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ВХОД НА РЫНОК И РЫНОЧНАЯ ИНФРАСТРУКТУРА

Заключительная часть нашей работы посвящена важным характеристикам предпринимательской среды, связанным с административными и экономическими условиями входа на рынок, а также c некоторыми проблемами функционирования рынков, которые не освещались в предыдущих разделах.
Вход на рынок не сводится к одноразовому предпринимательскому акту по созданию нового предприятия. Это продолжающийся процесс - освоения новых сфер деятельности, продуктов и услуг, создания филиалов действующих предприятий и открытия новых фирм. Многими предпринимателями проблемы вхождения в тот или иной рынок (а также выхода из какого-то рынка) решаются постоянно. 

Важно не упускать из виду то, что рыночное пространство не является свободным конкурентным полем. Оно разделено множеством разных барьеров, которые определяют степень открытости или закрытости того или иного рынка. К числу этих барьеров следует отнести:

· административную регламентацию и запреты на ведение деятельности,

· официальные пошлины и неформальные поборы со стороны представителей власти;
· рост размеров минимального стартового капитала;
· ограниченный доступ к финансовым, трудовым, сырьевым и прочим ресурсам;
· монополизация сбыта продуктов и услуг;
· отсутствие необходимых специальных знаний и информации;
· угрозы безопасности бизнеса.

Преодоление всех этих барьеров тесно связывает предпринимателя с существующей рыночной инфраструктурой. Последняя представляет собой совокупность институтов, обслуживающих вход на рынок и функционирование на разных рынках. Не следует представлять рыночный обмен как короткое взаимодействие между двумя незнакомцами (один дал товар, другой - деньги, и разбежались в стороны). Во-первых, во многих случаях это достаточно продолжительное взаимодействие. Во-вторых, отношения погружены в информационное и культурное поле. В-третьих, почти непременно в нем участвуют третьи лица (посредники, информаторы, советчики, гаранты и защитники прав). Важнейшую роль в этих отношениях как раз и играет рыночная инфраструктура. Какого рода услуги она предоставляет? Среди них важно отметить следующие:

· передача и спецификация прав собственности;
· формирование первоначального капитала;
· обеспечение предприятия помещениями, коммуникациями, материальными и трудовыми ресурсами;
· информационные, образовательные и консультативные услуги;
· юридическое и аудиторское сопровождение;
· защита бизнеса и предпринимательских интересов.
Получение всех перечисленных услуг связано с большими или меньшими трансакционными издержками. 

В данной части работы мы посмотрим, как справляются с трудностями входа на рынок разные группы и типы предпринимателей, включая те, что были выделены нами в первых трех частях данной работы. Напомним, что речь идет о следующих типологиях:

· типология 1 - по характеру отношений с представителями государственной власти;
· типология 2 - по частоте столкновений с нарушениями деловых соглашений;

· типология 3 - по частоте столкновений с применением силовых методов.
Конечно, мы останемся далеки от того, чтобы охватить весь спектр характеристик современной российской предпринимательской среды, этот спектр слишком широк. Мы попытаемся зафиксировать лишь некоторые важные тенденции. Некоторые характеристики нами уже затрагивались (например, деятельность силовых структур), другие - вынужденно остаются вне поля нашего исследования (например, рекрутирование кадров). Завершится наше изложение кратким анализом наиболее распространенных незаконных хозяйственных действий. В первую очередь, речь пойдет о способах и последствиях ухода предприятий от уплаты налогов.

Немного забегая вперед, скажем, что если верить данным нашего опроса, условия входа на многие рынки в целом серьезно усложнились, и по сравнению с ситуацией пятилетней давности входная планка значительно поднялась. Однако это не означает, что все стало тяжелее и хуже, скорее произошло реструктурирование этих условий. Посмотрим, в чем же оно заключалось, используя наши количественные данные и результаты интервью с предпринимателями.

Проблемы регистрации и лицензирования
Начальные шаги по созданию предприятия связаны с прохождением формальных бюрократических процедур по регистрации предприятия и лицензированию отдельных видов деятельности. И первое, что следует отметить: регистрация предприятия перестала быть для предпринимателя серьезной проблемой. Однако это связано, увы, не с устранением множественных бюрократических препон. Необходимость ходить по инстанциям, стоять в очередях, осуществлять десятки мелких выплат сохранилась. Бюрократическая сфера, к сожалению, радикального изменения не претерпела, и процесс регистрации по-прежнему нельзя назвать уведомительным. Просто сформировалась сфера соответствующих услуг. Вы можете обратиться в одну из многочисленных фирм, специализирующихся на проблемах регистрации предприятий, и все ваши проблемы будут решены. Вся процедура займет от двух недель до одного месяца. Стоимость услуг (по крайней мере в Москве) колеблется примерно от 300 до 700 долларов в зависимости от выбранной фирмы и от типа регистрируемого предприятия.

О какого рода услугах идет речь? Это проверка наименования и  получение юридического адреса, составление Устава и приказов о назначении ключевых лиц (генерального директора, главного бухгалтера), подготовка решения о собрании акционеров и учредителей, изготовление печати и открытие расчетного счета, правильное заполнение бесчисленных форм и внесение всех госпошлин, регистрация в Регистрационной палате и налоговой инспекции, а также в социальных фондах.

Разумеется, вы можете все сделать и сами, но времени и нервов это отнимет немало. Сошлемся на мнение специалиста:

«Просто нормальный человек... вообще никогда в жизни не зарегистрирует [предприятие] сам, потому что это невозможно для нормального человека. Если только он поставит это целью своей жизни» (руководитель фирмы по регистрации предприятий).

Не случайно, многие прибегают к услугам подобных фирм, тем более, что дополнительные издержки не очень высоки. В результате все оказываются довольны: предприниматель получает готовую фирму, поставщик услуги - законный процент, а бюрократы сохраняют рабочие места и имеют свои комиссионные за внеочередное оформление. В то же время сохранение данного порядка порождает многочисленные случаи злоупотреблений и явного мошенничества. Установка административных барьеров способна порождать и разного рода нелепости. Например, за некоторыми исключениями, установлены запреты на регистрацию фирм на дому. В результате многие предприятия числятся по фиктивным юридическим адресам. Известны случаи, когда в одной небольшой комнатке, принадлежащей нежилому фонду, были зарегистрированы десятки разных предприятий.

Интересно также, что закрыть предприятие сегодня значительно сложнее, чем его зарегистрировать, ибо нужно пройти через длинный строй придирчивых проверок. И издержки по закрытию фирмы относительно более высоки (в целом около 1000 долларов). Поэтому многие не закрывают, а «бросают» или «топят» предприятия, сводят их к нулевому балансу.

Разумеется, первоначальные затраты не сводятся к акту регистрации предприятия и составляют более внушительные суммы. Для иллюстрации приведем пример из практики Томского региона. Издержки входа на рынок в Томской области в начале 1997 г. составляли примерно 10 млн. руб. до деноминации (2 тыс. долл.) при условии, что вновь созданное предприятие не претендовало на занятие видами деятельности, требующими получения дорогостоящих лицензий (торговля спиртными напитками и т. п.). Для того, чтобы установить торговый киоск в г. Томске, требовалось затратить примерно 50 млн. руб. (10 тыс. долл.). Среди административных требований  и многочисленных платежей государственным органам нужно указать следующие (единицей измерения служит минимальная заработная плата, которая на тот период составляла 76 тыс. руб. в месяц): 

· Уставной капитал (для обществ с ограниченной ответственностью) - 100 минимальных зарплат, 50% которых должны быть внесены в денежной форме.

· Регистрационная палата - 10 минимальных зарплат.

· Нотариальное заверение документов - 10 минимальных зарплат.

· Открытие банковского счета - 1-1,5 минимальные зарплаты.

· Регистрация в Областном Госкомстате - 5 минимальных зарплат.

Если была необходима лицензия на отдельные виды деятельности, вам нужно было уплатить от 8 до 15 минимальных зарплат. Платежи вносятся на счета следующих контролирующих органов:

· Лицензионной палаты

· Пожарного надзора;
· Санитарно-эпидемиологического надзора;
· Комитета по стандартизации.
При установлении обычного торгового киоска, необходимо было внести:

· около 3 млн. руб. (600 долл.) в год за землю, если она в муниципальной собственности, и до 12 млн. руб. (2,4 тыс. долл.), если она в негосударственной собственности;

· более 1 млн. руб. за “архитектурный проект” в соответствии с  требованиями муниципального Отдела архитектуры;

· 500 тыс. руб. за трехмесячную лицензию на торговлю спиртными напитками и 200 тыс. руб. за торговлю табачными изделиями
.

Нужно сказать, что по сравнению с регистрацией предприятия, лицензирование деятельности по-прежнему представляет собой немалую проблему. Процедуры прохождения длинные, издержки высокие - от нескольких минимальных заработных плат до бесконечности (например, лицензия на работу радиостанции составляет полтора миллиона долларов). Вдобавок, срок действия лицензии, как правило, для многих видов деятельности не превышает одного года.

Законодательно регламентированный перечень видов деятельности, подлежащий лицензированию, постоянно расширяется как минимум двумя бюрократическими методами. Первый метод: в рамках одного вида деятельности выделяются отдельные продукты (каковых могут быть десятки), и на каждый отдельный продукт заставляют брать специальную лицензию. На примере страхового бизнеса это выглядит так:

«По условиям лицензирования у нас есть 16 видов страхования. В рамках этого вида страхования есть еще так называемые страховые продукты... на каждый случай, на каждый мелкий страховой продукт нужно проходить всю эту длинную-длинную процедуру» (руководитель страховой компании). 

Второй метод: региональными и местными властями вводятся процедуры так называемой аккредитации, которая для некоторых сфер оказывается принудительным актом и по существу выступает слегка закамуфлированной формой дополнительного (внезаконного) лицензирования
.

Теперь посмотрим на дело с количественной точки зрения. По данным нашего опроса, каждый четвертый предприниматель указал на регистрацию предприятия и лицензирование деятельности как на одну из наиболее серьезных проблем, с которыми они столкнулись, начиная свое дело (эта проблема - третья по степени остроты - уступает только недостатку финансовых и материальных ресурсов)
. Все они являются малыми предприятиями. При этом в большей степени жалуются на подобные трудности две группы: те, кто стали руководителями в 1989-1991 гг., т.е. в начале активного приватизационного процесса; и те, кто вошел в дело совсем недавно и еще имеет свежие воспоминания о регистрационном процессе. 

В меньшей степени формальные трудности, судя по ответам, затронули приватизированные предприятия - 11 % (см. таблицу 47). В отраслевом разрезе несколько тяжелее пришлось предприятиям розничной торговли, общественного питания и сферы услуг (35 %), а также науки, медицины, культуры (31 %). Минимальные проблемы в данном отношении испытали предприятия строительства, транспорта и связи (16 %).

Наличие или отсутствие проблем с регистрацией и лицензированием повлияли на характер отношений предпринимателей с представителями органов государственной власти. Эти различия прослеживаются по первой из выделенных нами ранее типологий (см. таблицу 46).

Таблица 46. Проблемы с регистрацией и лицензированием и типология предпринимательских групп по отношениям с представителями государственной власти (в процентах по столбцу) (N = 144).

	
	Группа лояльных

к власти
	Группа паритета

с властью
	Группа конфликта

с властью
	Группа откупа

от власти

	Имели серьезные проблемы в начале деятельности
	2
	24
	44
	29

	Не имели проблем
	98
	76
	56
	71


Мы уже обсуждали проблемы взяточничества в первой части работы, однако не ставили вопрос о том, за какие услуги чаще всего приходится платить чиновникам (помимо официальных платежей). По данным опроса, в первую очередь речь идет о разрешениях на хозяйственную деятельность, так или иначе связанных с интересующим нас вопросом - на них указали без малого две трети опрошенных (62 %). Чаще на такого рода подношения чиновникам указывают руководители негосударственных фирм (см. таблицу 47), в том числе предприятий, созданных относительно недавно. В большей степени о необходимости получения разрешений через взятки говорят руководители предприятий в области оптовой торговли (70 %), в меньшей степени - руководители предприятий промышленности (56.5 %), науки, медицины, культуры (50 %).

Таблица 47. Бюрократические проблемы и тип предприятия (в процентах по столбцу).

	
	Тип предприятия

	
	Приватизированные
	Негосударственные

	Проблемы с регистрацией и лицензированием
	11
	27

	Взятки за получение разрешений на хозяйственную деятельность
	56
	64


Мы можем заключить, что формальные процедуры входа на рынок связаны не только с преодолением многочисленных административных барьеров, но и с ощутимыми издержками. И это выводит нас на проблему источников капитала.
Доступ к финансовым ресурсам

Из результатов множества опросов известно, что дефицит финансовых средств является для предпринимателей наиболее острой проблемой после налогового бремени. В настоящее время отсутствие капитала превратилось в основной камень преткновения при входе на рынок. Бюрократические барьеры все же вполне преодолимы (особенно при наличии тех же денег). А вот размеры минимального капитала, необходимого для разворачивания дела, за последние семь-восемь лет выросли очень сильно. С парой сотен и даже парой тысяч долларов в кармане (как бывало ранее) сегодня делать нечего. Даже для небольшого предприятия требуются как минимум десятки тысяч долларов, по-хорошему для старта нужны сотни тысяч, а в некоторых сферах - на порядок больше (например, нормативы регистрации банковской деятельности - 6-7 миллионов долларов). Вот что говорят о начале бизнеса в настоящее время: 

«Начать, может быть, и не тяжело, тяжело выйти на хороший рынок. Сейчас это существенно тяжелее, чем раньше. Во-первых, тяжело найти что-то, чего не делают другие, и начать это делать самому. Это практически невозможно. Во-вторых, очень трудно найти изначальный капитал. Чем больше бизнес, тем больше финансовый ресурс. Очень трудно начать бизнес без денег, а взять деньги тоже в общем неоткуда» (руководитель фирмы по торговле недвижимостью). 

О чем свидетельствуют наши количественные данные? Почти три четверти предпринимателей (72 %) жаловались на недостаток финансовых средств при создании своего предприятия. Причем, с течением времени эта проблема ощущается все острее: среди руководителей предприятий, созданных до 1991 г., на нее указали две трети, а среди руководителей предприятий, созданных в последние два года (1996-1997 гг.), таковых уже четыре пятых (см. таблицу 48). Наиболее остро финансовые проблемы стояли перед предприятиями розничной торговли, общественного питания и бытового обслуживания (79 %).

От кого же можно сегодня получить кредиты или финансовую поддержку? Мы поинтересовались источниками дополнительных финансовых средств предприятий за последние два года. Выяснилось, что кредиты и финансовую помощь получали: 

	От коммерческих банков
	- 26 %

	От других предприятий
	- 16 %

	От частных лиц
	- 30 %

	От органов государственного управления
	- 7 %

	От общественных объединений и фондов
	- 5 %


Обращают на себя внимание относительная неразвитость банковского кредитования и широкое использование предприятиями неформальных сетей деловой поддержки. Достаточно сказать, что «теневое» кредитование и поддержка со стороны частных лиц вышла на первую позицию по степени распространенности
.

Многие предприниматели сходятся во мнении, что кредиты сейчас получить в целом сложнее, чем в «золотое время» на рубеже 90-х годов. Однако речь идет не о доступе к кредитам как таковым, а к кредитам на «приемлемых» или «нормальных» условиях. Рыночные ставки коммерческого кредита для большинства предпринимателей сегодня слишком высоки, а срок выдачи кредитов часто ограничен тремя месяцами и редко превышает один год. Поэтому кредиты коммерческих банков предназначены в основном для кредитования оборотных средств. Не составляют исключение и кредитные линии, открываемые по международным программам (например, кредиты ЕБРР для малых предприятий). Подобные средства реже попадают в реальный сектор экономики, не могут пускаться на сколь-либо долгосрочные инвестиции, и, конечно, начинать дело «с нуля» с помощью такого кредита совершенно немыслимо. Приведем мнение одного из опрошенных предпринимателей:

«Если говорить о начинающих бизнесменах, то я вообще не верю, что они могут получить кредит банка на нормальных условиях... Льготный кредит ты никогда не получишь, если банк в свою очередь не получил эти деньги под еще более льготные условия либо от государства, либо под адресную программу» (руководитель торговой фирмы). 

Дополнительные сложности при обращениях за кредитами возникают у малых фирм, особенно у только что появившихся, не имеющих кредитной истории. Банки проявляют нежелание возиться с «невыгодными» клиентами, а малые предприниматели - отсутствие должной квалификации при обосновании своих проектов. Возникают также труднопреодолимые проблемы обеспечения ликвидного залога и т.п. Открыть расчетный счет в банке сегодня проще, чем в былые времена. Однако во многие банки без наличия личных связей малому предпринимателю лучше не обращаться. Что же касается программ государственной поддержки малых предпринимателей на льготных условиях, то они сегодня не настолько обширны, чтобы сыграть сколь-либо заметную роль.

Распространена практика выплаты «комиссионных» банковским менеджерам и чиновникам, обеспечивающим предоставление кредита - от десятой доли выплачиваемых процентов до десятой доли выданного кредита. По нашим данным, на необходимость дачи взяток чиновникам за выделение кредитов указывали 21 % опрошенных руководителей. Более распространено подобное мнение среди руководителей крупных и приватизированных предприятий. Чаще всего это явление наблюдается в розничной торговле, общественном питании и бытовом обслуживании (26 %), реже всего - в промышленности (13 %).

В целом мы вправе утверждать, что ощущается явный дефицит возможностей для привлечения финансовых ресурсов извне. Вдобавок, многие руководители предпочитают сохранять независимость от внешних структур. Поэтому при организации предприятия предприниматель часто вынужден ориентироваться преимущественно на собственные средства. Эти средства, впрочем, сегодня уже не могут сводиться к личным сбережениям граждан. Речь все чаще идет о капитале, накопленном в другом бизнесе, или о средствах учредителей. В первом случае те же люди закрывают одни фирмы и открывают другие. В последнем случае часто происходит «отпочкование» новых предприятий от уже существующих крупных компаний, которые выделяют деньги и одновременно становятся основными заказчиками производимой продукции и услуг, а заодно и защищают новый бизнес от конкурентов и «наездов» силовых группировок. В этих условиях независимые предприниматели, приходящие «из ниоткуда»  становятся все более редким явлением. «Новое» все чаще оказывается продолжением и развитием «старого».

По-прежнему важным условием успешного старта является наличие негласного государственного патронажа, когда фирма находит себе место «под крылом» одной из властных структур. Это обеспечивает не только защиту бизнеса, но и дает вам главное - устойчивый, гарантированный сбыт. Не случайно, главные взятки, по мнению ряда предпринимателей, даются за получение госзаказов.

«Иметь гарантированный сбыт... Я считаю, что здесь самые главные взятки. Не взятки, чтобы тебя не задержали за неуплату налогов, а получить контракты, это самое важное. Получить контракты, которые тебе дают гарантированную прибыль - это фантастика» (руководитель холдинга)

«Если взятку вымогают за то, что в принципе и так должны сделать, то это одно... И совсем другое дело, когда, например, за взятку получают крупный заказ. Тут механизму взятки нечего противопоставить» (руководитель производственного предприятия).
Структуры власти и их представители распределяют заказы своим фирмам, помогают им справляться с возникающими трудностями, закрывают их от проверок. Одновременно они создают официальные каналы своей неофициальной подкормки.

«Если знают, что такая-то фирма принадлежит или (не напрямую, а каким-то косвенным образом) касается интересов высокопоставленного чиновника... естественно, что никаких там проверок, никаких участковых, никаких санэпидстанций» (руководитель фирмы по поставкам топлива)
Степень завязанности на те или иные властные структуры в определенных сегментах рынков достаточно велика. В радикальной форме эта мысль выражена так:
«Никакого бизнеса быть не может, если у тебя нет лобби в кабинетах власти. И ротация предпринимательской среды происходит в основном именно по мере и благодаря ротации в коридорах власти. Это на всех уровнях так» (руководитель торговой фирмы). 

Посмотрим более подробно, какие группы предприятий прибегают к упомянутым источникам кредитования и финансовой поддержки. Прямой поддержкой властей чаще пользуются предприятия, созданные до 1988 г. (21 %); крупные и средние предприятия (19 %); с наличием государственной собственности (33 %). Несколько чаще такая поддержка оказывалась финансовым и промышленным структурам (16 и 12 % соответственно), относительно реже - предприятиям науки, медицины и культуры - 3 %.

Более широкий доступ к банковским кредитам имели предприятия промышленности (42 %), оптовой торговли (34 %), строительства, транспорта, связи (33 %) и финансов (32 %). В ущемленном положении вновь оказывается наука, медицина и культура - 21 %.

В области финансовой поддержки от других фирм явно выделяются предприятия финансовой сферы и обеспечения функционирования рынка (47 %), далее с отрывом следуют строительство и транспорт (21 %). Реже обращаются за такой поддержкой предприятия розничной торговли, общественного питания и бытового обслуживания (12 %).

Наконец, к поддержке частных лиц чаще прибегают финансисты (47 %) и представители оптовой торговли (39 %). Реже этот источник финансирования используется в промышленности (23 %), науке, медицине и культуре (21 %), строительстве (15 %). Добавим, что заимствуют средства у физических лиц сосредоточено 50 % малых предприятий «рисковых сегментов» (см. нашу типологию 2) и 46 % группы «уязвимых» предпринимателей (типология 3).

Возьмем еще несколько показателей для сравнительного анализа. Чем новее предприятие, тем больше финансовых трудностей оно испытывает в начале работы. Одновременно по мере «омоложения» предприятий по сроку их существования сужаются возможности банковского кредитования (к новичкам банки относятся более подозрительно). С неформальными источниками дело обстоит более сложным образом. Более активными в этом отношении кажутся предприятия, созданные в 1994-1995 гг., когда произошло серьезное ужесточение условий банковского кредитования (см. таблицу 48).
Таблица 48. Источники финансовой поддержки и годы создания предприятия (в процентах по столбцу).

	Источники
	до 1991 г.
	1992-93 гг.
	1994-95 гг.
	1996-97 гг.

	Испытывали острый дефицит финансов в начале деятельности
	65
	70
	72
	81

	Органы власти
	6
	4
	5
	9

	Коммерческие банки
	37
	33
	17
	15

	Общественные фонды
	3
	7
	2
	6

	Другие предприятия
	9
	15
	27
	13

	Частные лица
	29
	17
	53
	33


Достаточно отчетливая картина возникает при рассмотрении типа предприятия. Приватизированные предприятия склонны обращаться за финансовой поддержкой в органы власти и банковские структуры, а новый негосударственный бизнес активнее эксплуатирует недра неформальной экономики (см. таблицу 49).

Таблица 49. Источники финансовой поддержки и тип предприятия (в процентах по столбцу).

	
	Тип предприятия

	Источники
	Приватизированные
	Негосударственные

	Органы власти
	18
	2

	Коммерческие банки
	39
	23

	Общественные фонды
	3
	6

	Другие предприятия
	8
	18

	Частные лица
	8
	36


Четкие различия просматриваются и в связи с размерами предприятий (см. таблицу 50). Поддержку от органов власти и коммерческие кредиты получают преимущественно крупные и средние предприятия. По общественным фондам таких различий нет, но и значение их невелико. Зато к ссудам от частных лиц прибегают именно малые предприятия, дискриминируемые в формальной экономике. Что же касается обращений к другим фирмам, то здесь выделяются «рисковые сегменты» малого бизнеса (23 %) (см. типологию 2).

Таблица 50. Источники финансовой поддержки и размер предприятия (в процентах по столбцу).

	
	Размер предприятия

	Источники
	Крупные и средние
	Малые

	Органы власти
	19
	4

	Коммерческие банки
	60
	18

	Общественные фонды
	5
	5

	Другие предприятия
	17
	16

	Частные лица
	2
	35


В первой части нашей работы мы уже говорили о различии источников внешнего финансирования в зависимости от характера взаимоотношений с органами государственной власти (см. типологию 1). В таблице 51 эти данные приводятся в более полном виде.

Таблица 51. Источники финансовой поддержки и группы предпринимателей (в процентах по столбцу).

	Источники
	Группа лояльных

к власти
	Группа паритета

с властью
	Группа конфликта

с властью
	Группа откупа

от власти

	Органы власти
	15
	5
	2
	3

	Коммерческие банки
	33
	14
	40
	14

	Общественные фонды
	4
	7
	2
	9

	Другие предприятия
	7
	12
	15
	23

	Частные лица
	7
	19
	47
	46


Среди социально-демографических параметров обращает на себя внимание тот факт, что мужчины-руководители получают внешнюю финансовую поддержу заметно чаще женщин. Это касается буквально всех источников финансирования, причем, в среднем речь идет о двукратных различиях (за исключением неформального кредитования частных лиц, где гендерные различия минимальны) (см. таблицу 52). Вряд ли в данном случае речь идет о прямой дискриминации по гендерному принципу, скорее мы имеем явное свидетельство большей включенности руководителей-мужчин в эффективные деловые сети, результатом которой становится косвенная дискриминация представительниц прекрасного пола.
Таблица 52. Источники финансовой поддержки и пол руководителей (в процентах по столбцу).

	Источники
	Мужчины
	Женщины

	Органы власти
	8
	4

	Коммерческие банки
	30
	14

	Общественные фонды
	6
	2

	Другие предприятия
	18
	10

	Частные лица
	31
	28


Теперь коротко рассмотрим проблемы доступа к другим видам хозяйственных ресурсов.

Доступ к помещениям и материальным ресурсам
Недостаток материально-технической базы и помещений занимает второе место среди наиболее острых проблем, с которыми предпринимателю пришлось столкнуться в начале своей деятельности. На это указали 34 % руководителей, что уступает по значимости только финансовым проблемам (те, кто лично занимались организацией предприятия, жалуются больше)
. 

Судя по всему, с течением времени острота указанных проблем относительно ослабевает. Дефицит оборудования, сырья и материалов во многом ушел в прошлое, ему на смену пришел дефицит финансовых средств. Серьезные трудности в начале процесса развертывания предпринимательской активности ощущались в области аренды помещений. Сегодня найти пригодное помещение проще, предложение площадей из нежилого фонда значительно возросло, хотя цены могут быть по-прежнему высоки, особенно в центре городов, а также наиболее в престижных и защищенных местах.

Данный вывод подтверждается и нашими количественными данными: чем позже создавалось предприятие, тем реже у него возникали трудности. Пик трудностей, видимо, пришелся на начальный период «спонтанной приватизации» - 1989-1991 гг. С деньгами было немного проще, их первоначально много не требовалось, порою сложнее было получить доступ к материальным ресурсам и площадям, находящимся в государственной или, скорее, полугосударственной собственности (т.е. в распоряжении государственных предприятий и учреждений). Среди руководителей предприятий, созданных в эти годы, подобные трудности отмечают 42 %. А у «новичков» (1996-1997 гг.) эта доля снизилась до 28 % (см. таблицу 53). Не случайно среди самых молодых руководителей (до 30 лет) с ними столкнулся только каждый четвертый (26 %) - в этом отношении они пришли в более благоприятное время.

Чаще других с проблемами доступа к материальным ресурсам и помещениям сталкивались предприятия промышленности (52 %), науки, медицины, культуры (46 %), финансов и обеспечения функционирования рынка (44 %). Между крупными и малыми предприятиями различий фактически нет.

Таблица 53. Доступ к материальным ресурсам, помещениям и годы создания предприятия (в процентах по столбцу) (N = 223).

	
	до 1991 г.
	1992-93 гг.
	1994-95 гг.
	1996-97 гг.

	Испытывали острый дефицит материальной базы и помещений в начале деятельности
	42
	37
	33
	28

	Отметили необходимость платить чиновникам за получение помещений
	13
	25
	24
	25


Мы спросили также, приходится ли неофициально платить чиновникам, давая взятки за получение помещений. На такого рода взятки указали 22.5 % руководителей. Интересно, что на трудности с арендой помещений часто указывают одни группы предпринимателей, а на необходимость подкупать чиновников, чтобы получить эти помещения, другие группы. Так, например, реже указывают на подобного рода взятки руководители предприятий, созданных именно в 1989-1991 гг., когда испытывались наибольшие трудности с арендой - всего 13 %. Оценки по всем оставшимся периодам держатся на уровне 24-25 %. Кроме этого, на подобные проблемы в начале деятельности чаще указывали руководители негосударственных фирм по сравнению с приватизированными предприятиями (35 и 21 % соответственно). А вот платить за доступ к помещениям, вероятно, чаще приходилось представителям приватизированных предприятий (39 % против 19 % среди негосударственных фирм). Напрашиваются два возможных объяснения. Первое: на первом этапе нужны были не столько деньги, сколько связи. Второе: те, кто подкупает чиновников, соответственно, и не испытывает трудностей с помещениями.

Чаще отмечают необходимость подкупа чиновников при выделении помещений руководители предприятий розничной торговли, общественного питания и бытового обслуживания (32 %), а также науки, медицины, культуры (27 %). Реже всех на них указывают представители строительства, транспорта и связи (6 %). Между крупными и малыми предприятиями вновь различия не наблюдаются.

Добавим, что вокруг аренды помещений висит густой пар «теневых» операций. Особенно это характерно для широко распространившихся отношений субаренды. В договорах фиксируются минимальные ставки оплаты, а до половины оговоренных сумм передаются наличными, «под столом».

Источники деловой информации
«Мы живем в век информации», «информация решает все» - эти слова стали очевидной банальностью. Но подлинная важность информации осознается нами далеко не в полной мере. Потребность в ней никогда не ставится российскими предпринимателями на ведущие места в числе их актуальных проблем. Сказывается определенная «зацикленность» на финансовых вопросах. И последнее обследование не стало исключением: на нехватку информации о деловых партнерах в начале деятельности указали лишь 14 % руководителей
.

Для руководителей приватизированных предприятий эта проблема, похоже, вообще не существовала (ее отметили только 5 %). В отраслевом разрезе дефицит информации болезненнее переживался руководителями предприятий науки, медицины, культуры (23 %), оптовой торговли (20 %), финансов и обеспечения функционирования рынка (17 %). И только каждый десятый руководитель ощущал это как серьезную проблему в сферах промышленности, строительства, транспорта и связи, розничной торговли, общественного питания и бытового обслуживания.

Добавим, что у женщин-руководителей эта проблема проявлялась вдвое чаще, чем у мужчин (23.5 и 12 % соответственно). Мы уже высказывали предположение о меньшей включенности женщин в существующие деловые сети, и ощущаемая ими относительная нехватка информации только подтверждает это предположение.

Видимо, можно сказать, что информационный голод, если он когда и ощущался частью предпринимателей, сегодня становится менее острым. Среди руководителей новых предприятий, созданных в 1996-1997 гг., меньше всего жалоб на этот счет (6 % ответивших). Во-первых, информации стало на порядок больше. Во-вторых, предприятия сегодня создаются под более определенные рыночные ниши, и изначальная информационная подготовленность предпринимателей должна быть выше. 

В самом деле, насколько серьезное внимание уделяют предприниматели информационному обеспечению? Мы поинтересовались вопросом об издержках предприятия на поиск и приобретение деловой информации. Выяснилось, что у большинства такие расходы имеются, но размер их, по оценкам руководителей, не значителен (60 %). Значительными затратами на сбор и обработку информации могут похвастаться чуть более чем один из пяти предпринимателей (22 %). А  на 18 % предприятий подобные специальные расходы фактически отсутствуют.

Интересно, что большее значение уделяют получению деловой информации менеджеры, а не предприниматели в собственном смысле слова, т.е. те, кому не приходилось начинать своего дела и организовывать предприятие (65-67 против 58 %). Чуть возрастают эти затраты по мере «омоложения» предприятий. Негосударственные фирмы расходуют на информационное обеспечение относительно больше средств, чем приватизированные предприятия (значительные расходы встречаются у 24 и 13 % соответственно).

К тем, кто несет значительные информационные издержки, относятся в первую очередь предприятия финансов и обеспечения функционирования рынка (40 %), скорее незначительные средства тратятся в сфере оптовой торговли (70 %) и промышленности (67 %), а на отсутствие подобных издержек чаще других указывают представители розничной торговли, общественного питания и бытового обслуживания (27 %).

Наконец, упомянем, что «конфликтующие с властью» вынуждены больше тратить на информацию, нежели «лояльные к власти» (см. типологию 1), а «уязвимые» предприниматели - больше расходовать на эти цели, чем «защищенные» предприниматели (см. типологию 3).

К каким источникам деловой информации чаще всего прибегают российские предприниматели? Сначала попробуем их структурировать. По первому критерию (тип информации) они включают:

· специальные, профессиональные (специальные издания, информационные агентства, деловые партнеры);
· бытовые, популярные (СМИ, знакомые и родственники).

По второму критерию (каналы передачи информации) мы можем разделить эти источники следующим образом:

· формальные (специальные издания, информационные агентства, СМИ);
· неформальные (деловые партнеры, знакомые и родственники).

Представим это в виде простой таблицы (см. таблицу 54).

Таблица 54. Структура источников деловой информации

	
	
	Тип информации

	
	
	Специальная
	Бытовая

	Каналы
	Формальные
	Издания, агентства
	СМИ

	передачи
	Неформальные
	Деловые партнеры
	Знакомые, родственники


В числе самых распространенных источников информации стоит обращение к деловым партнерам. Неформальные деловые сети использует львиная доля руководителей - 88 % (в том числе часто - 49 %, иногда - 39 %). Чаще речь идет о малых предприятиях; значительно чаще о негосударственных, нежели приватизированных структурах. Сильнее к такого рода неформальным источникам тяготеют руководители-мужчины (см. таблицы 55-57).

Практически не уступает по популярности другой, более формальный источник информации, представленный специальными рекламными и деловыми изданиями. Он также эксплуатируется девятью предпринимателями из десяти (90 %), но обращения к нему чуть менее частые (используют часто - 44 %, иногда - 46 %). Здесь различия между группами предпринимателей не столь отчетливо выражены (см. таблицы 55-57). 

Специальные издания немного обошли по важности средства массовой информации (СМИ) - телевидение, радио, газеты.  К этим популярным источникам прибегают 86 % предпринимателей (в том числе, часто - 42 %, иногда - 44 %). Данный источник оказывается важнее (или привычнее) для руководителей более крупных, а также приватизированных структур. Значительно большее внимание ему уделяют руководители-женщины (см. таблицы 55-57).

К менее важным бытовым источникам информации сегодня относятся знакомые, родственники и друзья. Эти каналы также используют абсолютное большинство руководителей (84.5 %), однако часто это случается только у 28 % опрошенных, для основной группы (57 %) - данный неформальный источник не является регулярным. Чаще черпают из него руководители малых предприятий, по типу предприятий различия несущественны. Несколько чаще получают информацию от своих близких руководители-женщины (см. таблицы 55-57). 

Наконец, намного меньше руководителей обращаются за необходимой информацией к специальным консультационным и информационным агентствам. Только каждый восьмой использует их услуги часто, иногда - 38 %, а половина из них вообще этого никогда не делает. Преимущественно речь идет о крупных и средних предприятиях, прочие различия не слишком заметны (см. таблицы 55-57). 

Не раз приходилось слышать жалобы представителей консультативных фирм на то, что предприниматели несколько пренебрежительно относятся к деловой информации или по крайней мере не считают необходимым за нее платить. За годы советской власти мы привыкли к тому, что материальные ресурсы имеют какую-то цену (пусть даже административно установленную), а важнейшая информация добывается по личным каналам, оплачивается неформальными услугами и отчетливой денежной цены не имеет.

По данным таблицы 55 мы видим, что негосударственные структуры более ориентированы на специальные источники, в то время как руководители приватизированных структур чаще пользуются привычными средствами массовой информации.

Таблица 55. Источники деловой информации и тип предприятия (в процентах по столбцу).

	
	Тип предприятия

	Часто используют
	Приватизированные
	Негосударственные

	Деловые партнеры
	33
	54

	Специальные издания
	41
	45

	ТВ, радио, газеты
	49
	40

	Знакомые, родственники
	26
	29

	Специальные агентства
	11
	13


Из таблицы 56 нетрудно заметить, что руководители более крупных предприятий чаще прибегают ко всем формальным источникам деловой информации, а малые предприятия заметно интенсивнее используют неформальные сети - как профессиональные, так и личные.

Таблица 56. Источники деловой информации и размер предприятия (в процентах по столбцу).

	
	Размер предприятия

	Часто используют
	Крупные и средние
	Малые

	Деловые партнеры
	42
	51

	Специальные издания
	47
	43

	ТВ, радио, газеты
	54
	39

	Знакомые, родственники
	15
	31

	Специальные агентства
	26
	9


Среди гендерных различий обращает на себя внимание относительно более высокая приверженность руководителей-мужчин сведениям, получаемым от деловых партнеров, в то время как руководители-женщины испытывают большее влечение к средствам массовой информации, а также родственным и дружеским каналам (см. таблицу 57).

Таблица 57. Источники деловой информации и пол руководителей (в процентах по столбцу).

	Часто используют
	Мужчины
	Женщины

	Деловые партнеры
	52
	43

	Специальные издания
	44
	45

	ТВ, радио, газеты
	38
	54

	Знакомые, родственники
	26
	32

	Специальные агентства
	12
	13


В отраслевом разрезе дело выглядит так. Руководители промышленных предприятий реже используют неформальные источники информации и чаще изучают специальные издания. На предприятиях оптовой торговли привлекается смесь из разных источников, включая средства массовой информации и сведения от деловых партнеров. В сферах розничной торговли, общественного питания и бытового обслуживания чаще других сфер отдают предпочтение популярным средствам массовой информации, а, скажем, к специальным агентствам обращаются крайне редко. В области финансов и обеспечения функционирования рынка, напротив, на первом плане находятся профессиональные источники информации - деловые партнеры и информационные агентства, а к бытовым источникам (СМИ, друзья и знакомые) обращаются значительно реже. В последнем случае деловые сети кажутся теснее, информация более специализированная, и больше возможностей платить за эту информацию. В сферах науки, медицины, культуры относительно чаще обращаются к знакомым и друзьям (личные связи ценятся не ниже профессиональных, а зачастую переплетаются с ними), но при этом заметен интерес к профессиональным изданиям (в этих сферах сосредоточена читающая публика). Что же касается строительства, транспорта и связи, то спрос на информацию здесь вообще кажется наиболее низким.

В целом мы можем заключить, что предприниматели отдают некоторое предпочтение профессиональным, а не бытовым источникам деловой информации. В то же время среди профессиональных источников более важную роль играют неформальные каналы. 

Юридическое и аудиторское сопровождение
Особый вид трансакционных издержек связан с юридическим и аудиторским сопровождением хозяйственной деятельности. Эта важная часть рыночной инфраструктуры призвана решить немало проблем: российское законодательство несовершенно и противоречиво, налоговая система часто меняется, бухгалтерия запутанная. Казалось бы, потребность в услугах специалистов в данных областях должна быть высока. Действительно, спрос на квалифицированных бухгалтеров огромен и, по мнению экспертов, не насытится в обозримой перспективе. Однако, речь идет, как правило, о постоянной работе. А вот спрос на услуги привлеченных специалистов и фирм отнюдь не столь высок. Здесь все оказывается сложнее.

Только один из десяти предпринимателей (10 %) заявляет о том, что тратит значительные для предприятия средства на оплату консультационных фирм и привлеченных специалистов. Для 45 % предприятий эти издержки считаются незначительными, а у оставшихся 45 % предприятий они попросту отсутствуют. Это самые низкие показатели среди всех видов трансакционных издержек, о которых мы спрашивали в ходе опроса, включая такие деликатные статьи затрат как издержки на неформальные услуги и охрану бизнеса.

Чуть больше тратят на эти цели представители новых предприятий, образованных в 1996-1997 гг., чуть меньше самые молодые руководители (до 30 лет). Возможно, молодежь более самонадеянна, но она также и более образованна (более половины закончили специальные финансовые или менеджерские курсы). Хотя в целом те, кто успел получить специальное образование, больше тяготеют и к привлечению внештатных специалистов, что хорошо видно по данным таблицы 58. Они, видимо, успешнее справляются с проблемой асимметрии доступной информации, связанной с трудностями оценки качества предлагаемых услуг
.

Более широкие возможности для привлечения фирм и специалистов со стороны имеют крупные предприятия, почти у половины (48 %) малых предприятий подобные издержки полностью отсутствуют (см. таблицу 58). В отраслевом аспекте лидируют финансовые структуры, среди которых значительные средства на указанные услуги тратят три предприятия из десяти; чаще отсутствуют подобные издержки у предприятий розничной торговли, общепита и сферы услуг (52 %); на предприятиях промышленности и оптовой торговли относительно чаще речь идет о незначительных расходах (по 51 %).

Наконец, несколько чаще прибегают к услугам внештатных специалистов предприниматели, «откупающиеся от власти», реже - соблюдающие «паритет с властью» (см. типологию 1). Меньше также обращаются к внешней экспертизе «неуступчивые» предприниматели и представители «спокойных сегментов» малого бизнеса (см. типологии 2-3).

Таблица 58. Издержки на консультационные фирмы и привлеченных специалистов, размер предприятия и подготовка руководителей (в процентах по столбцу) (N = 220).

	Издержки на
	Размер предприятия
	Обучение на финансовых или менеджерских курсах

	внешних специалистов
	Крупные и средние
	Малые
	Да
	Нет

	Значительные
	14
	9
	13
	8

	Незначительные
	54
	43
	48
	42

	Отсутствуют
	32
	48
	39
	50


Теперь посмотрим более конкретно на два рода услуг - аудиторские и юридические. Две трети предпринимателей (67 %) сегодня не обращаются к помощи внешних финансовых аудиторов, иногда прибегают к их услугам менее четвертой части (23,5 %), и только каждый десятый делает это постоянно.

Чаще прибегают к аудиторским услугам более образованные и профессионально подготовленные руководители, главы крупных предприятий (см. таблицу 59); представители приватизированных структур. Реже к ним обращаются руководители-женщины (три четверти вообще этого не делают) и самые молодые (до 30 лет).

По сферам деятельности чаще других приглашают аудиторские службы на промышленные предприятия (на каждом пятом предприятии это происходит постоянно), реже других - на предприятия розничной торговли, общественного питания и сферы услуг, а также на предприятиях науки, медицины, культуры (71-72 % в этих сферах сторонятся финансовых аудиторов).

Предприниматели, «откупающиеся от власти» (типология 1) вызывают аудиторов чаще, представители «спокойных сегментов малого бизнеса» (типология 2), напротив, в большинстве своем считают это излишним.

Таблица 59. Обращение к финансовым аудиторам и юристам, размер предприятия и подготовка руководителей (в процентах по столбцу) (N = 226).

	
	Размер предприятия
	Обучение на финансовых или менеджерских курсах

	
	Крупные и средние
	Малые
	Да
	Нет

	Привлечение аудиторов
	
	
	
	

	Постоянно
	30
	5
	10
	9

	Иногда
	28
	22
	28
	20

	Нет
	42
	73
	62
	71

	Привлечение юристов
	
	
	
	

	В штате
	60
	7
	22
	15

	Постоянный договор
	10
	10
	17
	5

	Разовые консультации
	23
	53
	43
	50

	Нет
	6
	30
	18
	30


Сходная ситуация и с юридическим сопровождением. Хотя, казалось бы, только каждый четвертый вовсе не обращается за помощью к профессиональным юристам, т.е. большинство все же без них не обходится. Однако 18 % просто имеют юриста в собственном штате. Что же касается отдельных специалистов и юридических фирм, привлеченных извне, то в основном (47 %) речь идет о разовых консультациях. Постоянные договора с ними имеют только 10 % предприятий. 

Относительно чаще обходят стороной юристов руководители-женщины - 30 % (мужчины - 23 %), представители негосударственных структур - 28 % (приватизированные - 14 %). Имеют возможность взять своего юриста в штат преимущественно крупные и средние предприятия; малые предприятия вынуждены довольствоваться разовыми консультациями или вовсе отказываться от профессиональных услуг (см. таблицу 59). В штат или на постоянный договор юристов чаще берут менеджеры по сравнению с предпринимателями; более старшие по возрасту; прошедшие специальную профессиональную подготовку. Последнее вполне закономерно: понимание важности профессиональных знаний для себя проявляется и в уважении к знаниям другого. А руководители без специальной менеджерской или финансовой подготовки в основном не выходят за рамки разовых консультаций (см. таблицу 59).

Интересно, что среди предпринимательских групп представители «рисковых сегментов» малого бизнеса (типология 2) относительно чаще вынуждены брать юриста на постоянный договор, в то время как предприятия «спокойных сегментов» малого бизнеса чаще ограничиваются разовыми консультациями. Выделяются также и «уязвимые» предприниматели (типология 3) - они чаще берут юристов и в штат, и на договор. Так что дело не только в профессиональной сознательности руководителей. Чем беспокойнее жизнь, тем больше приходится заботиться о юридическом сопровождении.

В целом, повторим, к услугам внешних аудиторов и юристов предприятия обращаются не столь активно. Чуть раньше мы видели, что и при сборе деловой информации специальные консультационные и информационные агентства особой популярностью не пользуются. Сошлемся еще на один фрагмент наших данных, дополняющий общую картину: только 15 % руководителей отметили среди наиболее серьезных проблем отсутствие необходимой подготовки и профессиональных знаний (как будто у большинства этих знаний было предостаточно). Отметим, что чаще обратили внимание на эти проблемы те руководители, кто к сегодняшнему дню прошел через какие-то специальные курсы (21%). Очевидно, испытав дефицит знаний, они решили заполнить пробелы. Чаще жаловались на нехватку профессиональной подготовки представители оптовой торговли и финансов (27 и 22 % соответственно), особенно те, кто начинал в 1989-1991 гг. (23 %). Мы помним, что именно в этот период торговать товарами, а затем и деньгами начали выходцы из самых разных профессиональных сфер и социальных слоев. Однако и здесь о дефиците собственных знаний беспокоится меньшинство.

В чем же видятся причины отказа от услуг внешних специалистов? Может быть, эти услуги непомерно дороги, или специалисты у нас некомпетентные? И те, и другие обстоятельства имеют место, но не исчерпывают сути дела. Примерно каждый четвертый руководитель (22 % в случае с юристами и 27 % в случае с аудиторами) отмечают высокие цены как причину того, что они не обращаются к внешней профессиональной помощи. Еще небольшая группа (7 и 10 % соответственно) жалуются на низкое качество услуг. А большинство - без малого три четверти (73.5 и 71 %) - заявляют, что предпочитают справляться сами. 

В отраслевом разрезе сами готовы справляться с экспертными функциями финансовые структуры, которые часто имеют специалистов в собственном штате. Они также склонны жаловаться на низкое качество предоставляемых услуг. Предприятия оптовой торговли чаще других жалуются на дороговизну этих услуг.

Чаще готовы обойтись без финансового аудита предприниматели, соблюдающие «паритет с властью» (типология 1), представляющие «спокойные сегменты» малого бизнеса (типология 2), «защищенные» структуры (типология 3). Низким качеством этих услуг оправдывают свой отказ практически только негосударственные фирмы. Более критичную оценку качества проявляют руководители, получившие специальное образование (следовательно, способные это качество оценить).

Что же касается юридического сопровождения, то менеджеры более склонны обходиться своими силами, а собственно предприниматели с опытом организации своего дела чаще жалуются на дороговизну и уровень услуг. Сходные жалобы относительно более характерны для руководителей малых предприятий.

Интересный факт связан с гендерными различиями. Руководители-мужчины относительно чаще пытаются самостоятельно справиться с аудиторскими проблемами и сетуют на дороговизну юридических услуг. А женщины, наоборот, жалуются на дороговизну и низкое качество аудиторских услуг, а в юридических вопросах чаще стремятся справиться сами (см. таблицу 60).

Таблица 60. Причины отказа от услуг внешних специалистов и пол руководителей (в процентах по столбцу).

	
	Мужчины
	Женщины

	Причины отказа от аудиторов
	
	

	Справляются сами
	72
	68

	Высокие цены на услуги
	25.5
	34

	Низкое качество услуг
	9
	13

	Причины отказа от юристов
	
	

	Справляются сами
	71
	81.5

	Высокие цены на услуги
	24
	15

	Низкое качество услуг
	7
	7


Итак, многие предприниматели предпочитают обходиться собственными силами. И не только потому что услуги слишком дороги или сомневаются в их качестве. При из текстов интервью ясно следует, что сами они справиться зачастую не могут, это приводит к многочисленным ошибкам и прямым потерям (напомним, что, например, юристов в своем штате имеют менее пятой части предприятий). В чем же дело? Здесь сказывается определенное пренебрежение к экспертному знанию, которое отмечалось нами и в предыдущих исследованиях
. Нельзя полностью исключить остаточных воздействий советской официальной доктрины, которая в духе классической политической экономии относила умственный труд к непроизводительному труду.

Но есть и другие, неидеологические причины. На ранних этапах перестройки у многих предпринимателей возникла уверенность в том, что они знают и могут буквально все. Это было время «прекрасных дилетантов». Не было острой нужды в специальных знаниях, ибо у других этих знаний тоже не хватало. Сегодня профессиональные требования повышаются. Но все равно к специалистам обращаются мало, пытаются справиться своими силами. Вероятно, играет свою роль и упоминавшаяся нами информационная асимметрия. Предприниматель должен платить экспертам, зачастую не имея возможности оценить качество их работы. В этих условиях «свои» специалисты вызывают большее доверие.

Существует еще одна серьезная, может быть, даже решающая причина: предприниматели боятся открываться постороннему человеку (тем более специалисту), посвящать его в тайны своей бухгалтерии. Боятся, что их «сдадут» налоговым органам или силовым группировкам.

И все же к услугам аудиторов и юристов предприниматели вынуждены будут обращаться все чаще, хотя бы потому, что усиливается контроль со стороны налоговых служб. При активизации подобного контроля быстро понимаешь: лучше не совершать заведомых ошибок и заблаговременно приводить в порядок счета, чем налетать на разорительные штрафы.

Уход от налогов и другие хозяйственные нарушения

Важная функция институтов рыночной инфраструктуры состоит не только в том, чтобы помочь предприятиям избежать хозяйственных нарушений, но и в том, чтобы надежнее скрыть эти нарушения от контролирующих органов. Их краткой характеристикой мы и завершим данную часть работы.

В ответ на вопрос о наиболее распространенных незаконных хозяйственных действиях в современном российской бизнесе, предприниматели перечислили около двух десятков самых типичных нарушений. Среди них неоспоримое лидерство принадлежит уходу от уплаты налогов  (об этом говорит подавляющее большинство ответивших - 84 %). Прочие нарушения, даже после группировки, с трудом достигают 10-процентной отметки. Список сгруппированных нарушений выглядит так:

	Уход от налогов
	- 84 %

	Прочие финансовые нарушения
	- 10 %

	Нарушение деловых обязательств
	- 10 %

	Нарушение трудового законодательства
	-  3 %

	Нарушения процедур регистрации и 

лицензирования
	-  2 %

	Дача взяток представителям власти
	-  2 %

	Нарушение отношений собственности
	-  2 %

	Прочие нарушения 
	-  2 %


Добавим, что “прочие финансовые нарушения” также, так или иначе, связаны с уклонением от налоговых платежей. Иными словами, указание на распространенность подобных практик не является дифференцирующим признаком - это встречается чуть ли не везде. 

Способы ухода от налогов многочисленны и разнообразны. В их числе следует отметить:

· завышение затрат и соответствующее занижение прибыли;

· проведение операций без фиксации в договорах (бартерные обмены, неформальный найм работников и т.п.);

· скрытые формы оплаты труда, экономящие отчисления в социальные фонды;

· обналичивание денежных средств через специальные фирмы;

· использование в операциях неучтенного “черного нала”;

· обнуление баланса предприятий перед проверкой налоговых органов;

· èñïîëüçîâàíèå íàëîãîâûõ ëüãîò - äëÿ ìàëûõ ïðåäïðèÿòèé, ïðåäïðèÿòèé, íàíèìàþùèõ èíâàëèäîâ (ýòî íàçûâàåòñÿ “ëå÷ü ïîä èíâàëèäîâ”);

· ñîçäàíèå öåïî÷êè ôèðì è ïðîâåäåíèå îïåðàöèé ÷åðåç ôèðìó, ïîëüçóþùóþñÿ íàëîãîâûìè ïîñëàáëåíèÿìè (íàïðèìåð, через îôôøîðíóþ компанию, число которых достигло 60 тысяч);

· ïîäêóï ÷èíîâíèêîâ èç Íàëîãîâîé Èíñïåêöèè.

Ìåðû ïî ÷àñòè÷íîìó óõîäó îò íàëîãîîáëîæåíèÿ ìîãóò îñóùåñòâëÿòüñÿ âïîëíå ëåãàëüíî, èñïîëüçóÿ ïðîáåëû â ðîññèéñêîì çàêîíîäàòåëüñòâå, à ìîãóò ïðÿìî íàðóøàòü ýòî çàêîíîäàòåëüñòâî. Òåì íå ìåíåå, çíà÷èòåëüíàÿ ÷àñòü äåéñòâèé, íàöåëåííûõ íà óõîä îò íàëîãîâ, îòíîñèòñÿ íàìè íå ê “÷åðíûì”, à ñêîðåå ê “ñåðûì” ñåãìåíòàì ðûíêîâ.

Трансакционные издержки по уходу от налогов могут быть достаточно весомы, но экономический выигрыш они приносят несомненный. Так, например, стоимость обналичивания средств составляет от 2 до 5 % общей суммы. Размер ставки зависит не только от масштабов операции, но и от способа ее проведения - степени “чистоты” и уровня риска, конечного пункта переводов - операции внутри страны или вывоз капитала за границу. Создаются многочисленный фирмы, специально занимающиеся «обналичкой» средств. Они возникают и через три месяца растворяются в небытии, чтобы появиться вновь - в другом месте и под другим именем.

Возникают и фирмы, предлагающие услуги по комплексной защите - уходу от налогов, от проверок, от силовых наездов.

«Делается временная фирма, через 3 месяца исчезающая, не сдавая баланс... Над этим сейчас работают крупные юридические фирмы, адвокатские конторы, которые все это создают на тонкостях, несовершенстве нашего законодательства... В основном создается цепочка: российская фирма - западная фирма, деньги как бы уходят на Запад. Тут все чисто, по всем законам. Процент - от 2 до 5%» (руководитель многопрофильной фирмы).

Во âçàèìîîòíîøåíèях ñ êîíòðîëèðóþùèìè îðãàíàìè вырабатываются определенные правила игры. Ее первое правило - ñîáëþдение ôîðìàëüíûõ òðåáîâàíèй. Есть у вас нарушения или нет, документы должны быть заполнены соответствующим образом. Äàëüøå начинается сфера более тонких отношений, от которых çàâèñèò, íàñêîëüêî áóäóò ïðèäèð÷èâû контролирующие органы, ãëóáîêî ëè áóäóò “êîïàòü”. Часто оòíîøåíèÿ ñ ними ñòðîÿòñÿ íà «разумном êîìïðîìèññå». Íàïðèìåð, âû ïîçâîëÿåòå íàëîãîâûì îðãàíàì áåç òðóäà îáíàðóæèòü íåçíà÷èòåëüíûå íàðóøåíèÿ è îøòðàôîâàòü âàñ íà íåáîëüøèå ñóììû, à âàì ïîçâîëÿþò ñîêðûòü êóäà áîëåå ñîìíèòåëüíûå äåëà (òåì íå ìåíåå, îôîðìëåííûå äîëæíûì îáðàçîì). Налоговые инспектора показывают, что не зря потратили время, и предприниматель может вздохнуть спокойно.

Тем не менее, в целом все обстоит не столь гладко. Практика высокого налогообложения не только бьет предпринимателя по карману, но косвенным образом стимулируют насилие в деловых отношениях. Повышая налоги и создавая многочисленные барьеры на пути предпринимателя, государство подталкивает его к нарушениям. А отступление от закона делает бизнес уязвимым перед лицом насилия.

“Действительно система налогообложения в государстве настолько толкает людей скрывать эти деньги и платить в какую-то потустороннюю организацию, которая якобы осуществляет защиту малых бизнесменов” (руководитель научно-производственного объединения).

Информированность криминальных группировок сегодня возрастает. И происходит это не без помощи чиновников. Так, обходя закон, предприниматель вынужден откупаться от представителей власти. При этом дача взятки чиновнику служит сигналом о наличии нарушений, который может транслироваться в нежелательных направлениях.

«В половине случаев чиновник, который выдавал разрешение, сам позвонит знакомым из криминального мира и шепнет, что вот там открывается то-то» (ранее руководитель промышленного объединения, ныне политический деятель).

Незащищенность рядового предпринимателя от негосударственного насилия заставляет его камуфлировать собственную деятельность, т.е. опять-таки идти на формальные нарушения. Так возникает первый замкнутый круг - отсутствия должной безопасности бизнеса. Опасения насилия толкают на двойную бухгалтерию и прочие нарушения, а те, в свою очередь, стимулируют насилие.
“Искажение отчетности зачастую делается не для того, чтобы заплатить меньшие налоги, а для того, чтобы через размер налогов не показать действительные обороты фирмы и не подставить ее, не привлечь внимание соответствующих структур” (директор производственной фирмы).

Двойная бухгалтерия, помимо этого, ограничивает и возможности привлечения дополнительных ресурсов. Предприятие попадает в своеобразную ловушку. Чтобы получить кредит, нужно быть успешным. А показать финансовый успех - значит, открыться налоговым органам. Поскольку предприятие не заинтересовано открываться, это отрезает его от ряда финансовых возможностей. Возникает второй замкнутый круг - недофинансирования предприятия.

«Все упирается в липовую отчетность. Ведь если смотреть на официальные документы (а с другими в банк не пойдешь), со мной никто разговаривать не будет. Ведь большая часть нашей деятельности - в тени. По документам - мы карлики. И эта ситуация стандартная» (руководитель торгово-производственной фирмы).

Добавим, что перечень замкнутых кругов, по которым принужден ходить современный российский предприниматель, наверняка не исчерпан.

Сегодня много говорится о необходимости снижения непосильного налогового бремени и высоких административных барьеров. Но при этом важно понимать следующее: высокие налоги возникают не из глупости и жадности правителей и даже не только из потребностей залатать множащиеся дыры в государственном бюджете. Они являются инструментом сохранения всеобщей бюрократической зависимости. В этом смысле высокие налоги способствуют коррупции, а часть потока взяток и сопутствующих услуг выступает как неформальный субститут налоговых платежей, способ приватизации невыплаченных средств. Поэтому вопрос об уровне налогообложения предприятий следует рассматривать не сквозь статистику национального бюджета, а скорее через призму интересов властвующих групп.

Некоторые выводы
1. Рыночное пространство разделено множеством разных барьеров. Рынки различаются по степени своей открытости или закрытости. Периодический вход на эти рынки является одним из ключевым моментов хозяйственной деятельности. Он обеспечивается совокупностью институтов рыночной инфраструктуры. Состояние инфраструктурных элементов, способы взаимодействия предпринимателей с данными институтами во многом определяют характер рыночных отношений.

2. Формальные процедуры входа на рынок связаны не только с преодолением многочисленных административных барьеров, но и с ощутимыми трансакционными издержками. То, что регистрация предприятия перестала быть для предпринимателя серьезной проблемой, не свидетельствует о снятии бюрократических препон. Просто прохождение регистрационных процедур берут на себя специализированные фирмы. В то же время лицензирование деятельности по-прежнему представляет собой проблему, требующую затрат и времени, и средств. Немало сложностей нужно преодолеть сегодня, чтобы закрыть предприятие. Поэтому многие не закрывают их, а «бросают» или «топят», сводя к нулевому балансу.

3. За последнее десятилетие, и даже за последние пять лет, условия входа на многие рынки в целом серьезно усложнились. Решающая причина связана с дефицитом финансовых средств, являющимся для российского предпринимателя наиболее острой проблемой после высокого налогового бремени. Размеры минимального капитала, необходимого для разворачивания дела практически во всех сферах, существенно возросли. В то же время кредиты на «приемлемых» условиях стало получить сложнее. Относительная неразвитость банковского кредитования привела к широкому использованию предприятиями неформальных сетей деловой поддержки. А «теневое» кредитование со стороны частных лиц вышло на первую позицию по степени распространенности. Добавим, что поддержку от органов власти и коммерческие кредиты получают преимущественно крупные и средние предприятия. Зато к ссудам от частных лиц прибегают именно малые предприятия, дискриминируемые в формальной экономике. 

4. Независимые предприниматели и “абсолютные новички”  становятся все более редким явлением. Чаще происходит «отпочкование» новых предприятий от уже существующих крупных компаний или сети фирм, которые выделяют деньги, иногда становятся основными заказчиками производимой продукции и услуг, а заодно защищают новый бизнес от конкурентов и «наездов» силовых группировок. Серьезным подспорьем для успешного старта по-прежнему остается патронаж со стороны тех или иных государственных органов.

5. Острота проблем доступа к материальным ресурсам заметно ослабла. И помещение в аренду сегодня получить относительно легче. Однако здесь сохраняется одна из точек концентрации “теневых” операций, особенно если речь идет о дешевых государственных ресурсах. Что же касается аренды помещений, то зачастую в договорах фиксируются минимальные ставки оплаты, а до половины оговоренных сумм передаются в виде “черного нала”.

6. Информационный голод сегодня становится менее острым. Но подлинная важность информации по-прежнему осознается недостаточно. Потребность в ней никогда не ставится российскими предпринимателями на ведущие места в числе их актуальных проблем. Сохраняется определенная «зацикленность» на финансовых вопросах. Отсутствует и привычка адекватной оплаты информационных услуг. Предприниматели отдают некоторое предпочтение профессиональным, а не бытовым источникам деловой информации. Однако важнейшая информация добывается по личным каналам, оплачивается неформальными услугами и часто не имеет отчетливой денежной цены.

7. Спрос на услуги привлеченных специалистов и специальных фирм (консультационных, аудиторских, юридических) пока не высок. Многие стремятся справляться с трудностями своими силами, что приводит к многочисленным ошибкам и прямым потерям. Это происходит не только потому, что услуги слишком дороги или предприниматели сплошь сомневаются в качестве этих услуг. Решающая причина заключена в другом: боятся открываться посторонним людям, посвящать их в тайны своей бухгалтерии. Сказывается и воспитанное советской эпохой пренебрежение к экспертному знанию. Порою предпринимателем сохраняются иллюзии собственной тотальной компетентности. Впрочем, с ростом профессиональной подготовки руководителей обращения к экспертам становятся более частыми.

8. Уход от налогов, безусловно, является центральной точкой, вокруг которой концентрируются незаконные и полузаконные хозяйственные действия. Легальных и нелегальных способов ухода от налогообложения выработано предостаточно. И не платить налоги в полном объеме считается нормой российского бизнеса, вполне оправданной в глазах общественности. 

9. Высокие налоги и сложность налоговой системы являются инструментом сохранения всеобщей бюрократической зависимости и порождают замкнутые круги. Подталкивая предпринимателя к нарушению закона, государство делает бизнес уязвимым - и перед лицом органов власти, и перед лицом силовых группировок. Вынужденная закрытость хозяйственной деятельности, обычные практики двойной бухгалтерии, помимо прочего, ограничивают и возможности привлечения дополнительных ресурсов - финансовых, информационных.

� Опубликовано в: Радаев В.В. Формирование новых российских рынков: трансакционные издержки, формы контроля и деловая этика. М. Центр политических технологий (при поддержке CIPE). 1998. Часть 4.


� См.: Предпринимательство в Томской области: развитие малого бизнеса. Проект аналитического доклада Организации Экономического сотрудничества и развития. 1997 (доклад подготовлен автором данной работы).


�  Подробно о внезаконной деятельности органов государственной власти по установлению дополнительных административных барьеров см.: Цыганов А. Предприниматель и власть: проблемы взаимодействия // Вопросы экономики. 1997. № 6. с. 97-103.


�  Подсказку о высоком налоговом бремени мы в данном случае не предлагали, зная, что она традиционно займет первое место в ряду самых острых проблем и может помешать выделению прочих трудностей.


� Нужно отметить, что имеющиеся на настоящий момент данные по дополнительным источникам финансирования расходятся между собой достаточно сильно. Сравним некоторые из них. По результатам опроса Российского Независимого Института социальных и национальных проблем (начало 1997 г., опрошено более 800 малых предприятий в четырех регионах России) получили кредиты от государственных структур - 6 % предприятий, от коммерческих банков - 7-11% (в зависимости от вида кредитования), а из неформальных источников - 21-24 %, из которых чуть более половины приходится на частных лиц. Более же половины предпринимателей не используют кредитов вовсе (См.: Чепуренко А. Финансовые проблемы российских МП (по данным опросов) / Чепуренко А. (отв. ред.) Малый бизнес в СНГ и Восточной Европе: трудности роста (середина - вторая половина 90-х годов). М. РНИСиНП. 1997. с. 199, 208, 215).


По данным другого опроса, проведенного Институтом стратегического анализа и развития предпринимательства (весна 1996 г., опрошено 106 малых предпринимателей г. Москвы), банковские кредиты, ссуды других фирм и ссуды частных лиц использовали равное число предприятий - по 9 % (см.: Долгопятова Т. Адаптация малых предприятий к финансовым ограничениям (на примере малого бизнеса г. Москвы) / Малый бизнес в СНГ и Восточной Европе: трудности роста, с. 233).


По данным обследования Госкомстата РФ (1996 г., опрошено 4339 руководителей малых предприятий из 14 регионов России), одна треть предпринимателей вообще не обращается за внешней финансовой помощью. Банковские кредиты и финансовую помощь от государства получают, соответственно, 8,6% и 1,5% предпринимателей, организующих малое предприятие. После начала деятельности обращались за финансовой помощью в государственные органы 20% малых предпринимателей, однако только 4% действительно эту помощь получили. Одна треть руководителей созданных малых предприятий обращались в банки с просьбами о кредитах, но только 15% всех респондентов сумели получить эти кредиты (см.: Об организации и некоторых результатах социальных процессов в малом предпринимательстве. Информационный статистический бюллетень. No. 15, М. Госкомстат РФ. 1997. с. 31-32).


Как видите, наши данные оказались выше по всем основным позициям. Расхождения вызваны различием применяемых методик. Однако заметим, что пропорции между разными источниками финансирования имеют немало сходств.


� Главное препятствие в этом ряду связано с арендой помещений. По данным опроса на Первом Всероссийском Конгрессе представителей малого предпринимательства (1996 г.) на проблемы с арендой помещений указал почти каждый четвертый респондент, а на проблемы материально-технического обеспечения - каждый десятый.


� Среди опрошенных на Первом Всероссийском Конгрессе представителей малого предпринимательства (1996 г.) на проблему нехватки информации указали несколько больше респондентов - 24 %, но она также относилась к числу проблем второго или третьего порядка.


�  Об асимметрии доступной информации см., например: Акерлоф Дж. Рынок «лимонов»: неопределенность качества и рыночный механизм // Thesis. 1994. Вып. 5. с. 91-104.


� См.: Национальная программа «Российская деловая культура» (при участии автора). М. Торгово-промышленная палата РФ. 1997. с. 54.
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