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В своей статье «Природа фирмы» Р.Г.Коуз обращается к проблеме исследования природы фирмы в современных экономических условиях. Ранее долгое время считалось, что организация производства присуща рынку и ценовому механизму. Однако факты нескоординированных действий рыночных систем привели к необходимости исследования учеными такого понятия и явления как фирма и обратиться к вопросам выявления природы фирмы. Коуз обращает внимание на то, что ранее экономическая теория не достаточно точно могла сформулировать допущения. Часто понятие «фирма» в экономической теории используется совсем не так, как его употребляют и понимают обычные люди. Автор в своей статье ставит перед собой задачу показать, что можно получить не только реалистичное определение фирмы, но и определение совместимое с двумя самыми мощными инструментами и допущениями экономического анализа, разработанными Маршаллом: с идеей передела и идеей замещения, которые вместе образуют идею замещения на пределе. 
На начальном этапе своего исследования определения понятия «фирма», автор акцентирует внимание на том, как экономисты понимают экономическую систему. Коуз приводит пример толкования экономической системы А.Солтером, который считает, что экономическая система работает сама по себе, предложение приспосабливается к спросу, объясняя это тем, что экономическую систему регулирует механизм цен. При этом люди составляют планы и выбирают  из альтернативных возможностей, подстраиваясь автоматически под рыночный механизм. В данном случае практически отпадает надобность экономического планирования, т.к. направление ресурсов четко зависит от механизма цен. Но это описание не является полным для современной экономики. Предполагая, что у нас есть фирма, мы можем утверждать, что приведенный выше процесс, когда распределение факторов производства полностью определяется механизмом цен, не приемлем в стенах фирмы. В статье приводится такой пример:  в условиях регулировки механизмом цен, цена фактора А становится выше в Х, чем в У. В результате А перемещается из У в Х до тех пор, пока не исчезает разница цен в Х и У (если только эта разница не компенсирует другие сравнительные преимущества). Но на практике этот пример не приемлем для многих областей. Например, если работник переходит из одного отдела в другой, это происходит не потому, что он реагирует на изменение относительных цен, а потому, что ему поступил приказ свыше. Поэтому в экономике необходимо появление нового лица, осуществляющего координацию – предпринимателя или менеджера. На рынке производство обеспечивается  и координируется с помощью рыночных трансакций обмена. В фирме нет рыночных трансакций, поэтому проблема координации и выбора способа, метода производства, какие ресурсы и какое их количество должно быть направлено в производство, ложиться на плечи предпринимателя. 
Далее Коуз задается целью объяснить, почему в одном случае координация осуществляется механизмом цен, а в другом предпринимателем.
Для начала мы должны обратиться к причине появления фирм в экономике, а соответственно и появления функции предпринимателя-координатора. Р.Г.Коуз  связывает появление фирмы на рынке в связи с существованием издержек функционирования рыночного механизма, именуемых иначе трансакционными издержками. Если необходимость прибегать к рыночному механизму формирования цен и условий реализации продукции обходится производителю слишком дорого, то он будет стремиться прибегнуть к иным внерыночным способам установления цен, т.е. к долгосрочным контрактам с покупателем продукции о величине цены и условиях купли-продажи. На рынке количество проведения переговоров и заключения контрактов на каждую трансакцию обмена очень велико, следовательно, велики и издержки, внутри фирмы же, количество трансакционных издержек этих видов сводится к минимуму. Управляющий делами фирмы не имеет необходимости заключать контракты с факторами, которыми он управляет и кооперирует внутри фирмы, что, очевидно, требовалось, если бы он работал на открытом рынке. Например, предприниматель заключает договор с работником, при этом не оговаривается каждое его действие и каждый пункт, по которому он должен подчиняться и выполнять приказы своего управляющего. Контракт определяет только рамки исполнения обязанностей рабочего, общее количество выработанного продукта, устанавливая фиксированную или нефиксированную плату за выполненную им работу, или какой-либо штраф за недоработки. Так же недостатком ценового механизма является невозможность заключения одного долгосрочного контракта, который позволяет экономить на сокращение затрат, которое невозможно в случае заключения отдельного контракта на каждую трансакцию. Устойчивая сделка представляет собой форму планирования деятельности друг за друга. Партнер, приобретающий на долговременной основе продукцию, планирует производство, качество, гарантии, условия поставки у производителя. Производитель, в свою очередь, ставит условия и ритмичность оплаты продукта, а, следовательно, и условия получения доходов для того, чтобы производить расходы, у потребителя. Установление устойчивых контрактных отношений предполагает не малые денежные затраты. Фирмы несут довольно большие организационные издержки. Речь идет о необходимости проведения специального анализа вариантов возможного партнерства, командировочных, канцелярских, информационных, перевозочных и иных затратах. Тогда эти затраты сравниваются с величиной возможных трансакционных издержек и появляется основа для принятия наиболее эффективного решения: если трансакционные издержки больше организационных, то и производитель, и потребитель прибегнут к процессу заключения устойчивых и долгосрочных контрактов, если же величина организационных издержек окажется более значительной, то будет работать механизм мгновенной сделки, характерный для рынка. Таким образом, устанавливается равновесие, баланс между естественным выбором осуществления сделок внутрифирменными контрактами или посредством рыночного механизма. 
Так же необходимо отметить тот факт, что налог на продажи падает только на рыночные трансакции, но не облагает трансакции внутри фирмы. Вследствие этого появляются фирмы с развитой специализацией, которые производят несколько различных продуктов или услуг. Фирмы начинают производить нужные им промежуточные материалы внутри своей компании, а не с помощью рынка, это способствует росту фирм. По мнению Коуза «фирма увеличивается, когда предприниматель организует дополнительные трансакции(которые могли бы быть дополнительными трансакциями контролируемыми механизмом цен), и уменьшается, когда он отказывается от организации таких трансакций». 
Далее следует определить, какие же факторы влияют на размер фирмы и определяют его. В ходе процесса расширения фирмы может произойти возрастание издержек на организацию дополнительных трансакций. Так же при росте фирмы, предпринимателю становится все сложнее регулировать и эффективно направлять и размещать ресурсы компании. И он становится неспособен, разместить их «в таких точках производства, где они будут обладать наибольшей ценностью». Опять издержки на трансакции внутри фирмы не должны превышать те же самые издержки  на рынке, в противоположном случае рост фирмы становится неэффективным. Бывает и такой случай, что фирма прекращает свое расширение, когда ее издержки меньше чем на рынке и равны «издержкам на организацию трансакций через другую фирму». Таким образом, заключаются контракты между несколькими различными фирмами. Становится выгодным распределять производство между двумя фирмами так, чтобы издержки на организацию дополнительной трансакции в каждой из фирм были равны. Р.Г.Коуз выводит факторы, при условии которых (при прочих равных условиях), фирма будет расширяться:
1) чем меньше будут издержки организации каждой дополнительной трансакции, и чем медленнее они будут расти.

2) чем меньше ошибок в своих прогнозах и решениях будет делать предприниматель-координатор, и чем медленнее растет увеличение этих ошибок при увеличении количества организовываемых трансакций.

3) «чем больше понижается (или меньше растет) цена предложения факторов производства с ростом размера фирмы».

При росте количества и разнообразия трансакций, увеличивается и пространство на которых они происходят, что опять же способствует росту фирмы. Сократить трансакционные издержки и сблизить факторы производства в данном случае помогают средства технического прогресса, такие как телефон, телеграф, Интернет, факс, различные виды скоростных перевозок и доставки и т.д.

Необходимо так же рассмотреть деятельность фирмы в условиях неопределенности. Данная концепция была разработана Найтом. Он приходит в выводу, что в условия неопределенности для эффективной работы организации требуются люди которые могли бы и имели бы такую способность предельно точно предугадывать потребности потребителей, строить прогнозы, эффективно распределять ресурсы, и брать на себя ответственность в данных вопросах. Таким образом, появляется «новый функционер экономики» - предприниматель. Он гарантирует другому участнику производства результаты его действий, при этом взяв на себя функцию управлять им. Но теория Найта не по всем вопросам соответствует действительности. Например, некоторые люди имеющие такие возможности предугадывания и прогнозирования, не всегда могут и хотят быть вовлечены в процесс производства, они могут просто продавать свои знания, следовательно любая фирма может всего лишь пользоваться услугами таких «продавцов» по всем спорным вопросам и отпадает надобность предпринимателя-координатора как такового. Примером может служить оптовик, который заранее знает, что в будущем цена на какой-то конкретный товар будет расти и закупающий этот продукт с целью перепродажи. Он использует один только фактор собственного знания, при этом ему не нужен координатор. Любая фирма может так же покупать эти знания за определенные деньги. Другим же несоответствием реальности является то, что чаще всего работа в фирме осуществляется по контракту, и поэтому устанавливаются лишь рамки управления предпринимателя в обмен на какие-то фиксированные (или нет) выплаты подчиненному.
 Р.Г.Коуз заостряет внимание на том вопросе, что кривая издержек фирмы не влияет на ее размер, т.к. фирма может производить не один продукт. Но как же определить какое количество продуктов будет производить фирма? Для этого в статье рассматривается модель Тюнена. Он полагает, что по мере расширения производства одного продукта, организационные издержки растут, пока в какой-то конкретный момент не сравняются с издержками  по другому близко расположенному (похожему по способу производства)  продукту. Таким образом, с расширением фирма начинает производить более чем один продукт. Точное же количество производимых видов товаров можно определить, лишь сопоставив рыночные трансакционные издержки  с внутрифирменными издержками такого же рода.
Соответствует ли подход Коуза действительности? Что же есть фирма на практике и соответствует ли она тому, что есть в теории? Для разрешения этого вопроса рассмотрим правовое отношение «хозяин-слуга», являющееся наиболее близким прототипом отношений «наниматель и наемный работник». Итак,
1) слуга(работник) обязан предоставляет своему хозяину(нанимателю) свои личные услуги или другим от его имени в оговоренных рамках.
2) хозяин(наниматель) в праве контролировать процесс работы слуги(работника) сам или через своего агента. Тут мы можем видеть основное различие между отношениями «хозяин-слуга» и «наниматель и наемный работник»: в первом случае хозяин имеет право указывать слуге, когда ему работать, а когда нет, что делать и что не делать, в случае же отношений «наниматель-работник», предприниматель может воздействовать на своего подчиненного только в строго оговоренных рамках.

Но в основе правовых отношений «хозяин-слуга» лежит право управления, так же как и в концепции представленной Коузом. По  Коузу фирма - это "система отношений, возникающих, когда направление ресурсов начинает зависеть от предпринимателя". Следовательно, наше определение довольно реалистично. 
Далее следует применять выведенную Коузом теорию природы фирмы, процессов ее функционирования, ее возникновения на практике. Тогда и только тогда можно будет в действительности оценить работоспособность данной концепции. Я считаю, что Коуз действенно доказал в своей статье почему неизбежно возникновение фирмы в современных рыночных условиях, опираясь на теорию трансакционных издержек внутри фирме и на уровне рыночного механизма. В ходе рассуждений автора в статье был решен важный глобальный вопрос нахождения точного и ,что самое главное, реалистичного определения фирмы. Были тщательно разобраны и рассмотрены процессы внутреннего функционирования фирмы, появление такого нового экономического агента как предприниматель, координирующий все процессы в фирме или по-другому говоря, менеджер. Становятся понятны логическое появление отношений «наниматель - наемный рабочий» и основы функционирования этих отношений.
Итак, подведя итог данной статьи, мы можем  сказать, что же есть фирма, воспользовавшись определением Р.Г.Коуза: фирма – это такая организация, которая преобразует исходные ресурсы в конечный продукт, когда направление ресурсов начинает зависеть от предпринимателя.
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