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Современные условия развития предпринимательской деятельности влекут за собой коренное реформирование отношений между 
субъектами экономики. Меняются не только сами субъекты, но и формы их взаимодействия друг с другом на основании партнерских отноше-
ний. Одним из механизмов формирования и развития партнерских отношений является трансфертная цена, что является предпосылкой сис-
тематизации теоретических аспектов формирования трансфертной цены (понятия, сущность, участники формирования цены) и определения 
механизма ее расчета с учетом изменения предпринимательской среды (индекс потребительских цен, конкурентоспособность, жизненный 
цикл и продвижение продукции (работ, услуг) на рынке). При формировании трансфертной цены между участниками-партнерами в нынешних 
условиях можно выделить три основных этапа: анализ целесообразности внедрения или использования цены, определение и анализ факто-
ров, влияющих на формирование цены, определение и внедрение методики расчета трансфертной цены на предприятии. Автором рекомен-
дуется методика расчета трансфертной цены между участниками-партнерами. В статье рассматриваются преимущества и недостатки государ-
ственного регулирования трансфертной цены (ТЦ), а также предложены рекомендации по эффективному внедрению изменений в Налоговом 
кодексе Украины.

Ключевые слова: государственное регулирование, партнер, предприятие, трансфертная цена, участник-партнер

Рис.: 2. Формул: 1. Библ.: 11. 

Яцкевич Инна Владимировна – кандидат экономических наук, доцент, доцент, кафедра экономической и финансовой политики, Одесский 
региональный институт государственного управления (ул. Генуэзская, 22, Одесcа, 65009, Украина)

Email: innav2007@mail.ru

УДК 65.03
Яцкевич І. В.

Трансферна ціна: теоретичний і прикладний аспект

Сучасні умови розвитку підприємницької діяльності тягнуть за собою докорінне реформування відносин між суб'єктами економіки. Змінюються 
не тільки самі суб'єкти, а й форми їхньої взаємодії один з одним на підставі партнерських відносин. Одним з механізмів формування та розвитку 
партнерських відносин є трансферна ціна, що є передумовою систематизації теоретичних аспектів формування трансфертної ціни (поняття, 
сутність, учасники формування ціни) і визначення механізму їхнього розрахунку з урахуванням зміни підприємницького середовища (індекс 
споживчих цін, конкурентоспроможність, життєвий цикл та просування продукції (робіт, послуг) на ринку). При формуванні трансфертної ціни 
між учасниками-партнерами в нинішніх умовах можна виділити три основних етапи: аналіз доцільності впровадження або використання ціни, 
визначення та аналіз факторів, що впливають на формування ціни, визначення та впровадження методики розрахунку трансфертної ціни на 
підприємстві. Автором рекомендується методика розрахунку трансфертної ціни між учасниками-партнерами. У статті розглядаються переваги 
та недоліки державного регулювання трансфертної ціни (ТЦ), а також запропоновано рекомендації щодо ефективного впровадження змін 
у  Податковому кодексі України.
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Modern conditions of development of entrepreneurial activity result in fundamental reformation of relations between economic subjects. Not only 
the subjects change, but also the forms of their interaction with each other on the basis of partner relations. One of the mechanisms of formation and 
development of partner relations is the transfer price, which is a prerequisite of systematisation of theoretical aspects of formation of the transfer price 
(notions, essence, participant of price formation) and identification of the mechanism of its calculation with consideration of changes in entrepreneurial 
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Рис. 1. Формирование трансфертной цены при взаимодействии двух участников-партеров
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Вступление. Предпринимательская деятельность 
играет чрезвычайно важную роль в развитии экономики го-
сударства и составляет основу ее торгово-промышленного 
комплекса. Предприятия являются одним из наиболее 
важных структурных элементов экономики, уравновеши-
вающих и стабилизирующих социально-политическую си-
туацию в обществе. Однако в условиях нестабильности, как 
в рыночной, так и в экономической ситуации, предприятия 
ищут новые направления эффективной деятельности. 

Одним из перспективных направлений эффективного 
функционирования и развития предприятий является их 
взаимодействие на основании партнерских отношений.  
Предприятия активно ищут новых партнеров, чтобы полу-
чить дополнительные возможности выхода на новые рын-
ки сбыта или получить доступ к новым источникам сырья. 
В связи с этим возрастает роль партнерских отношений, 
которые создают гибкую систему связей, обеспечивающих 
выживание предприятия. 

Особенностью предпринимательской деятельности 
при формировании партнерских отношений является то 
обстоятельство, что значительный объем хозяйственных 
операций осуществляется между участниками-партнерами 
(далее – УП) и характеризуется внутренними соглаше-
ниями, осуществляется на всех стадиях бизнес-процесса 
(производственный, сбытовой, финансовый и др.). Данные 
взаимоотношения между УП характеризуются трансферт-
ными (внутрифирменными) ценами (ТЦ). Выходя из этого, 
основным научным заданием является систематизация те-

оретических аспектов формирования трансфертной цены 
и определение механизма ее расчета с учетом изменения 
предпринимательской среды.

Проблематика сущности и формирования трансферт-
ной цены исследовались такими учеными-экономистами 
как Н. Волошнюк, Д. Войко, Т. Козенков, Р. Костырко А. Тере-
щенко, и др. [1–4]. Однако необходимо отметить, что в  су-
ществующих работах незначительное внимание опреде-
лено практическим вопросам формирования механизма 
расчета трансфертной цены с учетом изменения предпри-
нимательской среды.

Целью статьи является теоретическое углубление 
вопросов относительно трансфертной цены и формирова-
ние ее участниками-партнерами с учетом формирования 
и  развития партнерских отношений.

Трансфертная цена между участниками-партнерами  – 
это цена, которая применяется в расчетах между участ
никами-партнерами совместного создания и реализации 
продукции (работ, услуг). Таким образом, все сделки между 
участниками-партнерами осуществляются по трансферт-
ным ценам. 

При формировании ТЦ могут принимать участье как два 
партнера, так и более двух. Если при формировании ТЦ уча-
ствуют два участника: участник-партнер, который предостав-
ляет ресурсы (предприятие-продавец) и участник-партнер, 
принимающий ресурсы и осуществляющий заключитель-
ный производственный процесс (предприятие-покупатель), 
то механизм формирования имеет вид (рис. 1).

Однако если при создании или реализации продукции 
(работ, услуг) участвуют более двух участников-партнеров, 
то промежуточным звеном является предприятие-
продавец, рис. 2.

Общая цель ТЦ – влиять на показатели работы каждо-
го участника-партнера при создании и реализации про-
дукции (работ, услуг), что способствует увеличению при-
были и достижению общей цели участников-партнеров. 
Достижение общей цели должно обеспечиваться через 
целую систему частных целей:

предоставлять информацию о расходах на создание ��
и реализацию продукции (работ, услуг) для приня-

тия руководителями УП экономически обоснован-
ных решений по определению ТЦ;
предоставлять информацию об экономических ��
показателях деятельности для оценки работы ру-
ководителей предприятий с целью обоснования 
ТЦ;
гарантировать, что автономность деятельности УП ��
не нарушается, расходы компенсируются, эффек-
тивность деятельности предприятий растет, имидж 
не ухудшается;
минимизировать политический, экономический ��
и  кредитный риски УП;
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скольку предприятие может контролировать весь 
процесс создания продукции – от сырья до прода-
жи конечному потребителю.

Проанализировав работы упомянутых в работе уче-
ных, мы можем констатировать  тезис, который заключа-
ется в том, что ТЦ разрабатываются УП на основе единой 
политики и выполняют специфические задачи, которые не 
характерны для обычного ценообразования. К специфиче-
ским задач ТЦ УП может отнести:

распределение и перераспределение прибыли ��
между УП;
минимизацию таможенных и налоговых платежей, ��
оплачиваемых в глобальном масштабе;
минимизацию политических, экономических и кре��
дитных рисков;
распределение рынков сбыта и сфер влияния меж-��
ду различными подразделениями предприятий-
партнеров;
перенос прибыли, предприятием-получателем из ��
стран, где введен запрет или ограничение на пере-
нос прибыли;
регулирование прибыли из-за ее снижения, в связи ��
с увеличением расходов, сокращением персонала, 
увеличением объемов уплаты налогов и пр.

Руководство предприятий-партнеров при формиро-
вании ТЦ должны пройти соответствующие этапы по ее 
внедрению на предприятиях. Таким образом, можно выде-
лить три этапа формирования ТЦ между УП, отражающих 
поэтапные их действия.

Первый этап – анализ целесообразности внедрения 
или использования ТЦ между УП. По результатам анализа 
можно сформулировать два альтернативных и однознач-
ных ответа «да» или «нет». Данные решения по внедрению 
ТЦ основываются на основе расширения временных рамок 
и набора критериев исследования: анализ рынка где функ-
ционируют предприятия, анализ создания и реализации 
продукции (работ, услуг), анализ бизнес-процессов и  про-
чее. Следует заметить, что данные исследования основы-
ваются на том, что УП могут осуществлять взаиморасчеты 
на базе рыночной цены (далее – РЦ).

Приоритетом использования РЦ между взаиморас-
четами УП является прозрачность движения денежных 

способствовать завоеванию позиций УП на новых ��
рынках за счет уменьшения расходов;
другие.��

Следует отметить, что на формирования ТЦ влияет ряд 
условий, которые зависят от стратегических целей субъек-
тов хозяйствования и предпринимательской среды, среди 
которых можно выделить:

1. Наличие конкурентного рынка. Для промежуточно-
го продукта основной принцип трансфертного це-
нообразования свидетельствует, что цена должна 
быть максимально приближена к цене, по которой 
продукция (работа, услуга) может быть продана 
внешним покупателям или куплена у внешних по-
ставщиков, к рыночной.

2. Наличие производственных мощностей у предприя-
тий-партнеров. Если у предприятия имеются сво-
бодные производственные мощности, то для УП 
более предпочтительной является покупка про-
дукции (работы, услуги) внутри группы, в результате 
чего увеличится прибыль (дополнительное произ-
водство позволит покрыть часть постоянных рас-
ходов).

3. Квалифицированный управляющий персонал на 
предприятиях-партнерах. Система ТЦ требует вы-
сокой квалификации руководителей предприятий-
партнеров. Данное условие связано с тем, что перед 
ними стоит задача сбалансировать различные цели, 
которые могут противоречить друг другу, при дости-
жении оптимального результата для предприятий-
партнеров.

4. Умение вести переговоры. ТЦ провоцируют воз-
никновение конфликтов между предприятиями-
партнерами.  Так, предприятие-продавец заинте-
ресовано в том,  чтобы цены были как можно выше, 
а  предприятие-покупатель – максимально низким. 
Переговорная сила руководителей предприятий-
партнеров может оказывать значительное влияние 
на уровень формирования ТЦ.

5. Важность для предприятия преимуществ верти-
кальной интеграции, которая   позволяет снизить 
экономические риски на предприятии, в том числе 
риск зависит от поставщиков и потребителей, по-

Рис. 2. Формирование трансфертной цены при взаимодействии более двух участников-партеров
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средств и операций, также УПАЗ соответственно не скрыва-
ют и своевременно платят налоги в бюджет. Однако можно 
выделить недостатки по использованию РЦ УП. Во-первых, 
использование РЦ способствует увеличению расходов для 
УПАЗ, а, во-вторых, отношения при использовании РЦ бу-
дут характерны для всех форм взаимодействия.

Следует отметить, что для УП основной аксиомой при 
формировании ТЦ является то, что данная цена должна 
быть меньше рыночной, т. е. должно выполняться условие: 
ТЦ < РЦ. Таким образом, УП однозначно принимают ре-
шение для формирования ТЦ. Однако, в случае принятия 
решения о нецелесообразности внедрения системы ТЦ, 
остается возможность для повторного исследования дан-
ного вопроса при условии изменения любых параметров 
взаимодействия между УП, которые будут иметь принци-
пиальное значение для внедрения данного механизма или 
поиска (замены) УП.

Второй этап – определение и анализ факторов, ко­
торые влияют на формирование ТЦ. На  взаимодействие 
УП могут влиять различные факторы, которые зависят от 
вида и целей взаимодействия и вида предприниматель-
ской деятельности. УП должны исследовать и опреде-
лить приоритетные факторы влияния на ТЦ, что способ-
ствует определению не только рисков прогнозирования 
последствий деятельности, но и вес влияния факторов 
на ТЦ.

Проведенные автором исследования позволили опре-
делить, что необходимо учитывать внешние и внутренние 
факторы функционирования предприятий. При исследо-
вании факторов, влияющих на формирование ТЦ, УП долж-
ны принять во внимание тот факт, что при установке цены 
за продукцию (работу, услугу), внешние и внутренние фак-
торы в равной степени влияют на развитие взаимоотноше-
ний между УП.

Во внешней среде цена во многом определяет чис-
ленность и состав потребителей, которые обеспечивают 
поступление денежных средств в предприятия. Внутри 
партнерских отношений (внутреннюю среду) этих посту-
плений должно хватить для покрытия всех расходов, свя-
занных с предоставлением продукции (работ, услуг), а так-
же для дальнейшего развития взаимоотношений, выплат 
владельцам и инвесторам. 

Из литературных источников [1–4] по формированию 
ТЦ определено, что основной составляющей ТЦ является 
ожидаемая прибыль, т. е. базовая наценка. Таким образом, 
при формировании ТЦ определим факторы, влияющие на 
базовую наценку.

Исследования автора позволили определить, что на 
базовую наценку влияют такие факторы как:

1. Индекс потребительских цен (индекс инфляции). 
Данный показатель характеризует изменения обще-
го уровня цен на товары и услуги, приобретаемые 
населением для непроизводственного потребления 
[5]. Индекс потребительских цен отражает измене-
ние стоимости фиксированного потребительского 
набора товаров и услуг в текущем периоде относи-
тельно предыдущего.

2. Конкурентоспособность продукции (работ, услуг). 
Данный фактор является основной идеологией 
формирования партнерских отношений по уси-
лению конкурентоспособности продукции (работ, 
услуг) за счет совместной реализации. Конкурен-
тоспособность продукции (работ, услуг) дает пони-
мание «ценового коридора» между минимальной 
и максимальной ценами присутствующей на рынке 
аналогичной  продукции (работ, услуг). 

3. Жизненный цикл продукции (работ, услуг). Жизнен-
ный цикл продукции (работ, услуг) характеризует ее 
поведение на рынке, а его продолжительность свя-
зана с возможностями реализации продукции (ра-
бот, услуг) в конкретных рыночных условиях [6].

Определение влияния жизненного цикла продук-
ции (работ, услуг) возможно с помощью коэффициента 
доходности инвестиций в активы предприятия от про-
центной наценки.  Данный коэффициент показывает, 
сколько денежных единиц требуется предприятию для 
получения одной денежной единицы прибыли и являет-
ся одним из наиболее важных индикаторов конкуренто-
способности [7].

Продвижение продукции (работ, услуг) на рынке. Под 
продвижением товара понимается совокупность различ-
ных видов деятельности по предоставлению информации 
о достоинствах товара для потенциальных потребителей и 
стимулирование возникновения у них желания его купить 
(приобрести) [8].

Участники-партнеры могут использовать различные 
продвижения продукции (работ, услуг) на рынке. Каждый 
вид продвижения рассчитан на специфическую целевую 
аудиторию. Однако одним из эффективных способов про-
движения продукции (работ, услуг) на рынке являются 
скидки.

Скидка – это одно из условий соглашения, определяю-
щего размер возможного уменьшения базисной цены това-
ра, указанной в договоре о сделке. Размер скидки зависит 
от вида сделки, объема продаж [9]. Также можно отметить, 
что скидка – это сумма, на которую снижается продажная 
цена товара, реализуемого покупателю. Таким образом, 
влияние скидок для продвижения продукции (работ, услуг) 
на рынке УП определяется от базовой наценки.

Третий этап – определение и внедрение методики 
расчета ТЦ. Данный этап заключается в определении ме-
тодики расчета ТЦ: по рекомендованному механизму или 
по классическим, современным методам.

Определение методики расчета ТЦ зависит от осо-
бенности формирования взаимоотношений между УП. 
Во-первых, при определении метода ТЦ руководители 
предприятий должны обоснованно подойти к данному 
процессу, который связан с тем, что ТЦ является основой 
формирования взаимодействия между УП. Во-вторых, обо-
снованность выбора является основой для уменьшения 
вероятности появления потенциальных конфликтов и по-
тери доверия между УП.

Следует отметить, что каждый УП желает, чтобы ТЦ 
была гибкой и учитывала изменения, которые происходят 
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в предпринимательской среде, т.  е. ТЦ должна учитывать 
факторы, влияющие на производство продукции и на ба-
зовую наценку.

Следовательно возникает логически обусловленная 
необходимость определить методику расчета ТЦ, которая 
учитывала бы основные требования УП к ней. Данная ме-
тодика должна строиться на таких общих и основных эле-
ментах, как:

1. ТЦ должна учитывать себестоимость и желаемую ве-
личину прибыли от единицы продукции (работ, услуг), 
которые обусловливают внутренние факторы.

2. ТЦ должна учитывать влияние внешней среды 
С  учетом  требований УП автором  предлагается мето-

дика расчета ТЦ по формуле:

	 ТЦА = (А . Кзов) + с + Пб, 	 (1)

где ТЦА – трансфертная цена между участниками-
партнерами на единицу продукции (работ, услуг), ден. ед.

А – чрезвычайная прибыль, которая  определяется  из 
рыночной цены за вычетом себестоимости и желаемой ве-
личины прибыли, ден.ед.

с – себестоимость единицы продукции (работ, услуг), 
ден.ед.

Пб – желаемая величина прибыли с единицы продук-
ции (работ, услуг), ден.ед.

Кзов – коэффициент влияния предпринимательской 
среды на формирование трансфертной цены.

Следует отметить, чтобы мотивировать УП реализо-
вать продукцию (работу, услугу) ТЦ не должна быть слиш-
ком низкой, Также ТЦ не должна быть и слишком высокой, 
чтобы УП были конкурентоспособными на рынке. С учетом 
этих двух условий ТЦА устанавливается в интервале от ми-
нимально допустимой цены к рыночной цене. Таким об-
разом, можно отметить, что при соответствующих расче-
тах УП должны придерживаться следующих условий: ТЦА 
должна быть меньше РЦ, соответственно прибыль между 
УП (далее – П) будет меньше прибыли, каждый может по-
лучить отдельно от рыночной деятельности (далее – ПР): 
ТЦ < РЦ и П < ПР.

Рекомендуемый подход к определению ТЦ между УП 
учитывает цели УП, способствует поддержанию их интере-
сов, активизирует их деятельность, повышает объектив-
ность управленческих решений относительно эффектив-
ности деятельности предприятий, способствует проведе-
нию анализа данных в рамках стратегического управления 
между УП с целью определения дальнейших направлений 
их развития.

Следует отметить, что при исследовании ТЦ нужно об-
ратить внимание на государственное регулирование дан-
ного вопросов, что связано с внедрением в январе месяце 
2013 г. изменений в Налоговом Кодексе Украины [10]. Так, 
в статье 39 определяются методы определения и порядок 
применения обычной цены: кем применяется обычная 
цена, методы ее определения (сравнительной неконтро-
лируемой цены (аналогов продажи), цены перепродажи, 

«расходы плюс», распределение прибыли и чистой при-
были), официальные источники для определения обычных 
цен и обязанности органов государственной налоговой 
службы.  Государственное регулирования ТЦ в Украине 
должно способствовать дополнительным поступлениям 
в бюджет страны, поэтому заинтересованность со стороны 
государства в принятии нового законодательства в этой 
сфере достаточно велика.

При формировании статьи 39 налоговая служба Укра-
ины опиралась на опыт регулирования ТЦ России, США, 
Великобритании, Германии. Данные страны использовали 
рекомендации Организации экономического сотрудниче-
ства и развития (далее – ОЭСР) для регулирования транс-
фертной цены [11].

Однако законопроект имеет ряд недостатков. Одним 
из них является то, что на данный момент законодатель 
не разработал точный перечень документации для пода-
чи отчетности. Из практики объем документации в разных 
странах может варьироваться и зависит от сложности опе-
раций. Как правило, нужно представить описание бизнеса 
предприятий, описание контролируемых сделок, описа-
ние функций, рисков и активов сторон сделки, описание 
выбранного метода и подход к его выбору, а также резуль-
таты сравнительного анализа.

Также нужно определить, каким образом вы искали 
сопоставимые сделки на рынке, если речь идет о цене, или 
сопоставимые предприятия, если используются разные 
методы оценки ТЦ, а также представить выводы о том, на-
сколько цены в ваших сделках, либо ваша рентабельность 
попадает в интервал рентабельности, который вы рассчи-
тали, делая анализ. 

Следует отметить, что не учитывается то, что законо-
проект предполагает возможность поправок налоговой 
базы, которые ведут к увеличению суммы налога. Если 
налоговая служба выявляет у налогоплательщика откло-
нение от рыночных цен в контролируемых операциях, то 
другая сторона такой сделки (связанное лицо) имеет пра-
во на пропорциональную корректировку своих налоговых 
обязательств.

Выводы. Для эффективного внедрения и функциони-
рования статьи 39 Налогового Кодекса по регулированию 
ТЦ для УП органы власти должны:

четко определить в налоговом законодательстве ��
понятие трансфертного ценообразования и прин-
цип «вытянутой руки»;
расширить перечень связанных лиц для целей ��
трансфертного ценообразования, в том числе для 
УП; 
ввести институт контролируемых операций, осу-��
ществляемых между налогоплательщиком и связан-
ным с ним лицом; 
установить обязанность субъектов хозяйствования ��
относительно отчетности об осуществлении кон-
тролируемых операций с целью обоснования ТЦ; 
разработать методологические положения относи-��
тельно установления ТЦ в контролируемых сдел-
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ках, основанных на методах «расходы плюс», чистой 
прибыли и распределения прибыли,  сравнительно-
го анализа операций или другой механизм, опреде-
ляющий трансфертную цену на основе которого 

можно определить совокупность операций, иден-
тичных контролируемым, но совершенных между 
несвязанными лицами.


