выполне-

нию своих обязанностей. 

При анализе ситуации мы будем исходить 

из того, что издержки при осуществлении сде-

лок могут возникать даже в том случае, когда 

индивид не сталкивается с какими-либо препят-

ствиями при обменных операциях. Экономиче-

                                                 
1
 Официальный сайт Российской Федерации для 

размещения информации о размещении заказов – 

URL: http://zakupki.gov.ru/  
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скую неэффективность может создавать его 

личность, используя такие иррациональные с 

хозяйственной точки зрения, однако Ψ-

рациональные с точки зрения индивидуального 

развития поведенческие механизмы, как табу
2
. 

Адаптационные стратегии в значительной мере 

будут связаны с используемыми технологиями 

в рамках общественного производства. В свою 

очередь, межличностная конкуренция в поведе-

нии, производственные технологии вкупе с не-

определенностью окружающей среды и обу-

словливают фактический размер трансакцион-

ных издержек (ТАИ), от которых в дальнейшем 

зависит формирование институтов и обще-

ственных порядков. При этом выбор личности 

может быть сделан в пользу ограничения соци-

альных, а следовательно, и хозяйственных свя-

зей. 

Понятие ТАИ, появившееся благодаря 

Рональду Коузу (1937, 1960) было развито в 

известных работах Джорджа Стиглера (1961), 

Майкла Дженсена и Уильяма Меклинга (1976), 

Карла Далмана (1979), Йорама Барцеля (1982), 

Оливера Уильямсона (1985), Дугласа Норта и 

Джона Уоллиса (1986), Пола Милгрома и 

Джона Робертса (1990), Эрика Фуруботна и 

Рудольфа Рихтера (1998) и др. [1, 4, 5, 6, 7, 8], 

которые в зависимости от формулирования 

предмета исследования выделили различные 

виды ТАИ и факторы, оказывающие на них 

влияние.  

Для того чтобы придать нашему опреде-

лению ТАИ операциональности и упростить 

измерение, структурируем и конкретизируем 

составные элементы, изначально разделив их 

на поведенческие (психологические) и проце-

дурные (процессуальные, технологические). 

Последние не имеют отношения к трансфор-

мационным издержкам – издержкам «взаимо-

действия с природой», связанным с преобразо-

ванием факторов производства в рамках хо-

зяйственного процесса, связанным с изменени-

ем физических характеристик благ
3
 (рис. 1). 

Процедурные ТАИ связаны с необходи-

мостью осуществления процедур (технологи-

ческих процессов) на интерперсональном
4
 

                                                 
 
2
 Табу – категорические императивы с санкциями. 

 
3
 Такое определение соответствует пониманию 

Дугласа Норта (1990), предложившего название из-

держкам, связанным с технологией производства 

[в17, с. 84]. 
 
4
 Интерперсональные трансакции могут осу-

ществляться в рамках иерархий (организаций) или 

посредством рынков. 

(межличностном) уровне, которые считаются 

необходимыми в данной институциональной 

среде до, во время и после заключения согла-

шений. 

Перечень издержек, соответствующий 

процедурным ТАИ, часто встречается в эконо-

мической литературе, и несмотря на то, что 

число выделяемых элементов у разных авторов 

отличается, а единого мнения на счет их клас-

сификации не существует – все они по-своему 

позволяют решать некоторый круг исследова-

тельских задач (табл. 1). Стоит обратить вни-

мание, что с точки зрения происходящих про-

цессов для зоны организаций характерны виды 

ТАИ аналогичные тем, что используются для 

описания зоны рынков, однако в данной таб-

лице они агрегированы не по непосредствен-

ным процедурам, а по видам деятельности.  

Поведенческие ТАИ представляют собой 

затраты на адаптивные процессы личности, что 

вызывает потребность в поиске информации и 

создании механизмов по ее обработке. Взамен 

понесенных потерь личность вырабатывает 

адаптивную стратегию поведения, приемле-

мую для устранения фрустрирующей про-

блемной ситуации, что подразумевает выбор 

или формирование порядка поведения, согла-

сие со своей ролью, а также актуализацию не-

обходимых навыков. Виды поведенческих 

ТАИ представлены в таблице 2.  

Они способны в силу своей специфики 

существенно увеличивать совокупные издерж-

ки заключения государственного контракта на 

поставку товаров, работ, услуг, снижать полу-

чаемый результат или сделать невозможным 

эффективное размещение заказа. Основную 

роль в возникновении этой группы ТАИ играет 

усиление межличностной конкуренции по 

причине роста потребностей индивидов, при-

водящей к увеличению затрат на осуществле-

ние вынужденных взаимодействий
5
. 

                                                 
5
 Подробнее о рациональности неконкурентного 

поведения и характеристиках поведенческих ТАИ в 

работах: Мельников В.В. Поведенческие основы не-

конкурентной рациональности // TERRA ECONO-

MICUS. – 2011. – Том 9. – № 1. Мельников В.В. Не-

конкурентность поведения как фактор трансакци-

онных издержек // TERRA ECONOMICUS. – 2011. – 

Том 9. – № 4. 
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Рис. 1. Структура издержек осуществления хозяйственной деятельности 

 

 

Таблица 1 

Виды процедурных трансакционных издержек 
 

 

                                  ТАИ 

 

Зоны 

 неконкурентности 

 

Интерперсональные (межличностные) 

Зона идеологии (пер-

вичная) 

 

1) ТАИ поиска приемлемого типа контракта 

Зона организаций (вто-

ричная) 

1) ТАИ формирования базиса иерархии и управления ею; 

2) ТАИ изменения масштабов иерархии (привлечение новых участ-

ников / сокращение числа прежних участников); 

3) ТАИ взаимодействий в рамках иерархии 

 

Зона рынков (обще-

ственная) 

1) ТАИ выбора партнера (поиск информации и оценка альтернатив-

ных издержек); 

2) ТАИ измерения; 

3) ТАИ ведения переговоров; 

4) ТАИ заключения контракта (нотариус, страхование, расчеты); 

5) ТАИ мониторинга (соблюдение точности и качество исполнения); 

6) ТАИ спецификации и защиты ПС (суды, оборона, создание зако-

нов) 

 

 

 

В работе была предпринята попытка вы-

явить наличие влияния отдельных видов ТАИ 

поведенческой группы на эффективность раз-

мещения заказов на микроуровне. В рамках 

исследования применялись подходы конструк-

тивистской методологии институциональных 

исследований с использованием дискурсивно-

го анализа. Для этого были проведены предва-

рительные углубленные интервью с отдельны-

ми представителями профессионального со-

общества, а после анкетирование 86 практи-

кующих специалистов в области государ-

ственных и муниципальных закупок – государ-

ственных служащих из различных сфер дея-

тельности. Опрашиваемым предлагалось отве-

тить на несколько вопросов, касающихся осо-

бенностей сложившихся в их организациях 

правил размещения заказов.  

 

 

 

Совокупные издержки  

Трансформационные издержки 

(изменение физических свойств объектов) 
Трансакционные издержки 

Поведенческие 

(психологические) 
Процедурные 

(технологические) 
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Таблица 2 

Виды поведенческих трансакционных издержек 

 

                       Уровень ТАИ 

 

Зоны неконкурентности 

Интраперсональный (индивиду-

альный) 

Интерперсональный (межлич-

ностный) 

Зона идеологии (первичная) 

1) ТАИ формирования индиви-

дуального опыта (создания и со-

хранения идеологических струк-

тур); 

2) ТАИ соблюдения обетов 

(→∞): 

- «обещания» (делать что-либо); 

- «воздержания» (не делать что-

либо); 

- «заклятия (зарока)» (не прика-

саться, не использовать что-

либо). 

1) ТАИ формирования пред-

ставлений о социальной дей-

ствительности (пропаганда, 

связи с общественностью, ре-

клама); 

2) ТАИ соблюдения табу (→∞) 

Зона организаций (иерархий) 

1) ТАИ вступления в социальный 

контакт; 

2) ТАИ поддержания социальной 

активности; 

3) ТАИ выполнения роли в груп-

пе 

1) ТАИ «выявления мошенни-

ка» (поддержания справедли-

вости); 

2) ТАИ оппортунистического 

поведения. 

Зона рынков (общественная) 

1) ТАИ вступления в отношения 

обмена (формирования личного 

доверия) 

1) ТАИ участия в формирова-

нии и поддержании обще-

ственных соглашений (поряд-

ков); 

2) ТАИ «выявления мошенни-

ка»; 

3) ТАИ оппортунистического 

поведения. 

 

Изначально представителям заказчиков 

было предложено высказать свое мнение отно-

сительно того, что должно пониматься под 

эффективной закупкой (открытый вопрос), т.е. 

они должны были указать основные характе-

ристики закупки, при выполнении которых она 

будет считаться эффективной. Опрошенными 

были названы такие характеристики, как эко-

номия времени при размещении заказа, покуп-

ка качественного товара, экономия бюджетных 

средств, соответствие товара техническим 

условиям заказчика, выполнение договорных 

обязательств исполнителем и трата всей сум-

мы (табл. 3).  
 

Таблица 3 

Основные характеристики эффективной закупки 
  

Характеристики закупки Процент лиц, выбравших вари-

ант ответа 

Экономия времени 16,3 

Качественный товар 86,0 

Экономия средств 65,1 

Соответствие товара техническим условиям за-

казчика 
32,6 

Выполнение договорных обязательств 2,3 

Освоение выделенной суммы 2,3 
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Подавляющее большинство представи-

телей заказчиков (86 %) отметили, что товар 

должен быть качественным, 65,1 % – при раз-

мещении заказа должна достигаться экономия 

бюджетных средств, 32,6 % – товар должен 

соответствовать условиям заказчика, 16,3 % – 

размещение заказа должно занимать мини-

мальное количество времени. Основное соче-

тание характеристик эффективной закупки – 

качественный товар и экономия бюджетных 

средств – отмечено 60,5 % опрошенных. Из 

них 11,6 % отмечали также соответствия това-

ра условиям заказчика, 7,0 % – экономию вре-

мени, у остальных другие характеристики не 

указывались. Также 25,6 % специалистов в об-

ласти размещения госзаказа отметили в каче-

стве основной характеристики приобретение 

качественного товара в независимости от того, 

будет ли достигнута экономия денежных 

средств или будет потрачена вся сумма. Расхо-

дование всей выделенной суммы средств отме-

тили только 2,3 % заказчиков.  

В то же время, в качестве контролирую-

щего вопроса, решено было выяснить, как по-

нимается заказчиками «успешная» закупка 

(множественный выбор, несколько вариантов 

ответов). Оценка давалась в двух аспектах: ка-

чество купленных товаров и потраченные на 

них деньги. 62,8 % опрошенных ответили, что 

успешное размещение заказа с их точки зрения 

подразумевает трату всех выделенных денеж-

ных средств, 34,9 % – экономию денег, 2,3 % – 

денежный аспект не важен, успешность закуп-

ки определяется только качественными харак-

теристиками приобретенного товара. Очевид-

но, что такое положение вещей вступает в 

идеологическое противоречие с действующим 

законодательством, предписывающим эконом-

но расходовать бюджетные средства.  

Признание аукциона основным способом 

размещения государственного заказа и установ-

ление в качестве главного критерия определе-

ния победителя конкурса минимальной цены 

контракта привело к тому, что на практике за-

казчики все меньше интересуются качествен-

ными характеристиками закупаемого товара. 

Обработка результатов анкетирования показала, 

что 9,3 % опрошенных не уделяют должного 

внимания качеству товара. Они определяют 

успешность закупки исключительно по кор-

ректности размещения заказа и количеству ис-

траченных денежных средств относительно вы-

деленных сумм. Только треть респондентов 

(34,9 %) признают закупку успешной, если куп-

лен «качественный товар». Остальные, конечно, 

ориентируются на его приобретение, но если в 

ходе торгов удалось избежать заключения кон-

тракта на покупку совершенно непригодного 

для использования товара, то закупка уже счи-

тается ими успешной. 

Можно сделать вывод, что понятия эф-

фективной и успешной закупки на практике в 

глазах представителей заказчиков не тожде-

ственны. В практической деятельности сотруд-

ники заказчиков ведут себя иначе, по сравне-

нию с тем, как они понимают процесс размеще-

ния заказов: представление о закупочной си-

стеме расходится с выполняемыми действиями. 

Далее мы попытались выяснить, какие 

факторы препятствуют осуществлению эффек-

тивных закупок (табл. 4). 41,9 % опрошенных 

специалистов по размещению госзаказов отме-

тили необходимость в любом случае потратить 

все выделенные средства, 37,2 % – нерацио-

нальное распределение обязанностей (загру-

женность), 30,2 % – ограниченность рынка при 

размещении заказа (недостаточное количество 

участников в торгах), 25,6 % – несовершенство 

существующего законодательства, 20,9 % – 

недостаток знаний законодательства. Также 

были указаны такие причины, как загружен-

ность сайта, ограниченность предложения то-

вара, сжатые сроки и др.  

 

Таблица 4 

Основные препятствия эффективному размещению заказов 
 

Препятствия % выбравших 

Нерациональное распределение обязанностей 37,2 

Ограниченность рынка (количество фирм) 30,2 

Загруженность сайта 2,3 

Необходимость потратить все выделенные деньги 41,9 

Ограниченность предложения товара 4,7 

Недостаток знаний закона 20,9 

Сжатые сроки 9,3 

Коллеги 2,3 

Несовершенство закона 25,6 
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Наиболее частым оказался ответ о необ-

ходимости потратить все выделенные сред-

ства. Кто же устанавливает ограничение, пре-

пятствующее успешному применению законо-

дательства о размещении заказов? Ответ прост 

– руководитель, исходя из принципов работы 

бюджетной системы. Неосвоение выделенных 

средств по итогам финансового года влечет за 

собой определенные санкции внутри иерархии, 

в частности, невозможность расходования 

остатков средств в следующем году, а также 

сокращение финансирования. 

Проведенное анкетирование представи-

телей заказчиков позволяет сделать важный 

вывод: исполнение бюджета, которое «за-

ставляет» государственного служащего лю-

бым путем обеспечить расходование в чет-

вёртом квартале всех оставшихся средств 

организации, важнее бюджетной экономии 

или приобретения качественной продукции. 

Внутренняя идеология функционирования 

бюджетной системы РФ противоречит идеоло-

гии закона № 94-ФЗ: не потратить и поте-

рять деньги хуже, чем приобрести ненужный 

продукт низкого качества по завышенной 

цене. Так что для главного должностного лица 

заказчика получение экономии, финансирова-

ние инноваций, а также приобретение каче-

ственного продукта может оказаться не столь 

существенным, как кажется при беглом зна-

комстве с системой. 

Отсутствие приоритета экономии де-

нежных средств по сравнению с расходовани-

ем всей поступившей суммы является нераци-

ональным с экономической точки зрения за-

претом, иначе говоря, примером ТАИ соблю-

дения табу. Именно такой пример существую-

щих в организации табу отметила подавляю-

щая часть опрошенных. Наряду с этим опра-

шиваемым специалистам предлагалось отве-

тить на вопрос, смогли бы они не поддержать 

решение вышестоящего руководителя об оче-

видном нарушении закона. Почти 84 % отве-

тили отрицательно, ведь открытая конфронта-

ция с руководителем грозит потерей рабочего 

места. 

Помимо издержек соблюдения табу бы-

ло выявлено наличие трансакционных издер-

жек оппортунистического поведения специа-

листов по размещению госзаказов, их коллег и 

издержек постконтрактного оппортунизма ис-

полнителя заказа, а также трансакционных из-

держек «выявления мошенника». 

Для выявления наличия или отсутствия 

трансакционных издержек оппортунистиче-

ского поведения специалистов опрашиваемые 

ответили на вопрос, смогли ли бы они осо-

знанно пойти на нарушение закона, если бы 

были уверены, что это не будет иметь послед-

ствий. Почти 70 % ответили утвердительно. 

Причем коэффициенты ассоциации (Кас) и 

контингенции (Ккон) между двумя качествен-

ными признаками – «успешная закупка: потра-

чены все деньги» и «осознанное нарушение 

закона» – показывают прямую сильную и зна-

чимую связь: Кас = 0,86 при критическом зна-

чении 0,5; Ккон = 0,54 при критическом значе-

нии 0,3. 

Из этого можно сделать вывод, что спе-

циалисты по размещению государственных 

заказов могут самостоятельно осознанно идти 

на прямое нарушение буквы закона и будут 

поддерживать решение руководителя,  выпол-

няя установленные им требования. 

На вопрос, будут ли коллеги помогать в 

размещении заказов, своевременно подавая 

необходимую информацию о продукции, 72,1 

% опрошенных ответили отрицательно. При 

этом, по их мнению, коллеги будут дискреди-

тировать деятельность специалистов по раз-

мещению заказа, обвиняя в закупке плохой 

продукции (отметили 80 % опрошенных), но 

не будут этого делать, если товар куплен по 

высокой цене (отметили 70 % опрошенных). 

Все это говорит о наличии оппортунистиче-

ского поведения и возможности издержек, с 

ним связанных. 

Кроме того, в закупочной деятельности 

государственных и муниципальных организа-

ций присутствуют и трансакционные издерж-

ки, связанные с постконтрактным оппортуниз-

мом исполнителя. Специалисты в области за-

купок осознают, что как участники размеще-

ния заказов, так и победитель торгов будут 

стараться получить дополнительную прибыль 

путем мошенничества. Причем происходить 

это будет и при подготовке заявки (в 65,1 % 

случаев), и при исполнении контракта (в 67,4 

% случаев).  

Чтобы хотя бы как-то обезопасить себя 

от оппортунистического поведения исполни-

телей подавляющее большинство заказчиков 

(93 %) предполагают пользоваться правом, ко-

торое дает им существующее законодатель-

ство, а именно не допускают к участию в тор-

гах лиц, находящихся в реестре недобросо-

вестных поставщиков. Помимо этого 74,4 % 

заказчиков будут формулировать предмет за-
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купки так, чтобы блокировать участие в торгах 

даже тех поставщиков, которые не включены в 

реестр, но заранее стало известно, что они од-

нажды уже нарушали условия договоренно-

стей. Проверка достоверности сведений о воз-

можном нарушении в прошлом потребует до-

полнительных затрат сил и времени (ТАИ 

«выявления мошенника»). 

При заполнении анкеты заказчикам было 

предложено ранжировать по мере убывания 

значимости (по мере снижения их трудозатрат 

в работе) некоторые типы издержек. Обработ-

ка результатов анкетирования определила сле-

дующую последовательность: 

1) поиск критериев сопоставления ви-

дов продукции, разработка технического зада-

ния; 

2) выбор вида продукции и оценка аль-

тернатив закупки; 

3) заключение контракта (страхование, 

юридическое оформление, подписание); 

4) проверка соответствия поставляемо-

го продукта начальным требованиям; 

5) выявление фирм-«мошенников» на 

рынке; 

6) препятствие нарушениям после за-

ключения контракта; 

7) защита прав (суды, обжалования). 

В дополнение стоит отметить, что выяв-

лением фирм-«мошенников» на рынке не за-

нимаются больше половины опрошенных (55,8 

%), защитой прав – 62,8 %, не препятствуют 

нарушениям после заключения контракта – 

44,2 %. У специалистов по размещению зака-

зов просто не хватает времени на выявление 

недобросовестного поведения и урегулирова-

ние конфликтных ситуаций. 

В последний год на уровне Президента и 

Правительства РФ уделяется много внимания 

модернизации системы размещения заказов, 

что предполагает в перспективе построение 

федеральной контрактной системы России, 

охватывающей все этапы закупочного цикла. 

Проведенное исследование показывает, что 

едва ли можно добиться повышения экономи-

ческого эффекта от проведения закупочных 

процедур, не меняя принципов бюджетного 

финансирования, не обеспечивая создания до-

полнительных рабочих мест специалистов по 

закупкам, а также не стимулируя заинтересо-

ванность представителей заказчиков в резуль-

татах проводимых торгов. 
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