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В статье выделены признаки активного и пассивного оппор-

тунизма, перечислены чистые и комбинированные стратегии от-

вета. Рассмотрены одинарные и множественные случаи оппорту-

низма обоих видов. Показано, что множественные события пас-

сивного оппортунизма приводят к более высоким трансакцион-

ным издержкам вследствие высокой толерантности к первым 

случаям оппортунизма. Даны рекомендации по управлению оп-

портунизмом.  
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Оппортунизм является одной из двух ключевых поведенческих предпо-

сылок в теории трансакционных издержек [1]. Оппортунистическое пове-

дение должно соответствовать некоторому специфическому критерию, на-

пример, Вильямсон [2] дал ему определение «наши эгоистические мотивы 

иногда граничат с коварством». По определению Вильямсона, под ковар-

ством понимают «сокрытие и искажение информации, прикладывание 

усилий для введения в заблуждение и обмана других». Перефразируя, «ко-

варство» означает получение преимущества, несмотря на принципы и по-

следствия [3]. Поэтому фундаментальной частью оппортунизма является 

элемент обмана при специальном нарушении оговоренных контрактом или 

подразумеваемых обязательств. Таким образом, к оппортунизму относят 

только предварительно рассчитанные усилия [4], что подтверждает страте-

гическую природу оппортунистического поведения. 

В отличие от обычного поведения, в котором индивиды раскрывают 

свои намерения партнерам, при оппортунизме они пытаются скрыть свои 

реальные мотивы. Сокрытие мотивов происходит путем введения в заблу-

ждение с помощью манипулирования информацией. Кроме того, важным 

аспектом, позволяющим отнести поведение к оппортунистическому, явля-

ется пренебрежение другими. Оппортунист пытается достичь индивиду-

альных целей вне зависимости от возможного вреда своим партнерам [5]. 

Такое поведение ведет к значительному увеличению затрат и доходов по-

терпевшей стороны.  

Оппортунизм негативно влияет на бизнес-отношения и во многих ис-

следованиях были подтверждены отрицательные последствия его проявле-

ния [6]. В качестве примеров таких проявлений укажем низкую производи-

тельность, высокие издержки, конфликты, разрыв отношений, неопреде-
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ленность и недостаток доверия, предательство. Таким образом, видно, что 

оппортунизм проявляется во множестве форм, однако не всегда ясно, что 

именно стоит относить к оппортунизму. Например, удерживание инфор-

мации часто представляется как форма оппортунизма, но если оно не нано-

сит вреда партнеру, то это не является оппортунизмом, поскольку всегда 

существует определенная норма раскрытия информации между партнерами.  

Исторически сложились два подхода к оппортунизму: традиционный и 

современный. Традиционный взгляд на оппортунизм берет начало в ран-

ней экономике трансакционных издержек, в частности из поведенческой 

предпосылки о том, что индивиды будут действовать в собственных инте-

ресах [7], поэтому оппортунизм является очень распространенным фено-

меном – получив шанс, люди ведут себя оппортунистически [8]. Конечно, 

это не означает, что они будут вести себя так всегда, но так как для инди-

вида сложно и затратно определить, кто является достойным доверия, а кто 

нет, то для индивида проще предположить, что партнеры по сделке всегда 

ведут себя оппортунистично [9].  

Современная экономика трансакционных издержек говорит о том, что 

оппортунизм является эндогенной переменной, а не предварительно за-

данным условием [10]. Поэтому в конкретных условиях он предстает в ви-

де результата, а результат может быть исследован эмпирически [9]. Следо-

вательно, индивид может вести себя оппортунистично лишь в некоторых 

отношениях обмена, а с рядом партнеров – в соответствии с характеристи-

ками специфических отношений.  

Активный и пассивный оппортунизм 

Следует различать активный и пассивный оппортунизм. Активный оп-

портунизм проявляется, когда фирма вступает в отношения с целью полу-

чения собственной выгоды при нарушении конкретных явных или скры-

тых договоренностей [3].  

Пассивный оппортунизм проявляется, когда фирма для своей выго-

ды избегает тех обязательств, которые она исполняла в прошлом явно или  

неявно, либо отказывается адаптироваться к новым обстоятельствам [3]. 

В табл. укажем признаки активного и пассивного оппортунизма. 

 

Таблица 

Признаки активного и пассивного оппортунизма 

№ Активный оппортунизм Пассивный оппортунизм 

1 Ложь Невыполнение обещанного 

2 
Разрыв формальных и  

неформальных соглашений  
Сокрытие информации 

3 Изменение фактов Высказывание неполной правды 

4 Выдвижение ложных обвинений Пренебрежение обязательствами 

5 Преувеличение трудностей Отсутствие надлежащего уведомления 
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Как видно из таблицы, за уход от обязательств пассивный оппортунизм 

получил название оппортунизм уклонения.  

Теперь перечислим стратегии ответа на активный и пассивный оппор-

тунизм. Воспользуемся классификациями [11], [12], [13] для получения 

единого набора стратегий ответа на оппортунизм. Можно выделить шесть 

стратегий ответа: 

1. Пассивное принятие: покупатель остается лояльным к поставщику и 

ожидает, что проблема решится сама собой. 

2. Конструктивное обсуждение: покупатель пытается работать с по-

ставщиком для решения проблемы. 

3. Агрессивное обсуждение: покупатель агрессивно высказывает по-

ставщику о проблеме. 

4. Пренебрежение: покупатель отстраняется от отношений с поставщи-

ком. 

5. Угроза выхода: покупатель сообщает поставщику, что он рассматри-

вает вопрос о прекращении отношений, либо покупатель начинает строить 

планы по получению нового поставщика. 

6. Выход: покупатель прекращает отношения. 

Стратегии ответа не всегда проявляются в чистом виде. Хотя предыду-

щие исследования [11], [12], [13] имели тенденцию концептуализировать 

стратегии ответа индивидуально, тем не менее предприятиям, столкнув-

шимся с оппортунистичным поведением партнера, ничто не мешает ис-

пользовать комбинацию перечисленных стратегий. Например, применив 

одновременно стратегию конструктивного обсуждения и угрозы прекра-

щения отношений. Более того, сама стратегия прекращения отношений 

может быть разбита на подстратегии: явную и неявную. В первом случае 

покупатель говорит поставщику, что он ищет нового партнера и угрожает 

расторгнуть отношения, если ситуация не улучшится. Во втором случае 

покупатель начинает искать нового поставщика, не уведомляя конкретного 

поставщика. 

Лишь немногие предприятия, подвергнутые проявлениям активного 

оппортунизма, согласны ответить стратегией пассивного принятия, в то 

время как случай пассивного оппортунизма зачастую вызывает как раз 

стратегию пассивного принятия. Чрезмерная зависимость от пассивного 

принятия как ответ на пассивный оппортунизм позволяет происходить по-

добным происшествиям в будущем, поскольку пострадавшая сторона не 

отправила сигнал о недопустимости такого действия. Следовательно, мож-

но утверждать, что, когда предприятие сталкивается с контрактными про-

блемами из-за упущений со стороны партнера, пострадавшая сторона бу-

дет лучше справляться с такими ситуациями на раннем этапе путем конст-

руктивного обсуждения. Используя конструктивное обсуждение, реципи-

ент пассивного оппортунизма сигнализирует о своем нежелании терпеть 
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такое поведение, одновременно уменьшая вероятность будущих подобных 

проявлений, тем самым уменьшая трансакционные издержки в долгосроч-

ной перспективе. Хотя нужно признать, что участие через конструктивное 

обсуждение труднее, чем пассивное принятие (потому что конструктивное 

обсуждение может привести к недоверию между партнерами), важно, что-

бы фирмы немедленно разрешали проблемы, возникшие в отношениях в 

результате пассивного оппортунизма. 

Согласно статистике психологических исследований [14], [15], из наи-

более часто встречающихся реакций помимо чистых стратегий ответов на 

оппортунизм можно выделить комбинированные стратегии. На рис. 1. 

стрелками попарно соединены четыре наиболее часто встречающиеся ком-

бинации стратегий. 

 

 

Рис. 1. Комбинированные стратегии ответа на оппортунизм 

Возможные применения указанных стратегий зависят не только от типа 

оппортунизма: пассивного или активного, но и от того, является ли этот 

случай единственным или множественным. Для начала отметим, что пере-

численные нами шесть стратегий ответа отсортированы по величине за-

трат, требуемых на их реализацию. Усилия, принимаемые в рамках той 

или иной стратегии, влекут за собой затраты на переговоры, мониторинг и 

адаптацию. Затраты на переговоры включают в себя и затраты на измене-

ние состояния внешней среды, на новую информацию по рынку, на угрозы 

и т.д. Затраты на мониторинг возникают из затрат, гарантирующих выпол-

нение контракта, и удостоверяют тот факт, что партнер действует с наи-

лучшими интересами в обмене [16]. Затраты на адаптацию возникают из 

ошибочной, неполной или отсутствующей информации по сделке. 
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При первом проявлении оппортунизма активный оппортунизм влечет 

более высокие трансакционные издержки, чем пассивный оппортунизм. 

Это объясняется тем, что характерными ответами на проявление активного 

оппортунизма будут жесткие стратегии: такие, как угроза разрыва отноше-

ний. Стратегии ответа на пассивный оппортунизм, такие как принятие и 

конструктивное обсуждение, требуют меньше усилий на переговоры, мо-

ниторинг и адаптацию. Следовательно, ответ на активный оппортунизм 

генерирует более высокие трансакционные издержки, которые необходимо 

рассматривать в динамике.  

Трансакционные издержки, связанные с управлением активным оппор-

тунизмом, изначально высокие и медленно увеличиваются под появлением 

множества событий, тогда как трансакционные издержки пассивного оп-

портунизма изначально низкие, но быстро возрастают по мере того, как 

начинают появляться новые случаи оппортунизма. Коварство пассивного 

оппортунизма проявляется во времени: ограниченный отклик на первое 

проявление пассивного оппортунизма может быстро привести к дополни-

тельным усилиям при увеличении числа оппортунистических событий. 

По мере того, как фирма прилагает дополнительные усилия по спасению 

обмена, эти увеличившиеся издержки на переговоры, мониторинг и адап-

тацию в дальнейшем подрывают веру в необходимость продолжения от-

ношений. Наоборот, ответ на активный оппортунизм может быстро при-

вести к выходу или разъединению отношений и, в конечном счете, к сни-

жению трансакционных издержек по сравнению с пассивным оппортуниз-

мом. 

 
Рис. 2. Уровень толерантности  

к воздействию пассивного и активного оппортунизма 
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Обратимся к рис. 2, на котором отражен график математических ожи-

даний кривых толерантности ряда предприятий на активный и пассивный 

оппортунизм. Кривые не связаны друг с другом и должны рассматриваться 

отдельно. Пусть в момент времени 1t   происходит оппортунистическое 

событие. Реакция на активный оппортунизм – пренебрежение (на проме-

жуток 1А) – быстрее и жестче, нежели на пассивный оппортунизм – пас-

сивное принятие (на промежутке 1П). На промежутке 2А производится 

восстановление толерантности, что занимает в среднем несколько большее 

время, чем восстановление толерантности для пассивного события (про-

межуток 2П). В момент времени 2Пt   происходит повторение пассивно-

го события, а в момент 2Аt   повторение активного события. Реакция на 

повторение пассивного события (промежуток 3П) – угроза выхода, намно-

го серьезнее, оно значительно превышает как первоначальную реакцию в 

виде пассивного принятия, так и реакцию пренебрежения в управлении ак-

тивным оппортунизмом. На промежутке 3А применяется стратегия агрес-

сивного обсуждения и угрозы прекращения отношений без уведомления 

поставщика, поэтому кривая толерантности практически не меняется с те-

чением времени. В случае нового проявления оппортунизма предприятие 

разорвет отношения, перейдя к другому поставщику. На промежутке 4П 

предприятия в связи с условиями контракта не могут сменить текущего 

поставщика, поэтому производится восстановление уровня толерантности, 

но путем уведомления поставщика о введении сплошного мониторинга за 

поставками.  

Если отношения фирмы представляют собой специфическую ниспа-

дающую платежную функцию, то интенсивность отклика больше для ак-

тивного (а не пассивного) оппортунизма, фирма быстрее подходит к точке, 

в которой восходящая функция толерантности пересекает платежную 

функцию (вне зоны принятия). По мере того, как фирма следует к зоне 

принятия, она имеет два выбора: либо выйти из отношений, либо освобо-

диться. Освобождение от отношений происходит, когда аккумулирован-

ный оппортунизм увеличивается до зоны принятия, но выход из отноше-

ний невозможен (вследствие условий контракта), в то время как примене-

ние стратегии снижает трансакционные издержки предприятия. 

Заключение 

Полученные результаты могут помочь в поиске оптимальных стратегий 

ответа на проявления пассивного и активного оппортунизма. Управляю-

щие должны учитывать, насколько успешно они отвечают на продолжаю-

щиеся акты пассивного и активного оппортунизма, насколько возрастает 

напряженность в отношениях. Мониторинг может рассматриваться как 

ex ante подход к управлению оппортунизмом (пассивным или активным). 

Предыдущие исследования показывали, что если поставщики знают о мо-

ниторинге каждой трансакции на соответствие условиям контракта, то они 
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менее вероятно будут следовать оппортунистическому поведению [17]. 

Легкость, с которой мониторинг может быть применен, и преимущества 

снижения вероятности появления пассивного оппортунизма делают его 

привлекательной опцией к использованию. 

Данное исследование проливает свет на то, как и почему пассивный 

оппортунизм может оказаться более «коварным» к отношениям, чем ак-

тивный. Наши результаты согласуются с понятием толерантности и отда-

чи, так что повышенная степень тяжести ответа на активный против пас-

сивного оппортунизма быстрее перемещает предприятия по функции толе-

рантности, что приводит к скорейшему прекращению отношений. Извест-

ны исследования, в которых говорилось  о толерантных различиях между 

применением мониторинга, основанного на специфическом социальном 

контракте [18]. Результаты, полученные в данной статье, показывают, что 

различия в толерантности могут быть следствием типа оппортунизма. По-

этому будущие исследования должны учитывать различия между актив-

ным и пассивным оппортунизмом и должны пролить свет на фундамен-

тальные различия в откликах на эти типы оппортунизма, а также на эффек-

ты влияния на поведение в отношениях обмена и на саму стабильность от-

ношений с оппортунизмом. 
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