





В.В.Радаев
ОТНОШЕНИЯ МЕЖДУ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЯМИ: 

ВЫПОЛНЕНИЕ СОГЛАШЕНИЙ И НЕФОРМАЛЬНЫЙ КОНТРОЛЬ

Вводные замечания
Мы продолжаем обсуждать тему трансакционных издержек и форм контроля, переходя от «вертикальных» взаимоотношений власти и бизнеса на микроуровне к анализу «горизонтальных» взаимоотношений между самими предпринимателями в их повседневной хозяйственной деятельности. 

В отличие от представлений, господствовавших в неоклассической экономической теории, обмен между экономическими агентами не осуществляется беспрепятственно. Существуют «силы трения», вызывающие необходимость контроля за соблюдением соглашений (enforcement). Этот контроль осуществляется как формальными, так и неформальными средствами. Он требует дополнительных издержек, но даже при значительных затратах не является полным, совершенным. Виною тому становится неопределенность в поведении экономических агентов, приводящая к периодическим срывам деловых соглашений. Подобная неопределенность порождена как минимум двумя группами причин:

· «объективными обстоятельствами», вызванными нестабильностью общей экономической ситуации и цепочками неплатежей;
· «субъективными обстоятельствами», связанными с недобросовестностью (оппортунизмом) экономических агентов.

В современной России обе группы причин действуют весьма активно. В какой степени хронические неплатежи являются следствием ограничительной макроэкономической политики, как это порою говорят, или результатом «хитроумных» оппортунистических стратегий руководителей предприятий, вопрос не вполне ясный. Но в любом случае роль непредвиденного в хозяйственных отношениях очень высока.

Как же происходит поддержание контрактных отношений? Традиционная экономическая теория опирается на предпосылки «правового централизма», исходя из наличия эффективного законодательства, а также действенного государственного и судебного контроля
. В условиях современной России слабость подобных предпосылок бросается в глаза еще более ярко, нежели в условиях западных стран. Поэтому особое значение принимают «горизонтальные» формы контроля за выработкой соглашений и выполнением принятых обязательств, вырабатываемые непосредственными участниками хозяйственных операций. При этом немаловажным элементом подобного контроля становятся принудительные санкции. В дальнейшем мы увидим, что защита прав собственности и собственных интересов может быть также связана с крайними формами принуждения - угрозами силового воздействия и его фактическим применением (см. третью часть данной работы). В свою очередь, принуждение не остается зоной чистого насилия, оно подталкивает к образованию устойчивых сетей неформального делового обмена, подкрепляет нормы формирующейся этики бизнеса, связанной с воспроизводством элементов деловой культуры. В результате первоначальный экономический интерес, пробивая себе дорогу на разных рынках, оказывается специфическим преломлением сложных отношений, которые слабо походят на «стерильный» экономический обмен. В ход пускаются самые разнообразные средства - денежные рычаги и деловые услуги, увещевания и угрозы, неформальные связи и личное обаяние.

В предлагаемой второй части мы затронем темы соблюдения деловых обязательств и построения неформальных сетей между постоянными партнерами. Свое внимание мы сконцентрируем на следующих вопросах:

· В какой степени соблюдаются формальные деловые контракты, и где чаще происходят разрывы в ходе обменных отношений?

· Каковы издержки несоблюдения деловых контрактов и реакция предпринимателей на подобные нарушения?

· Как контрактные отношения достраиваются неформальными ограничениями деловой этики?

· В каком направлении развиваются деловые сети и «репутационная» сегментация рынков?

Приступая к характеристике «горизонтальных» отношений, начнем с требований, которые предъявляют сегодня российские предприниматели к своим хозяйственным партнерам.

Основные источники данных. Основная база данных сформирована в ходе двух опросов, проведенных при участии автора Центром политических технологий (руководитель - И.М.Бунин) по заказу Центра независимого частного предпринимательства США (CIPE).

Первый опрос включал стандартизованное анкетное обследование руководителей предприятий из 21 региона России, проведенное в ноябре-декабре 1997 г. Всего собрано 227 заполненных анкет. Инструментарий был составлен автором и почти полностью нацелен на решение задач данной работы. 
Второй опрос включал серию углубленных интервью с последующей распечаткой и анализом текстов. Всего осенью 1997 - зимой 1998 гг. были взяты интервью у 96 респондентов, большинство из которых являются руководителями негосударственных предприятий (первыми лицами). Было привлечено также несколько экспертов и «поставщиков услуг». Последняя группа состоит из руководителей фирм, предоставляющих юридические, консалтинговые и аудиторские услуги, оплата которых составляет часть трансакционных издержек предприятия. В обоих случаях речь идет о руководителях официально зарегистрированных предприятий.

Дополнительные источники данных. Мы имеем возможности сопоставлять полученные данные с результатами предыдущих опросов. К ним прежде всего относятся:

· большая серия интервью с российскими предпринимателями, проведенная под руководством И.М.Бунина в 1993 г.
 Часть этих предпринимателей стали нашими респондентами повторно спустя четыре года;
· стандартизованный опрос московских предпринимателей, проведенных под руководством автора в Институте экономики РАН в 1993 г.;
· стандартизованный опрос на Первом Всероссийском Конгрессе представителей малых предприятий, проведенный при участии автора под эгидой Торгово-промышленной палаты РФ в 1996 г.

Результаты предыдущих исследований позволяют в целом ряде случаев прослеживать эволюцию деловых отношений.

Личные качества делового партнера
Когда мы задаемся вопросом о том, какими качествами нужно обладать, чтобы стать «истинным предпринимателем», речь заходит о воле и интуиции, интеллекте и целеустремленности, воображении и склонности к риску. Этими качествами обычно наделяются предприниматели в экономической и социологической теории
. А каковы те качества, которые наиболее важны при выборе делового партнера, с кем сегодня хотел бы иметь дело российский предприниматель? Мы просили назвать одно-два основных качества, и картина получилась следующая. Предложив около 40 различных характеристик, подавляющее большинство руководителей указывают не на сугубо профессиональные качества - знания, компетентность, умение организовать дело, - и не на особый психологический склад партнера. Безусловный приоритет отдается его моральному облику. Чаще всего говорят о желательной порядочности (44 %), честности (31 %). Упоминаются добросовестность, чувство долга (моральные качества в целом подчеркивают 79 %). О ценностях высокого порядка (религиозность, патриотизм и т.п.) не вспоминает никто. Очевидно, что речь идет не об общих моральных принципах, а о практической деловой этике, реализуемой в хозяйственных взаимоотношениях. 

Когда же дело доходит до перечисления деловых качеств, мы вновь сталкиваемся с требованиями обязательности (14 %), ответственности (6 %), надежности (5 %), верности данному слову (4 %) - в целом на них указывают 29 % предпринимателей. Таким образом, львиная доля оценок в разных выражениях сходятся на одном - способности партнера соблюдать взятые на себя обязательства.

Чисто профессиональные качества (квалификация, компетентность) упоминаются значительно реже (оба набирают по 8 %). За ними следуют такие деловые черты как четкость и исполнительность, аккуратность и пунктуальность (в сумме - 12 %).

О желаемых свойствах личности (инициативности и целеустремленности, самостоятельности и дальновидности) разговор заходит редко (4 %). К ним добавляются стойкость и выносливость (1 %). На такую, казалось бы, важную для предпринимателя черту как коммуникабельность обращают внимание единицы (2 %), а на ум и интеллект - всего 1 %.

Среди других качеств упоминаются финансовая независимость и платежеспособность (4 %). Встречается даже пара ссылок на национальность и пол. Окончательно после группировки желательные качества делового партнера распределяются следующим образом:

	Порядочность, честность и т.п.
	- 79 %

	Обязательность, ответственность и т.п.
	- 29 %

	Профессионализм, компетентность и т.п.
	- 19 %

	Четкость, аккуратность и т.п.
	- 12%

	Инициативность, стойкость и т.п.
	- 8 %

	Финансовое состояние, платежеспособность, 
	- 4 %

	Пол, национальность
	- 1 %

	Опыт работы и прочие
	- 2 %


Итак, большинство российских предпринимателей, не сговариваясь, выдвигают к своим партнерам сходные требования, связанные в основном с их порядочностью и обязательностью. Причем ясно, что волнует предпринимателя не моральный облик делового партнера как таковой. Необходимость честности и порядочности является острой практической проблемой деловых взаимоотношений. Ее рассмотрению и посвящена данная часть работы.

Острые проблемы в отношениях с контрагентами
Фиксируют ли сами предприниматели какое-либо напряжение в «горизонтальных» хозяйственных связях? Да, на острые проблемы, возникавшие в течение последнего года в отношениях с деловыми партнерами с других предприятий и с потребителями (клиентами), обращают внимание 43 % руководителей. И с количественной точки зрения это выглядит потяжелее, чем проблемы отношений с представителями государственной власти.

Относительно чаще на обострение отношений с партнерами и клиентами жалуются предприниматели с более продолжительным опытом работы на данном предприятии, собственники и организаторы предприятий. Больше подобных проблем возникает у руководителей средних и крупных предприятий, у приватизированных структур и предприятий, сохранивших какую-то долю государственной собственности, по сравнению с представителями новых негосударственных фирм (см. таблицу 20). Таким образом, обострение отношений с хозяйственными контрагентами возникает у тех, кто дольше находится у руля предприятия и глубже вовлечен в его дела, а также у тех, кто связан с более крупными и менее динамичными структурами, нередко с государственным прошлым.

Несколько чаще подобные жалобы исходят от руководителей с высшим образованием и высоким уровнем «человеческого капитала», несколько реже - от самого молодого поколения предпринимателей (до 30 лет). Возможно, последние более устойчивы (или более привычны) к такого рода проблемам.

В отраслевом разрезе страдающей стороной чаще выступают предприятия финансовой сферы, фирмы, обеспечивающие функционирование рынка, а также промышленные предприятия. В меньшей степени эти проблемы затрагивают, судя по ответам, предприятия розничной торговли, общепита и сферы услуг (для них более болезненными выглядят отношения с представителями власти) и непроизводственной сферы (науки, медицины, культуры).

Таблица 20. Острые проблемы с партнерами и клиентами, тип предприятий и предпринимательские позиции их руководителей (%)

	
	
	Наличие острых проблем

	Размер предприятия
	Крупные и средние
	54

	
	Малые
	40

	Тип предприятия
	Приватизированные
	54

	
	Негосударственные
	40

	Доля государственной
	Есть
	56

	собственности
	Нет
	40

	Когда стали 
	до 1988 г.
	50

	руководителем
	в 1989-1991 гг.
	53

	
	в 1992-1995 гг.
	47

	
	в 1996-1997 гг.
	31

	Являются ли
	Да
	44

	собственниками
	Нет
	35

	Являются ли 
	Да
	45

	организаторами
	Нет
	33

	Где работали до создания (приватизации)
	На этом же предприятии
	56

	данного предприятия
	На другом предприятии в той же сфере
	46

	
	В другой сфере
	37


Чем же вызваны упомянутые проблемы? В первую очередь, несоблюдением деловых соглашений, которое встает на пути беспрепятственной реализации экономического интереса. Ниже мы убедимся в том, что наличие проблем на рынках напрямую увязывается предпринимателями с частотой нарушения договорных обязательств, а такие нарушения, увы, являются «нормой» сегодняшних хозяйственных отношений. О необязательности партнеров вроде бы говорят меньше, чем, скажем, о коррупции чиновников и о криминале. Однако для процесса формирования рынков эта проблема, видимо, даже более серьезная и болезненная. В самом деле, она влечет за собой немалые материальные издержки, не говоря уже о потраченных нервах и моральном ущербе. Помимо этого, нарушения соглашений создают зону хозяйствования, в которой просчитываемый риск оборачивается непросчитываемой неопределенностью.

Нарушение деловых обязательств 

Посмотрим, как обстоят дела с несоблюдением деловых соглашений в количественном плане. Нами был задан набор из четырех типовых вопросов: 

· насколько такие нарушения распространены в российском предпринимательстве;
· как часто самому предпринимателю лично приходится  с ними сталкиваться;
· изменилась ли частота подобных нарушений за последние 2-3 года;
· возможно ли в нынешних условиях избавиться от необязательности деловых партнеров.
Ответы предпринимателей свидетельствуют о том, что нарушения деловых обязательств в российском бизнесе весьма широко распространены. Их наличие отмечают более 90 % руководителей (в том числе, на частые нарушения указывает половина - 49 %) (см. таблицу 21)
.

Лично с  нарушениями соглашений сталкиваются 82 % опрошенных руководителей (в том числе часто - 32 %). Однако существенно то, что контраст между общими оценками и личным опытом в данном случае относительно минимален. 

В оценке динамики данного явления на российских рынках за последние 2-3 года наблюдаются проблески оптимизма: 28 % руководителей считают, что нарушений стало меньше. Однако немалая доля (23 %) придерживаются противоположной точки зрения (считают, что ситуация осталась неизменной - 50 %). 

В своих оценках возможности успешной деятельности без нарушения деловых обязательств предприниматели намного оптимистичнее, чем в случае с оценкой вымогательств чиновников. Только 11 % опрошенных полагают, что сегодня работать без нарушений обязательств невозможно (возможно - 52 %, возможно с трудом - 37 %) (см. таблицу 21)
.

Итак, нарушения деловых соглашений выступают серьезным фактором, усиливающим степень неопределенности в деятельности предпринимателей. И все же можно заключить, что давление этого фактора на рынках имеет тенденцию к снижению
. К такому выводу нередко приходят сами предприниматели.

“Проблема надежности партнеров... всегда существует для бизнеса, другое дело, что сейчас она стала менее острой” (руководитель биржи). 

«Были проблемы неотдачи денег. Сейчас это редкость в нашем бизнесе»  (руководитель компьютерной фирмы).

К причинам изменений мы еще вернемся при анализе результатов интервью.

Таблица 21. Оценки частоты нарушений деловых обязательств (%)   


(N - количество ответов).

	
	Часто 
	Иногда
	Никогда
	N

	Как часто наблюдаются нарушения деловых обязательств в российском бизнесе
	49
	43
	8
	225

	
	Часто 
	Иногда
	Никогда
	N

	Как часто приходится самим сталкиваться с нарушением деловых обязательств
	32
	50
	18
	226

	
	Стали чаще
	Без изме-нений
	Стали реже
	N

	Как изменилась ситуация с нарушением деловых обязательств за последние 2-3 года
	23
	50
	28
	225

	
	Нет
	С трудом
	Да
	N

	Возможна ли сегодня успешная деятельность без нарушения деловых обязательств
	11
	37
	52
	224


Проблемные зоны предпринимательской среды
Какими факторами объясняются различия в оценках деловой среды? Относительно чаще, судя по ответам, от несоблюдения обязательств страдают собственники и организаторы предприятий, те, кому приходилось начинать свое дело и кому ради занятий предпринимательством пришлось сменить сферу деятельности. Представителям последней группы, разумеется, труднее, ибо зачастую у них отсутствуют налаженные многолетние деловые связи, и может возникать больше провалов.

Любопытно, что относительно реже сталкиваются с нарушениями договорных отношений те, кто вошел в дело совсем недавно - в 1996-1997 гг. Либо они еще не успели в должной мере ощутить «прелести» деловой необязательности, либо и в самом деле в последние годы нарушения пошли на убыль. 

Болезненнее переживают нарушения деловых соглашений руководители с более высоким уровнем образования и более объемным «человеческим капиталом» (см таблицу 22)
. Заметно чаще в своей деятельности с нарушениями обязательств сталкиваются мужчины, нежели женщины (87 и 70 % соответственно). Очевидно, наиболее «жесткие» и рисковые сегменты рынков остаются за мужчинами-руководителями, женщинам в них работать намного сложнее. 

На малых предприятиях обстановка чуть более благоприятная, здесь сталкиваются с нарушениями - 80 % предпринимателей (в том числе часто - 30 %). Заметно больше на провалы, связанные с невыполнением обязательств жалуются представители крупных и средних предприятий - 92 % (в том числе часто - 40 %). 

Неодинаковая картина складывается по сферам деятельности. Особенно не везет в этом смысле фирмам, работающим на финансовых рынках (здесь страдают от необязательности буквально все предприятия), предприятиям строительства и транспорта (94 %). За ними следуют предприятия промышленности (89 %) и оптовой торговли (88 %). В меньшей степени, судя по ответам, невыполнение обязательств наблюдается в сферах розничной торговли, общественного питания, сферы обслуживания (74 %). Объяснение таково: больше страдают те, кто связан в основном с безналичными операциями, именно здесь наблюдается основная масса задержек и чистых нарушений. При наличном расчете легче осуществлять контроль. По этой же причине, видимо, не подтвердилась гипотеза о связи частоты нарушений обязательств и типа деловых партнеров. В духе новой институциональной теории следовало предположить, что чем больше предприятие работает с постоянными партнерами, тем меньше оно должно сталкиваться с невыполнением обязательств. Однако подобная простая связь напрямую не просматривается, искажается действием других факторов (в первую очередь, различием сфер деятельности).

Проблемные зоны российской предпринимательской среды, связанные с частыми нарушениями деловых соглашений, обозначены в таблице 22.

Таблица 22. Частота столкновений с нарушениями деловых обязательств в российском бизнесе, характеристики предприятий и предпринимательских групп (в процентах к соответствующей группе по строке).

	
	Нарушения деловых обязательств

	
	Считают частым явлением
	Часто сами сталкиваются

	Крупные и средние предприятия
	57
	40

	Малые предприятия
	47
	30

	Имеют долю государственной собственности
	58
	36

	Не имеют государственной собственности
	47
	31

	Предприятие создано (приватизировано) до 1996 г.
	52
	35

	Предприятие создано (приватизировано) в 1996-1997 гг.
	41
	25

	Промышленность
	56
	38

	Строительство, транспорт
	47
	47

	Оптовая торговля
	62
	43

	Розничная торговля, общепит, услуги
	47
	30

	Финансы, обслуживание рынка
	61
	44

	Наука, медицина, культура
	44
	20

	Прочее
	42
	26

	Собственник предприятия
	51
	34

	Наемный менеджер
	42
	27

	Организатор предприятия
	52
	32

	Не участвовал в организации
	35
	31

	Мужчины
	52
	35

	Женщины
	41
	25

	Без высшего образования
	46
	16

	С высшим образованием
	50
	35

	Обладатели низкого или среднего «человеческого капитала»
	45
	25

	Обладатели высокого «человеческого капитала»
	55
	43


По данным таблицы видно, что свидетельства личного опыта, как правило, на 15-20 % умереннее общих оценок того, что происходит в российском бизнесе. Но встречаются исключения. Например, удивительную трезвость общих оценок, полностью совпадающую с личным опытом, демонстрируют представители строительства и транспорта. Заметно также, что у более образованных бизнесменов разброс между общими оценками и личным опытом оказывается меньше (видимо, они не столь подвержены чужим влияниям).

Возвращаясь к теме острых проблем, которые испытывали предприниматели в течение последнего года, мы видим, что именно нарушения деловых соглашений во многом формируют для них проблемное поле (см. таблицу 23). Чем чаще предприниматели видят несоблюдение обязательств, испытывают его последствия на собственном опыте, чем пессимистичнее выглядит динамика нарушений, тем чаще они жалуются на острые проблемы в рыночных взаимодействиях. Причем, удельный вес тех, кто не сталкивается с нарушениями, и тех, кто встречается с ними часто, различается до двух-трех раз.

Таблица 23. Нарушения деловых обязательств и острота проблем с партнерами и клиентами за последний год (в процентах по столбцу) (N - число предприятий).

	
	Частота нарушения деловых обязательств в российском бизнесе

	
	Часто 
	Иногда
	Никогда
	N

	 Имели острые проблемы 
	53
	37
	16
	96

	Не отметили подобных проблем
	47
	63
	84
	129

	
	Личный опыт столкновений с нарушением деловых обязательств

	
	Часто 
	Иногда
	Никогда
	N

	 Имели острые проблемы 
	59
	39
	23
	96

	Не отметили подобных проблем
	41
	61
	77
	130

	
	Изменение нарушений деловых обязательств за последние 2-3 года

	
	Стали чаще
	Без изменений
	Стали реже
	N

	 Имели острые проблемы 
	55
	46
	26
	96

	Не отметили подобных проблем
	45
	54
	74
	129


Издержки недоверия
Несоблюдение деловых контрактов влечет за собою материальные издержки, которые руководители начинают попросту заранее закладывать в бизнес-планы. Наряду с этим, оно приводит и к более серьезным институциональным последствиям - подрыву доверия к контрагентам. Причем, недоверие распространяется не только на малознакомых людей, но часто и на более узкий деловой круг. К постоянным партнерам степень доверия может быть достаточно высока, но все же, как признался один из предпринимателей, «полного доверия у меня в бизнесе нет ни к кому» (руководитель фирмы по торговле недвижимостью). Это касается также личных друзей и знакомых. 

«... Все равно, даже из тех, кто тебя нежно любил, и с кем были самые доверительные отношения, сбои с выплатами - вещь регулярная” (руководитель фирмы по торговле медицинским оборудованием). 

“В тех редких случаях, когда я нарушал принцип работы по предоплате, я был  наказан жестоко... Причем, именно со знакомыми” (руководитель рекламного агентства). 

Недоверие непосредственно отражается на отношении не только к российским, но и к зарубежным партнерам. Нотки разочарования проскальзывают здесь довольно часто: 

“Иногда в отличие от периода пятилетней давности, скажем, западного партнера мы проверяем более тщательно, чем российского” (руководитель группы компаний). 
“Мы не доверяем зарубежным партнерам, потому что [они] не всегда добросовестно выполняют свои обязанности, мы с ними расстаемся” (руководитель туристической фирмы). 
Виною стало появление на российских рынках множества недобросовестных зарубежных партнеров, авантюристов и откровенных мошенников, пользующихся затруднениями с проверкой их финансового статуса из глубин России. Время первоначального безудержного пиетета к иностранцам в деловой среде прошло, отношение к ним становится более осторожным, избирательным.

Подрыв доверия, в свою очередь, приводит к дополнительным издержкам как минимум двух видов:

· трансакционным издержкам на сбор дополнительной информации о надежности партнеров;
· альтернативным издержкам (opportunity costs), связанные с периодически упускаемой выгодой и недостаточно эффективным распределением ресурсов.

Итак, чем вероятнее рыночные провалы, тем больше приходится тратить на деловую информацию - такова напрашивающаяся гипотеза. Нужно признать, что лобового подтверждения она не получила. Возможно, это вызвано относительной неразвитостью практик систематического сбора информации и выделения специальных средств на эти цели. В то же время ключевую информацию получают - бесплатно, по личным каналам в порядке безденежного обмена услугами. Так, почти девять из десяти предпринимателей называют своих партнеров в качестве источника деловой информации, в том числе половина из них обращаются к этому источнику часто. Впрочем, прослеживается некоторая связь рыночных провалов с общими неформальными издержками предприятия. Хотя и здесь в основном речь идет о незначительных расходах (см. таблицу 24).

Таблица 24. Личный опыт столкновений предпринимателей с нарушениями деловых обязательств и неформальные издержки предприятия (%) 

(N = 210).
	Неформальные издержки 
	Опыт столкновений с нарушениями деловых обязательств

	предприятия
	Часто
	Иногда
	Никогда

	Значительные
	27
	9
	7

	Незначительные
	46
	48
	40

	Отсутствуют
	27
	43
	53

	Всего
	100
	100
	100


Реакция на недобросовестные действия
Насколько спокойно предприниматели реагируют на обман со стороны партнеров? Воспринимается он как своего рода «норма» или аномалия? К какого рода санкциям тяготеют нынешние предприниматели? По нашим данным, большинство тех, кто встречается с обманом и угрозой потери значительных денежных сумм, пытаются разрешить вопрос неформальными мирными средствами - уговорить, убедить партнера или заказчика (55 %). Готовы пойти по формальному пути и обратиться в Арбитраж намного меньше предпринимателей - 24 %. Хотя, по мнению специалистов, в 1995 г. в этом отношении произошел резкий скачок, и количество обращений в государственный Арбитраж в последние два года существенно возрастает
. По свидетельству Председателя Высшего Арбитражного суда В. Яковлева, в 1996 г. общее число обращений увеличилось на 20 %
. 

А как поступают остальные? Склонны решить вопрос при помощи силовых методов 11 % предпринимателей. Не исключено, что эта группа тяготеет к криминальным и полукриминальным рыночным сегментам. Ничего не собираются предпринимать 4 %
; намерены «отыграться в следующий раз» - 3 % предпринимателей. Схема «отыгрыша» иллюстрируется нашим респондентом так:

“Действует принцип  взаимозачета: сегодня ты меня “нагрел”, завтра - я тебя. И даже не обязательно речь идет об одних и тех же предприятиях, может быть более общая схема: сегодня тебя кто-нибудь “кинул”, завтра - ты кого-нибудь” (директор фирмы по производству профессиональной одежды).
Более миролюбиво настроены те, кто, по их свидетельствам, не сталкивается с нарушением деловых обязательств: две трети из них будут убеждать своих партнеров (возможно, в этом есть элемент наивности). Часть руководителей, более пессимистично оценивающих динамику невыполнения соглашений, напротив, менее склонна к уговорам и чаще выбирает формальный Арбитраж (31 % случаев). На Арбитраж надеются в целом и более законопослушные руководители.

Характер реакции на недобросовестные действия партнеров связан с определенной частью трансакционных издержек. Так, руководители, которые тратят незначительные средства на охрану и безопасность бизнеса, чаще заинтересованы в мирном неформальном урегулировании конфликта (65 % данной группы). А те, у кого издержки на охрану отсутствуют, по их словам, чаще других готовы обратиться в Арбитраж (32 %). Добавим, что руководители, несущие значительные неформальные расходы, к услугам Арбитража прибегают не часто (12,5 % случаев).

Есть зависимость и от характера деловых сетей. Руководители, которые чаще получают финансовую поддержку в виде кредитов от других предприятий, вдвое реже думают об арбитражных процессах (12 %). Видимо, здесь включаются механизмы солидарности.

Чем моложе руководители, тем они более склонны к неформальным решениям. В Арбитраж чаще обращаются представители старших поколений (среди тех, кто разменял шестой десяток, таких 40 %); долго работающие на одном предприятии; занимающие руководящие должности с докооперативного периода (67 %). В 1989-1991 гг. соответствующая доля резко падает до 19 %. Закономерно, что во многих случаях речь идет о приватизированных структурах (в Арбитраж склонны заявить 39 % их руководителей) и о более крупных предприятиях (52 % группы). В числе «формалистов» чаще оказываются наемные менеджеры, которые не участвовали в создании предприятия.

Среди сфер деятельности по готовности руководителей пойти в Арбитраж лидирует строительство, транспорт и связь, а неформальное убеждение более близко по духу главам предприятий в сферах науки, медицины и культуры, работающим в самых «интеллигентных» областях.

По полученным данным, к формальным способам воздействия скорее обратятся руководители с более низким «человеческим капиталом». Уровень формального образования на реакции предпринимателей особого влияния не оказывает. Хотя можно было надеяться, например, что более образованные и продвинутые руководители проявят меньше склонности к применению силы, но подтверждения тому мы не находим. 

Любопытно, что в число склонных к неформальным переговорам чаще попадают женщины (64 %). Реакции мужчин-руководителей на попытки обмана со стороны партнера более разнообразны. Наконец, несколько более склонны к неформальным методам разрешения разногласий руководители-москвичи.

Конечно, неформальные мирные переговоры могут не достигать желаемых результатов. Многие в этом случае склонны махнуть рукой и списать долг в окончательные потери. Выяснять отношения долго и дорого. Кроме того, предприниматели часто готовы отойти от формально-эгоистического подхода и проявить определенную толерантность, «вникнуть в обстоятельства». Благо объективных обстоятельств для срыва соглашений в российской экономике предостаточно. В результате один и тот же (с точки зрения экономический последствий) акт невыполнения обязательств может получить различную неэкономическую оценку: одно дело если, вас «подвели» (произошел сбой по цепи поставок), другое дело, если вас «кинули» (обманули).

Почему все-таки число желающих обратиться к государственным посредникам пока не столь велико? Арбитражные процедуры имеют затяжной характер и связаны с дополнительными издержками - от 1,5 до 5 % суммы иска. К тому же нет гарантии на восстановление справедливости в виду обширных внеправовых зон, неурегулированных действующим законодательством. Да и не всегда можно рассчитывать на возмещение убытков. По мнению нашего респондента, «можно обратиться в Арбитраж, но это имеет смысл только в случае, если ты имеешь дело с серьезной организацией” (руководитель торговой фирмы). Привлекает внимание и еще одна причина, прекрасно освещенная одним из опрошенных нами предпринимателей:

“Обратиться в суд - означает испортить отношения окончательно. Обычно все рано или поздно рассчитываются. К тому же где гарантия, что и мы когда-нибудь не окажемся в таком же  положении, когда рассчитаться сразу не сможем. К тому же через суд получить деньги очень долго. Ну, и опять же повторю: не принято это. Есть понятие “мы” и понятие “они”. Все государственные структуры во главе с налоговой инспекцией (сюда же входит и Арбитраж) - это “они”. Получается, что к ним обращаться за помощью - это дурной тон в бизнесе” (директор торгово-производственной фирмы). 

Таким образом, помимо затянутости и неэффективности процедур, их частой «неподъемности», особенно для малого предпринимательства, играют роль еще и неформальные ограничения, связанные с традицией решения «скользких» вопросов в «своем кругу». Логика «негативной солидарности», основанной на противопоставлении «мы» (предприниматели») и «они» (власти, государство), продолжает работать. И привлечение третьих лиц зачастую рассматривается не как нормальная процедура, а как желание «прижать», «подставить».

Деловой контроль и предотвращение нарушений
Если третьи лица действуют недостаточно эффективно в борьбе с последствиями деловой необязательности и обращение к ним не является «популярной мерой», то предприниматели должны сами заботиться о контроле за действиями своих контрагентов. И то, что «кидать» в последние годы стали относительно реже, связывается в первую очередь со специальными страховочными мерами. Не честных стало больше, а осторожных.

“Нàрушений меньше стало. Меньше связей стало. Если раньше он дал, и ему денег не вернули, он везде бегает и всем рассказывает, как его “кинули”, то сейчас он просто не дает и, соответственно, его не “кидают”, и не о чем разговаривать. Другая сейчас ситуация” (руководитель торговой фирмы). 

“Все стали намного осторожнее, чем раньше” (руководитель строительной фирмы).

Контроль  осуществляется в следующих формах:

· заключение дискриминирующего договора;
· сбор информации о партнерах;
· выдвижение условий о предоплате.

Заключение формальных договоров не спасает предпринимателя от неприятных неожиданностей. Во-первых, культура письменного договора пока не вполне развита. Во-вторых, все необходимые условия в договор не впишешь, от всего на свете не застраховаться. В-третьих, наличие договора не гарантирует своевременного выполнения обязательств.

 «Конечно, договор в любом случае желательно заключать, но условия договора и его исполнение все равно зависят от человека» (руководитель фирмы по торговле недвижимостью). 

“На нашем рынке слово значит гораздо больше, чем договор, даже подписанный” (руководитель инвестиционной компании).

Недостаточность средств формального контроля заставляет обращать повышенное внимание на облик потенциального делового партнера: необходимо знать, с кем имеешь дело
. Поэтому требуются по возможности тщательные проверки. Вот несколько высказываний на этот счет.

“Каждого нового партнера мы проверяем - длительно, тщательно, и если начинаем работать с ним, то на тех условиях, которые для нас достаточно безопасны” (руководитель группы компаний). 

“Мы не заключаем серьезных контрактов без проверки и не вступаем в сделки с новыми партнерами” (руководитель холдинга). 

“Если не наведены справки, то бизнес все равно можно делать, но тогда надо на каждом шагу ждать опасности. Просто надо ее просчитывать и быть к ней готовым. Уйдет больше сил, чтобы совершить сделку.  Надо  будет страховаться от всяческих срывов” (руководитель сети магазинов).

Если пять лет назад предприниматель во многом должен был действовать «втемную», полагаясь на свой страх и риск, то сегодня  технические и информационные возможности для проверок существенно улучшились. Отечественных партнеров проверяют по официальным и коммерческим реестрам, банкам данных, зарубежных партнеров - через посольства, торговые отделения, представительства Аэрофлота в соответствующих странах.

“Если раньше это было для нас технически невозможно, сейчас мы вплотную работаем и с МВД, и с банковской структурой, которые для нас могут найти справку о любом клиенте, есть ли счет в банке” (Никитин). 

“Появилась возможность проверять: проверять фирму, проверять учредителя, т.е. есть уже достаточно большие “черные списки». И кроме того: система “хапнуть и сбежать” уже стала менее работающей на территории России” (руководитель биржи).

В то же время проверки надежности потенциальных партнеров не превращаются в чисто технический акт по типу «заплатил деньги - получил информацию». Многое определяется при личной встрече с поставщиком или заказчиком - чисто субъективно, «на глаз». Успешный предприниматель должен быть хорошим психологом.

“Для того, чтобы работать, не наводя справок, надо иметь большой жизненный опыт. Если жизненного опыта нет, тогда справки лучше наводить. Хотя справки объективны только на 50 %. Они всегда наводятся через людей, и очень силен фактор субъективности”(руководитель сети магазинов). 

Итак, крупным сделкам предшествуют непременные проверки. Но поскольку полностью застраховаться от потерь невозможно, выдвигаются дополнительные требования по сделке, связанные с полной или частичной предоплатой поставок. В случае мелких сделок или операций с незнакомыми партнерами эта мера становится обязательной. “Страховка действенная только одна - частичная предоплата” (директор торгово-производственной фирмы). Среди других страховочных мер практикуются пробные сделки под небольшие партии товара, дробление договоров по этапам и т.п.

Образование деловых сетей
Проверки контрагентов связаны с дополнительными издержками. Однако и они не дают полной уверенности в благополучном исходе дела. Желаемые гарантии значительно повышаются в процессе образования деловых сетей (networks). 

Деловая сеть представляет собой устойчивую и относительно замкнутую совокупность связей между постоянными партнерами. Она основана на сочетании средств формального контроля и неформального обмена услугами. Есть основания полагать, что деловые сети играют все возрастающую роль в российском бизнесе.

“Кредиты мы предоставляем только постоянным клиентам, так просто вперед ничего не даем... Если осуществлять покупки, то лучше через знакомых, потому что [иначе] никаких гарантий не дается. Брак продают” (руководитель фирмы по оптовой торговле оргтехникой). 

“Сейчас очень важно иметь постоянных партнеров, которые более ценны даже не тем, что они вовремя  рассчитываются, а тем, что они вообще рассчитываются” (руководитель фирмы по поставкам топлива). 

“Пропали среди поставщиков эти фирмы-однодневки... И мы изменились, раньше мы вообще не вступали в альянсы. Сейчас мы очень активно стремимся и вступаем в альянсы с нашими российскими фирмами, и у нас есть совместные проекты. Раньше отказывались наотрез, потому что они обманут, толком работы не сделают” (руководитель компьютерной фирмы).

Серьезно повысилась избирательность в деловых отношениях. Она выражается в попытках провести достаточно резкую черту, отделяющую людей «своего круга» от всех прочих агентов, замкнуть отношения на проверенную, хорошо контролируемую сеть.

“Значительно сузился круг людей, с которым общаются. Раньше люди печатали сотню визиток и раздавали их в течение недели, причем часто не зная кому. Теперь мы все ходим без визиток, потому что мы уже ни с кем не знакомимся. А если и знакомимся, то нас знакомят люди, чья репутация ни в ком не вызывает сомнений... Круг не то что замкнулся, но он расширяется очень медленно” (руководитель группы предприятий).

Из кого же формируются неформальные деловые сети? Видимо, за последнее пятилетие здесь произошел достаточно серьезный сдвиг. Общеизвестно, что на первых этапах бизнес предпочитали делать в первую очередь с родственниками, друзьями и хорошими знакомыми
. Бурные девяностые годы привели к нередкому разрушению первоначальных «команд». Где-то не смогли ужиться под одной крышей и решили разойтись, чтобы возглавить собственные предприятия. Где-то былая дружба начала мешать деловым отношениям, ослабляя авторитарные позиции выдвинувшихся лидеров. Кто-то привык к «быстрым» деньгам и не смог перестроиться на новую волну, когда время «легких» денег подошло к концу. В итоге бизнес и былая дружба начинают расходиться по разным углам. Некоторые из опрошенных нами предпринимателей высказывались на этот счет достаточно категорично:

“Хорошие знакомые, как правило, подводят в большинстве случаев” (директор юридической фирмы). 

“Это непреложная истина в бизнесе: выживает тот, кто вовремя почувствует, когда дружбу пора кончать” (руководитель фирмы по торговле медицинским оборудованием)

Не случайно, по нашим количественным данным, представители негосударственного малого бизнеса, которые вступили в дело в первой половине девяностых годов, сегодня имеют проблемы с управленческой «командой» и коллективом предприятия чаще, чем те, кто начал свою деятельность в последние годы. Тенденция к распаду первоначальных «команд» сопряжена с установлением более жесткого авторитарного контроля внутри фирм. Но это не означает, что предприниматель остается один на один с остальным деловым миром. На смену тесным внутрифирменным «командам» приходят более гибкие межфирменные «корпорации». Они построены уже не столько на давнем личном знакомстве (по школе, университету, прежней работе), сколько на знании профессиональных качеств человека, его деловой репутации.

Результатом становится ранжирование партнеров. Их делят на солидные фирмы (эти не «кинут») и малоизвестные структуры (с этими нужно быть осторожнее). Деловые сети становятся каналами распространения информации о неблагонадежных партнерах и инструментом построения деловых репутаций. Проиллюстрируем это высказываниями самих предпринимателей.

“С человек, который один раз подвел, уже никто не будет иметь дело... Если сумма незначительная, то он просто заносится в “черный” список неблагонадежных партнеров” (руководитель маркетингового отдела). 

“Уже достаточное количество партнеров проверено, нет проблем выяснить что-то. Ты уже не можешь появиться в бизнесе из ниоткуда, никто тебе ничего не даст. А раньше давали” (руководитель инвестиционной компании). 

“Бывают сделки маленькие, бывают большие - на 30 тысяч и на 300 тысяч С новым [партнером] вряд ли кто-то будет сразу делать сделку на 300 тыс.” (руководитель инвестиционной компании).

Происходит сегментация рынков с точки зрения характера деловых сетей. На примере банковского сообщества это выглядит так:

“По банковской сфере с этим более-менее нормально, здесь есть подписанные обязательства. Банки вообще трепетно относятся к межбанковским отношениям. Слишком хорошо сейчас поставлена информация, про тебя она мгновенно распространяется, и ты рискуешь, не  выполнив обязательств, оказаться вообще без партнеров.  Есть некое устное досье. Информация распространяется очень быстро. Один-два дня, и как только ты серьезно не выполнил своих обязательств, закрываются все лимиты, и банк перестает существовать. Это действительно общность” (руководитель банка)
.  
Таким образом, деловые сети способствуют формированию кодексов делового поведения, распространяющихся на определенные сегменты рынков
.

Этика внеконтрактных отношений
Функционирование деловых сетей основано на том, что контрактные отношения дополняются и подкрепляются неформальными взаимными услугами
. Некоторые элементы этих неформальных отношений мы и рассмотрим, обратившись к очередному фрагменту опросных данных.

Прежде всего важно отметить, что исключительно с новыми партнерами вынуждены работать абсолютное меньшинство предпринимателей (менее 3 %). 72 % имеют дело и с временными, и с постоянными, а каждый четвертый (25 %) - в основном с постоянными контрагентами. О постоянных партнерах и клиентах, естественно, заботятся. Только каждому седьмому из опрошенных руководителей никогда не приходилось предоставлять им льготы и дополнительные услуги (15 %); более половины признают, что делают это время от времени (57 %), а для каждого четвертого (25 %) - это постоянная практика. Речь идет о послаблениях при заключении контракта, а также о гибком дополнении контрактных условий. О каких льготах идет речь? Имеются в виду следующие:

	Скидывают цену
	- 55 %

	Не требуют предоплаты
	- 44 %

	Позволяют задержать оплату
	- 39 %

	Оказывают дополнительные 

бесплатные услуги
	- 30 %

	Позволяют отобрать лучшую 

продукцию и услуги
	- 14 %

	Другие
	- 3 %


Существует и определенная этика внеконтрактных отношений. Она может прослеживаться через реакции на ошибки партнера. Например, мы спрашивали предпринимателей, как они скорее всего поступят, если поставщик в результате бухгалтерской ошибки выставит им заниженный счет. Большинство (80 %), судя по ответам, сообщат об этой ошибке и доплатят, сколько нужно. Не станут сообщать («это его проблема») - только 9 %, затруднились ответить - 10 %.

Готовы ли предприниматели оказать постоянным партнерам более существенную помощь? Мы в частности поинтересовались, дадут ли они достаточно крупную сумму постоянному партнеру, если его/ее фирма оказалась в сложном финансовом положении, а у них в принципе есть свободные средства. Только каждый пятый сказал категоричное «нет», а каждый четвертый затруднился с ответом. Более половины, таким образом, склонны оказать финансовую поддержку, но на разных условиях: дадут деньги без процентов - 27 %, под льготный процент - 25 %, под рыночный процент - 3 %. 

Чаще готовы к оказанию такой поддержки руководители новых негосударственных предприятий и те, кто имеет повышенные расходы на всякого рода неформальные услуги. Интересно, что женщины-руководители значительно более осторожно относятся к подобного рода неформальным действиям: готовы дать деньги без процентов всего 20 % (у мужчин вдвое больше - 42 %), а не дадут вовсе - 44 % (у мужчин вдвое меньше - 21 %) (см. таблицу 25).

Таблица 25. Пол руководителей и готовность оказать финансовую поддержку постоянному партнеру (%) (N = 165).

	
	Мужчины
	Женщины
	В среднем

	Дают деньги без процентов
	42
	19
	36

	Дают под льготный процент
	32
	37
	33

	Дают под рыночный процент
	5
	0
	4

	Не дают денег
	21
	44
	27

	Всего
	100
	100
	100


В целом можно заключить, что система внеконтрактной финансовой поддержки достаточно развита среди российских предпринимателей. Обращает на себя внимание также малая доля тех, кто будет действовать на чисто «рыночных» основаниях. Как правило, если не получаешь отказ, условия поддержки «для своих» отклоняются от рыночных ставок. 

По свидетельствам, почерпнутым из некоторых интервью, в предшествующие годы под рыночный процент (даже друзьям и знакомым) давали деньги намного чаще. Причем, раньше это приводило к серьезным потерям.

“Банка своего у меня не было, но я так давал деньги - под проценты. Фактически все те деньги, которые были отданы под проценты, не вернулись, а это было больше 10 миллионов. Но вернуть уже не удастся: кто-то спрятался, кто-то сбежал в Америку. Это все средние и мелкие бизнесмены” (руководитель фирмы по оптовой торговле).

Сейчас требовать высокого процента при оказании неформальной поддержки, скорее всего, не будут. Но круг тех, кому готовы оказать такую поддержку, очевидно, сузился.

Существование внеконтрактной этики ведет к большей
открытости в деловых отношениях и, в виду этого, ограничивает применение силы. Например, замечено, что те, кто не собирается предупреждать партнера о совершенных ошибках, в полтора раза реже склоняются к попыткам мирных уговоров, когда пытаются обмануть их самих, и вдвое чаще, чем в среднем, готовы прибегнуть к силе против обманщиков. Таким образом, деловые сети выполняют несколько взаимосвязанных функций:

· транслирование информации;
· формируют деловые репутации;
· повышают доверие и снижают неопределенность;
· служат системами взаимопомощи.
Включенность в деловые сети - социальный капитал предпринимателя, приносящий и профессиональный престиж, и экономические ресурсы.

Типология предпринимательских групп 
Представив поэлементную характеристику отношений между предпринимателями, перейдем к более сложным группировкам количественных признаков. С помощью факторного анализа нами выделено четыре фактора, описывающих 78.5 % вариации признаков (см. таблицу 26 в Приложении к части II). Значение полученных факторов таково:

Фактор I - тип и размер предприятия (более крупные и приватизированные против малых и новых негосударственных предприятий).

Фактор II - частота нарушений деловых обязательств (включая общую оценку и личный опыт). 

Фактор III - предпринимательские позиции руководителя как собственника и организатора. 

Фактор IV - доверие к постоянным партнерам и готовность оказать им финансовую помощь.

Использовав первые два фактора мы сгруппировали предпринимателей с помощью кластерного анализа в следующие три группы:

· Крупный и средний бизнес

- 15 %

· Малый бизнес (рисковые сегменты)
- 33 %

· Малый бизнес (спокойные сегменты)
- 52 %

Рассмотрим эти группы более подробно.

Группа 1. Крупный и средний бизнес. Практически все крупные и средние предприятия попали в одну группу. Мы уже говорили о том, что в целом относительно крупные фирмы в большей степени, чем малые предприятия страдают от последствий деловой необязательности. И в данном случае почти две трети их представителей считают, что нарушения деловых соглашений в российском бизнесе случаются часто (63 %), а половина сами сталкиваются с подобными нарушениями (50 %). Именно в этой группе слышатся наиболее частые жалобы на острые проблемы с партнерами и клиентами (63 %). Причем, динамика за последние годы оценивается пессимистично. А вот в оценках возможности избавиться от данного явления проявляется относительный оптимизм - буквально никто не считает это невозможным (см. таблицу 27).
При столкновении с попытками обмана большинство руководителей крупных и средних предприятий  склонны обратиться в Арбитраж (71 %). К неформальным убеждениям прибегает только каждый четвертый (25 %), а к силовым воздействиям - вообще никто.

Данные предприятия работают на широкий круг партнеров и вынуждены часто сталкиваться с новыми контрагентами. В результате они менее тесно связаны с этими партнерами: реже предоставляют им льготы, менее склонны оказывать финансовую поддержку (скорее всего, это просто не принято). И сами при финансовых трудностях обращаются скорее в коммерческие банки или в органы власти, нежели к другим предприятиям и частным лицам. 

Каждый четвертый руководитель здесь тратит значительные средства на поиск и приобретение деловой информации. В то же время значительных, с точки зрения масштабов предприятия, средств на охрану и безопасность бизнеса, а также на неформальные услуги не тратит никто. И, добавим, большинство проявляют достаточную законопослушность (см. таблицу 27).

Две трети предприятий в данной группе являются приватизированными структурами; четыре пятых из них созданы до 1994 г. Основная масса сконцентрирована в промышленности, строительстве и транспорте, розничной торговле, общественном питании и бытовом обслуживании. Среднее число занятых на одном предприятии превышает данный показатель в двух других группах на два порядка (см. таблицу 28).

Что касается социально-демографического портрета предпринимателей, то данная группа представлена самыми старшими по возрасту, и в ней наименьший процент женщин-руководителей.

Дипломы о высшем образовании в первой группе имеют практически все (наивысший показатель среди трех групп). А вот по уровню дополнительных навыков, объединенных нами под маркой «человеческого капитала», они особо не выделяются.

Представителям данной группы относительно реже приходилось начинать собственное дело и участвовать в организации (приватизации) данного предприятия. Две трети из них, начав предпринимательскую деятельность, не покидали сферу прежних занятий или просто работают на том же предприятии. По числу собственников они несколько уступают другим группам, хотя и здесь в это число входят три четверти руководителей (см. таблицу 29).

Группа 2. Малый бизнес (рисковые сегменты). Данную группу на сто процентов составляют малые предприятия. Ее отличают также повышенные трудности с соблюдением деловых соглашений. Практически все руководители (98 % !) считают здесь нарушения обязательств частым явлением, а постоянно сами с этим сталкиваются - 70 %. Пессимистичны и оценки динамики нарушений. Добавим, что половина ее представителей жалуются на острые проблемы с партнерами и клиентами.

Во второй группе минимальное количество (13 %) тех, кто в случае обмана намерен пойти в Арбитраж и максимальна (20 %) доля тех, кто попытается применить силу или вообще оставит все как есть (7 %). Большинство же попытается решить вопрос путем неформальных переговоров (57 %). Добавим, что в данной группе наименьшее число желающих пойти в милицию в случае силовых вымогательств и угроз и наибольшее число тех, кто, судя по ответам, обратятся за помощью к охранным агентствам и криминальным группировкам (см. таблицу 27). 

На фоне подобных ориентаций не удивительна наиболее высокая доля руководителей, тратящих значительные средства на охрану, безопасность бизнеса и на всякого рода неформальные услуги. Предприниматели второй группы наименее трепетно относятся к соблюдению хозяйственного законодательства. Таким образом, предприятия данной группы глубже других погружены в неформальную экономику. Тесные сплетения деловых связей здесь характеризуются повышенной нестабильностью. Все это позволяет отнести деятельность предприятий второй группы к рисковым сегментам малого бизнеса.

Частое столкновение с нарушениями обязательств заставляет предпринимателей активно собирать информацию, в том числе, через неформальные деловые контакты. Оно побуждает также стимулировать развитие более устойчивых деловых сетей, закреплять отношения с постоянными партнерами. Каждый третий руководитель здесь постоянно предоставляет льготы своим партнерам, и каждый третий готов оказать им беспроцентную финансовую поддержку. При этом они в большей степени, чем в других группах, зависят от своих партнеров - чаще получают финансовую поддержку от других предприятий и частных лиц (каждый четвертый и каждый второй соответственно), чаще обращаются к своим партнерам за деловой информацией (две трети руководителей) (см. таблицу 27).

Львиная доля (94 %) предприятий во второй группе относятся к новому негосударственному бизнесу. 69 % предприятий было создано в период с 1992 по 1995 гг. Основная масса предприятий занята в сферах оптовой и розничной торговли, общественного питания и бытового обслуживания, финансах и обслуживания функционирования рынка (см. таблицу 28). В первой половине 90-х годов эти сферы считались самыми привлекательными.

Социально-демографические и образовательные характеристики руководителей второй группы близки к средним. При этом более половины (52 %) из них обладают высоким или очень высоким «человеческим капиталом», вдвое превышая соответствующую долю в других группах. Большинству (83 %) предпринимателей приходилось создавать свои собственные предприятия, заниматься их организацией (89 %), становиться их собственником (87 %). При этом максимальная доля руководителей (65 %) здесь пришла из других сфер деятельности (см. таблицу 29). Не удивительно, что «чужаки» без налаженных многолетних связей с большей вероятностью оказываются в рисковых сегментах рынка.

Группа 3. Малый бизнес (спокойные сегменты). Третья группа также практически целиком состоит из малых предприятий. Но ситуация здесь радикально отличается. Только каждый десятый руководитель указывает на частые нарушения обязательств в российской деловой среде, а личные частые столкновения с подобными нарушениями не отметил ни один (!). Хотя есть доля пессимистов, негативно оценивающих динамику данных процессов, но, судя по всему, они относят это преимущественно к чужому опыту.

Представители третьей группы также тяготеет к неформальным способам разрешения спорных проблем - попытаться убедить недобросовестного партнера (56 %). Но в отличие от второй группы здесь меньше руководителей, склонных прибегнуть к силе (11 %) и больше желающих обратиться в Арбитраж (21 %). Закономерно наблюдаются относительно умеренные затраты на охрану и неформальные услуги, и довольно высокий уровень законопослушности. 

Связь с партнерами у представителей данной группы достаточно тесная: без малого каждый третий из них работает преимущественно с постоянными партнерами; каждый четвертый постоянно предоставляет им льготы и дополнительные услуги. В то же время зависимость от партнеров здесь, видимо, не столь высока: финансовую поддержку от других предприятий получали 15 % руководителей; от частных лиц - 27 %; за информацией к партнерам обращаются менее половины (42 %). При этом отношения в группе характеризуются повышенной степенью доверия: 43 % руководителей готовы оказать своим постоянным партнерам беспроцентную финансовую помощь (см. таблицу 27). И в целом, особенно на фоне второй группы, мы сталкиваемся здесь с относительно спокойными сегментами рынка и суженными зонами неопределенности.

Основная часть предприятий третьей группы - негосударственные с момента создания, но есть и группа приватизированных структур (17 %). Обращают на себя внимание относительно высокая доля новых предприятий, созданных в последние два года (36 %). По профилю это предприятия, сосредоточенные прежде всего в сферах розничной торговли, общественного питания и бытового обслуживания, а также в сфере оптовой торговли (см. таблицу 28).

По социально-демографическому составу третья группа - самая молодая, с повышенным (32 %) представительством женщин-руководителей, которые, как видно, тяготеют к менее рисковым сферам деятельности. Уровень формального образования и дополнительных профессиональных навыков - самый низкий среди трех групп. Здесь также наименьшая доля москвичей - 13 %. По сравнению со второй группой больше новичков и меньше (65 %) тех, кому выпало начинать собственное дело (см. таблицу 29).

Сравнительные выводы. Частые столкновения с нарушениями деловых обязательств и хронические проблемы с партнерами и клиентами - удел более крупных предприятий, а также определенных сегментов малого бизнеса. Дифференциация между представителями рисковых и спокойных сегментов последнего довольно резкая и наблюдается по большинству показателей.

Первые две группы, чаще сталкивающиеся с необязательностью партнеров, в попытках получить дополнительные гарантии тратят больше средств на приобретение деловой информации. Однако вторая, рисковая группа малого бизнеса несет относительно более высокие (в том числе неформальные) трансакционные издержки и более цинично относится к соблюдению законов.

Более крупные структуры тяготеют к формальному разрешению спорных вопросов через Арбитраж, малый бизнес более склонен к разного рода неформальным средствам. Малые предприятия в целом чаще работают с постоянными партнерами, более готовы предоставлять им льготы, оказывать финансовую поддержку. В свою очередь сами чаще обращаются за подобной поддержкой, не имея регулярной подпитки от коммерческих банков и органов государственной власти. При этом вторая группа (рисковые сегменты) в большей степени заботится о формировании деловых сетей и более тесно завязана в эти сети. Сводные характеристики трех групп содержатся в таблицах 27-29 (см. Приложение к части II).

Некоторые выводы
1. Большинство российских предпринимателей выдвигают к своим партнерам требования, связанные с их порядочностью и обязательностью. Это объясняется тем, что нарушения деловых соглашений является серьезным фактором, усиливающим степень неопределенности в деятельности предпринимателей, и выступают одной из самых острых проблем в формирования рынков. Хотя есть основания считать, что давление этого фактора на рынках имеет тенденцию к некоторому снижению.

2. Подрыв доверия, связанный с периодическим невыполнением соглашений, приводит к дополнительным издержкам на сбор дополнительной информации о надежности партнеров. Основная часть подобной информации получается предпринимателями по личным каналам в порядке безденежного обмена услугами. Практики систематического сбора информации на платных основаниях относительно неразвиты.

3. Большинство тех, кто сталкивается с недобросовестностью и необязательностью партнеров и клиентов, пытаются разрешить вопрос неформальными мирными средствами. Привлечение третьих лиц зачастую рассматривается не как нормальная процедура, а как желание «прижать», «подставить».

4. Недостаточность средств формального контроля заставляет осуществлять тщательные проверки потенциальных партнеров. Технические и информационные возможности таких проверок существенно улучшились.

5. Есть основания полагать, что возрастающую роль в российском бизнесе играет образование деловых сетей, представляющих собой устойчивую и относительно замкнутую совокупность связей между постоянными партнерами. Подобные сети, основанные на сочетании средств формального контроля и неформального обмена услугами, значительно повышают гарантии выполнения деловых обязательств. Институционально эти сети оформляются далеко не всегда, да и сами негосударственные институты пока не столь дееспособны. По крайней мере, вступление предприятий в члены какого-либо предпринимательского объединения или союза, по нашим данным, в среднем серьезного влияния на изменение хозяйственных отношений не оказывает.

6. Наблюдается тенденция к распаду первоначальных предпринимательских «команд», состоявших зачастую из родственников, друзей и близких знакомых. Она сопряжена с установлением более жесткого авторитарного контроля внутри фирм и образованием более гибких межфирменных «корпораций», построенных на деловой репутации.

7. Функционирование деловых сетей основано на том, что контрактные отношений подкрепляются достаточно развитой системой неформальных взаимных услуг, оказываемых, в том числе, не на чисто «рыночных» основаниях. Отношения между рыночными агентами складываются не просто между фирмами, но между представителями этих фирм. Деловые отношения, таким образом, принимают личностную окраску, которая серьезно влияет на процесс принятия ключевых решений.

8. Более крупные предприятия вынуждены относительно часто сталкиваться с нарушениями деловых обязательств и хроническими проблемами с партнерами и клиентами. Малый бизнес в этом отношении довольно резко дифференцирован. Здесь обнаруживаются как рисковые, так и спокойные рыночные сегменты.             

Приложение к части II.
Таблица 26. Факторная структура отношений по соблюдению деловых обязательств (метод главных компонент, после вращения, N = 162).

	
	Факторы

	
	I
	II
	III
	IV

	Общая оценка нарушения обязательств
	.07
	.89
	.09
	-.11

	Личный опыт столкновения с нарушениями обязательств
	.09
	.91
	.03
	.06

	Готовность оказать финансовую помощь партнеру
	-.02
	-.06
	.06
	.95

	Является ли собственником предприятия
	-.02
	-.06
	.86
	.15

	Является ли организатором предприятия
	-.18
	.06
	.81
	-.09

	Тип предприятия (приватизированное/негосударственное)
	.72
	-.17
	.06
	-.39

	Численность занятых
	-.84
	-.17
	.15
	-.15

	Размер предприятия (крупное/малое)
	.85
	.14
	-.16
	.003

	Факторная нагрузка (%)
	25
	21
	18
	14


Таблица 27. Нарушения деловых обязательств и типология предпринимательских групп: оценки ситуации (в процентах от каждой из трех групп).
	
	Крупный и средний бизнес 
	Малый бизнес   (рисковые сегменты)
	Малый бизнес (спокойные сегменты)

	Количество предприятий
	24
	54
	84

	Имеют острые проблемы с внешними партнерами и клиентами
	63
	50
	33

	Нарушения деловых обязательств
	
	
	

	Нарушения обязательств часто встречаются в российском бизнесе
	63
	98
	10

	Часто сами сталкиваются с нарушениями обязательств
	50
	70
	0

	Нарушения обязательств стали чаще за последние годы
	39
	32
	17

	Невозможно избавиться от нарушения обязательств
	0
	11
	13

	Реакция на обман со стороны партнера
	
	
	

	Попытаются убедить, уговорить
	25
	57
	56

	Обратятся в Арбитраж
	71
	13
	21

	Попробуют применить силу
	0
	20
	11

	Тратят значительные средства 
	
	
	

	На поиск и приобретение информации
	26
	26
	18

	На охрану и безопасность бизнеса
	0
	22
	15

	На неформальные деловые услуги
	0
	24
	8

	Отношение к закону
	
	
	

	Считают, что лучше игнорировать мешающий закон
	9
	20
	11

	Считают, что риск при нарушении закона высок
	46
	30
	48

	Отношения с партнерами
	
	
	

	Работают в основном с постоянными партнерами
	13
	32
	29

	Постоянно предоставляют льготы основным партнерам
	8
	32
	24

	Готовы оказать беспроцентную финансовую помощь постоянным партнерам
	25
	33
	43

	Часто получают от партнеров деловую информацию 
	39
	69
	42

	Получали финансовую поддержку от коммерческих банков
	65
	19
	17

	Получали финансовую поддержку от других предприятий
	5
	23
	15

	Получали финансовую поддержку от частных лиц
	10
	50
	27


Таблица 28. Нарушения деловых обязательств и типология предпринимательских групп: типы предприятий (в процентах от каждой из трех групп).

	
	Крупный и средний бизнес 
	Малый бизнес   (рисковые сегменты)
	Малый бизнес (спокойные сегменты)

	Количество предприятий
	24
	54
	84

	Время создания предприятия
	
	
	

	До 1992 г.
	33
	13
	17

	В 1992-1993 гг. 
	46
	37
	34

	В 1994-1995 гг.
	13
	32
	13

	В 1996-1997 гг.
	8
	19
	36

	Тип предприятия
	
	
	

	Доля приватизированных государственных предприятий
	63
	6
	17

	Доля вновь созданных негосударственных предприятий
	37
	94
	83

	Размер предприятия
	
	
	

	Доля малых предприятий
	0
	100
	99

	Доля средних и крупных предприятий
	100
	0
	1

	Средняя число занятых (чел.)
	2226
	16
	16

	Сферы основной деятельности
	
	
	

	Промышленность
	33
	17
	16

	Строительство, транспорт, связь
	25
	15
	12

	Оптовая торговля
	13
	39
	23

	Розничная торговля, общепит, бытовое обслуживание
	50
	28
	41

	Финансы, кредит, деятельность по обеспечению функционирования рынка
	8
	20
	6

	Наука, медицина, культура
	17
	15
	14

	Сельское хозяйство и прочие
	17
	9
	16

	Прочие характеристики
	
	
	

	Доля московских предприятий
	21
	24
	13

	Членство в объединениях и союзах предпринимателей (%)
	48
	29
	26


Таблица 29. Нарушения деловых обязательств и типология предпринимательских групп: портрет руководителей (в процентах от каждой из трех групп).

	
	Крупный и средний бизнес 
	Малый бизнес   (рисковые сегменты)
	Малый бизнес (спокойные сегменты)

	Количество предприятий
	24
	54
	84

	Демографические характеристики
	
	
	

	Средний возраст (лет)
	46
	41
	39

	Руководители в возрасте до 30 лет
	9
	13
	25

	Доля женщин
	13
	19
	32

	Профессиональные характеристики
	
	
	

	Имеют высшее образование
	96
	89
	79

	Имеют специальное образование (финансы, менеджмент и т.п.)
	50 
	52
	38

	Имеют высокий или максимальный уровень «человеческого капитала»
	26
	52
	29

	До занятий предпринимательством работали в другой сфере
	35
	65
	46

	Предпринимательские позиции
	
	
	

	Начинали собственное дело
	46
	83
	65

	Участвовали в организации данного предприятия
	67
	89
	83

	Стали руководителем данного предприятия
	
	
	

	до 1988 г.
	33
	2
	2

	в 1989-1991 гг.
	25
	13
	13

	в 1992-1995 гг.
	29
	59
	43

	в 1996-1997 гг.
	13
	26
	42

	Входят в число собственников данного предприятия
	75
	87
	86
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� 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 2.


� «В большинстве исследований экономических обменов предполагается наличие эффективных правовых норм разрешения контрактных споров, а также грамотное, тонкое и недорогостоящее применение их судами» (Уильямсон О.И. Экономические институты капитализма. С.-Петербург, Лениздат. 1996. с. 56).


� О результатах данного опроса см.: Бунин И.М. и др. Бизнесмены России: 40 историй успеха. М. 1994.


� Подробнее см.: Радаев В.В. Экономическая социология: курс лекций. М. Аспект Пресс. 1997. Глава 6. См. также: Радаев В.В. Экономическая функция и психологический аспект предпринимательства //Российский экономический журнал. 1995. 10. с. 89-96.


� Приведенные данные в принципе близки результатам нашего опроса на Первом Всероссийском Конгрессе представителей малого предпринимательства (1996 г.), где нарушения деловых обязательств в российском бизнесе отметили около 93 % руководителей малых предприятий (в том числе, частые нарушения - 41 %) (см.: Радаев В.В. Малый бизнес и проблемы деловой этики: надежды и реальность // Вопросы экономики. 1996. № 7. с. 74-75).


� Эти данные с удивительной точностью (до трех десятых процента) совпадают с результатами опроса 1996 г. (см.: Радаев В.В. Малый бизнес и проблемы деловой этики: надежды и реальность, с. 75-76).


� Для сравнения: по результатам нашего репрезентативного опроса московских предпринимателей в 1993 г., сталкивались с нарушениями деловых обязательств 92 % руководителей (в том числе, часто - 40 %) (см.: Радаев В. О некоторых чертах нормативного поведения новых российских предпринимателей // Мировая экономика и международные отношения. 1994. N 4. с. 35-36). Таким образом, частота личных столкновений с подобными нарушениями действительно снизилась, хотя и не очень значительно.


� По данным нашего опроса в 1993 г., предприниматели с более высоким уровнем образования и более продолжительным деловым опытом также чаще заявляли о распространенности невыполняемых обязательств (см.: Радаев В. О некоторых чертах нормативного поведения новых российских предпринимателей // Мировая экономика и международные отношения. 1994. № 4. с. 35-36).


� См.: Сапсай Б. Система и механизмы разрешения хозяйственных споров // Предпринимательство в России. 1997. N 3. с. 6-7.


� См.: Бизнес для всех, апрель 1997 г., N 8, с. 6.


� В 1993 г. мы спрашивали московских предпринимателей, продолжают ли они поддерживать отношения с ненадежными партнерами. 31 % ответивших признали, что их приходится продолжать; 55 % из них заявили, что чаще всего разрывают деловые отношения (см.: Радаев В. О некоторых чертах нормативного поведения новых российских предпринимателей, с. 36).


� «Таким образом, безличные контрактные отношения замещаются контрактными отношениями, в которых облик сторон играет немаловажную роль» (Williamson O.E. The Economics of Governance: Framework and Implications /Langlois R.N. (ed.) Economics as a Process: Essays in the New Institutional Economics. Cambridge. Cambridge University Press. 1986. p. 185).


�  По данным нашего опроса в 1993 г., организовывали предприятие вместе с членами семьи - 17 % руководителей; вместе с друзьями и членами их семей - 23 %; со знакомыми - 42 %. È только 11 % опрошенных начинали дело с новыми или малознакомыми людьми (см.: Радаев В.В. Российские предприниматели - кто они? (на примере Москвы) // Вестник статистики. 1993. № 9. с. 7-8). См. также: Радаев В. Новое российское предпринимательство в оценках экспертов // Мир России. Том 3. 1994. № 1. с. 43-44.





� Отметим, что речь идет о взаимоотношениях между самими банками,  в то время как клиенты подводят их сплошь и рядом, о чем свидетельствовали приведенные нами выше данные о частоте нарушений деловых обязательств в финансовой сфере.


�  См.: Национальная программа «Российская деловая культура» (при участии автора). М. Торгово-промышленная палата РФ. 1997. с. 50-51. «Сегментарная» этика начала складываться с первых лет становления нового предпринимательства (см.: Радаев В. Новое российское предпринимательство в оценках экспертов, с. 46).


� Практика подобных неформальных соглашений в экономической теории называется негласными (скрытыми) контрактами (implicit contracts).


� Различие между «рисковыми» и «спокойными» сегментами произведено по степени неопределенности во взаимоотношениях с партнерами, по вероятности столкновения с несоблюдением соглашений.
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