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Барбара Паейтш - Введение
Пятое пленарное заседание Консультативной группы ОЭСР по инвестициям (КГИ) состоялось 7-8 сентября 1995г. в Софии, Болгария. Главные лица, ответственные за проведение экономической политики в странах с экономикой переходного периода, в странах-членах ОЭСР, представители многосторонних ведомств и международных организаций (ФИАС, Всемирный Банк, ЕБРР и Европейская комиссия), а также представители частного сектора встретились, чтобы рассмотреть роль иностранных прямых инвестиций (ИПИ) в развитии малых и средних предприятий (МСП).

Заседание открыли заместитель премьер-министра Болгарии, министр экономики Р.Гечев и заместитель Директората ОЭСР по финансам, бюджету и предприятиям Р.Гейгер.
Встреча состояла из трех пленарных заседаний и двух рабочих групп:
Пленарное заседание I - открытие встречи:
Роль МСП для экономики переходного периода
Пленарное заседание II:

МСП и ИПИ в странах с экономикой переходного периода: разбор конкретных экономических ситуаций в странах
Рабочая группа I. Финансирование ИПИ для вложения в МСП и с помощью МСП
Рабочая группа II: Нефинансовая поддержка внешних инвестиций в МСП
Заключительное пленарное заседание: Выводы и будущие мероприятия
Кроме того, состоялась специальная сессия-брифинг для всех заинтересованных участников о состоянии подготовки Многостороннего соглашения по инвестициям, на которой выступили заместитель Директората ОЭСР по финансам, бюджету и предприятиям Р. Гейгер и вице-председатель Комитета ОЭСР по инвестициям и многонациональным предприятиям А. Ньютон.

Главные результаты встречи:
(1) В государствах с переходной экономикой, как и в странах-членах ОЭСР, МСП играют важную роль в экономическом развитии и процветании, так как способствуют увеличению занятости населения, внедрению новых технологий и созданию конкуренции;

(2) ИПИ способствуют развитию МСП по-разному: непосредственно - путем предоставления средств, передачи технологии и опыта в области управления; косвенно - путем стыковки тыла и перспективной стыковки, а также оказывая нефинансовое внешнее содействие в виде франчайзинговых и лицензионных соглашений; и

(3) Экономическая политика, помимо макроэкономической и политической стабильности как главного условия для инвестирования, должна отвечать конкретным запросам МСП, в том числе в области финансирования, информационного обеспечения и инвестиций в инфраструктуру.

Пленарное заседание I - открытие встречи:
Роль МСП для экономики переходного периода
Развитие малых и средних предприятий является ключевым фактором общего экономического развития. В странах ОЭСР МСП вносят значительный вклад в ВВП и во многом способствуют увеличению занятости и внедрению передовых технологий.

Опыт развития МСП в странах-членах ОЭСР дает основание полагать, что МСП играют большую роль в создании рабочих мест. В то же время необходимо признать, что эти рабочие места не столь надежны и не обеспечивают таких благ, как должности в крупных корпорациях. МСП также выступают важным проводником нововведений. Зачастую малые фирмы более готовы взяться за рискованные предприятия, чем крупные солидные компании. Поэтому малые и средние предприятия гораздо чаще терпят неудачу, нежели многонациональные предприятия (МНП). В силу более высокой неопределенности, связанной с МСП, и их сравнительно короткого временного горизонта их взаимоотношения с коммерческими банками менее надежны и прочны.

МСП обеспечивают "образ жизни", который нравится их работникам. Не все МСП стремятся стать МНП, и не все заинтересованы в инвестировании за границей.

Когда МСП решают расшириться за пределы собственной страны, ими почти всегда движет желание заполучить более крупную долю рынка. Для МСП самым серьезным препятствием при инвестировании за границей выступает финансирование. Другими проблемами являются выбор законных форм и языковой барьер.

В странах с командно-административной экономикой развитие МСП сдерживалось, так как предпочтение отдавалось крупным промышленным комплексам. Экономическая реформа в этих странах должна привести к деконцентрации, т.е. фрагментации промышленных комплексов, большей поддержке предпринимателей и малого бизнеса, развитию сервисной инфраструктуры. Создание новых МСП, а не просто преобразование действующих госпредприятий, необходимо для обеспечения экономического роста.

Процесс реформирования требует не только пересмотра политики, но и иной ментальности потребителей, служащих и потенциальных предпринимателей. Потребители должны использовать свое право выбора, основанное на личной оценке оптимальности цены в зависимости от качества продукции. Служащие должны изменить свое поведение, проявив более высокую гибкость в работе. Предприниматели должны принять неудачу как должное и иметь мужество продолжать начатое дело. Правительства, центральные и местные, должны больше ориентироваться на услуги и реагировать на нужды бизнеса, а не давать указания.

В странах с ограниченными собственными ресурсами иностранные прямые инвестиции могут содействовать развитию МСП. ИПИ обеспечивают не только деньги, но также опыт в области управления, "ноу-хау" и, нередко, доступ к рынкам. Передача опыта и технологии возможна также без крупных капиталовложений, путем франшизных, лизинговых и лицензионных соглашений. ИПЙ вообще и МСП, в частности, важны для переходного периода как эффективное средство осуществления перемен на уровне компаний. Конкуренция, привносимая иностранными инвесторами, заставляет местных производителей и компании, предоставляющих услуги, приспосабливаться.

При анализе развития МСП в странах с переходной экономикой необходимо различать страны Центральной и Восточной Европы (ДВЕ), точнее, Вышеградские страны, с одной стороны, и новые независимые государства бывшего Советского Союза (ННГ), с другой. Важным фактором, объясняющим это различие, является то, что Вышеградские страны - Венгрия, Республики Чехия и Словакия, и Польша - уже перед Второй мировой войной были промышленно-развитыми. Россия, Украина и остальные ННГ не являлись промышленно-развитыми до революции 1917 года. Индустриализация происходила в соответствии с командно-административной идеологией.

Существуют прямые и косвенные пути, следуя которым правительства могут способствовать развитию МСП и увеличению ИПИ в МСП. Формы прямой государственной поддержки включают субсидии, налоги и прочие стимулы, а также официальное финансирование. Значение косвенной поддержки в форме администрирования, ориентированного на услуги, часто недооценивается правительствами не только государств с переходной экономикой, но и в странах-членах ОЭСР.

Правительства могут сделать две вещи для поддержки местных МСП: во-первых, обеспечить необходимое финансирование, предоставив гарантии коммерческим банкам, и, во-вторых, организовать экономическую учебу потенциальных предпринимателей и путем переговоров заключить выгодные торговые соглашения, которые обеспечат более широкий доступ к рынкам.

Правительства стран-реципиентов должны принять следующие меры для стимулирования внешних инвестиций в МСП:

(1) обеспечение макроэкономической и политической стабильности. Кредитно-денежная и бюджетная политика должны быть предсказуемыми и осуществляться подобающим образом, в то время как правительству следует быть последовательным как в кадровых перестановках, так и в политике;

(2) ликвидация бюрократических препон и создание агентств по "комплексному продвижению инвестиций" с целью более быстрой практической реализации предложений по инвестициям. Это одна из наиболее полезных услуг, которые правительства могут предложить иностранным инвесторам;

(3) создание прозрачной, непротиворечивой и стабильной хозяйственной конституции;

(4) создание подробных справочников о существующих соответствующих правительственных учреждениях, а также баз данных об инвестиционных проектах.

Пленарное заседание II:
МСП и ИЛИ в странах с экономикой переходного периода: разбор конкретных экономических ситуаций в странах
Нынешний уровень развития МСП был рассмотрен в ряде докладов, посвященных конкретным экономическим ситуациям в отдельных странах, в том числе в Болгарии, России, Чешской Республике и Эстонии. В странах с переходной экономикой до сих пор имеются структурные диспропорции, что отрицательно сказывается на становлении МСП. Для создания здоровой конкуренции через посредство МСП необходима демонополизация. При социализме многие отрасли экономики - например, услуги - игнорировались, и поэтому теперь развиты недостаточно. МСП и ИПИ в МСП, создаваемые в таких отраслях, будут способствовать ускорению развития экономики в целом.

Существующая ситуация
Большинство из 300 000 МСП в Болгарии - малые предприятия с базовым капиталом менее 6000 долларов, которые занимаются торговлей и услугами. Очень немногие МСП работают в производственной сфере. В настоящее время в Болгарии большая часть мелких ИПИ осуществляется так называемыми "иммиграционными компаниями", т.е., как правило, компаниями сферы торговли и/или услуг, созданными физическими лицами, которые хотели бы стать постоянными резидентами Болгарии.

К началу 1995 года в России насчитывалось свыше 900 000 зарегистрированных малых предприятий с числом работающих на постоянной основе около 9 млн. человек, более 6 млн. работали временно, либо были заняты в течение неполного рабочего дня. Половина малых предприятий работают в сфере торговли и услуг и лишь 20% - в сфере промышленного производства. Более 1/3 МСП расположены в Центральном регионе России, из них 25% - в Москве и 6% - в С-Петербурге. Свыше 20% МСП в России созданы с участием иностранного капитала.

С 1989 года в Чешской Республике создано немало МСП, как чисто чешских, так и иностранных. В настоящее время малые предприятия (с числом работающих до 100 человек) составляют около 95% всех предприятий в чешской экономике. Они обеспечивают занятость примерно 1/3 всех работающих. Чешские МСП более рентабельны, чем МСП с иностранными инвестициями. Тем не менее, малые фирмы с участием иностранного капитала, как правило, характеризуются более высокой производительностью труда, более высокой зарплатой работников. Они экспортируют больше собственной продукции и имеют более высокий уровень инвестиций.

В 1994 году в Эстонии было зарегистрировано 12 000 -14 000 новых МСП. При этом, число новых МСП, созданных во втором полугодии 1994 года оказалось меньше, чем в первом в связи с изменением законодательства, согласно которому был увеличен минимальный начальный уровень требуемых капвложений. Большинство МСП работают в оптовой и розничной торговле, что характерно для большинства стран с переходной экономикой. Очень немногие занимаются производством.

Подавляющее большинство эстонских фирм - малые или средние. Менее 1 % - с числом работающих свыше 1000 человек. Поэтому не удивительно, что большинство ИПИ вложено в МСП, даже если инвестором является крупная компания или МНП. В Эстонии наибольший рост с точки зрения инвестированных сумм отмечен среди предприятий с числом работающих до 100 чел. Благодаря ИПИ в МСП сделан заметный вклад в области подготовки кадров и передачи опыта по сбыту продукции.

Проблемы
В странах с переходной экономикой характерными проблемами МСП являются следующие:

(1) Отсутствие необходимого законодательства; и

(2) Отсутствие институциональной поддержки на различных уровнях правительства: государственном, региональном, местном, а также слабая координация различных уровней.

Гибкость политики
Во многих странах становление МСП обеспечивается соответствующей внутренней и внешней политикой. Несмотря на то, что в большинстве случаев генеральным направлением признается необходимость макроэкономической и политической стабильности, опыт отдельных стран показывает, что проводится также политика, преследующая более конкретные цели.

Создав Агентство по иностранным инвестициям, правительство Болгарии стремится установить максимально тесные связи и содействовать прямым иностранным инвестициям в МСП. Болгарское правительство недавно одобрило использование акций Брэйди для покупки вновь приватизируемых предприятий в реализации соглашения с коммерческими банками по пересмотру условий действующих кредитов. Это призвано стимулировать приток ИПИ в крупные и малые предприятия. К тому же болгарские официальные лица рассматривают портфельные инвестиции в качестве возможного первого шага к вложениям в МСП.

В целях стимулирования развития МСП в мае и июне 1995 года российский парламент принял закон о МСП, предусматривающий поддержку МСП за счет госбюджета в виде государственных гарантий, льготного кредита и освобождения от налогов. Кроме того, был создан Государственный комитет по поддержке и развитию малого предпринимательства. Департаменты российских министерств, ведающие вопросами ИПИ, а также действующая Торгово-промышленная палата находятся в Москве, и при этом все стремятся заниматься крупными инвестициями. Предпринимателям в регионах, удаленных от Москвы, очень трудно воспользоваться ИПИ. В настоящее время финансирование является одной из ключевых проблем. В этой связи ЕБРР учредил фонд развития малого предпринимательства России, действующий с 1994 г. в ряде областей страны, из которого можно получить краткосрочный кредит на сумму до 20 000 долларов.

С институциональной точки зрения российское правительство должно делать больше для привлечения ИПИ в регионы и, в частности, в МСП в регионах.

С 1989 года в Чешской Республике было два периода экономического развития. В течение первого периода правительство предлагало много стимулов для иностранных инвестиций. Оно также оказывало существенную помощь МСП, в том числе предоставляло кредитные линии. Кроме того, в связи с изменением структуры государственных банков, осуществленным Центральным Банком, они не учитывали рисков кредитования малых предприятий; поэтому имелась также возможность получения коммерческого кредита. В результате наблюдался большой бум МСП и ИПИ.

В течение второго периода все стимулы были упразднены. Все иностранные и чешские предприятия оказались в одинаковом положении в соответствии с законом. В этот период МСП и ИПИ продолжали развиваться. Чешские официальные лица с удивлением обнаружили, что отмена стимулов не вызвала даже временной приостановки потока инвестиций. Успех программы приватизации способствовал развитию МСП и притоку ИПИ в МСП.

В Эстонии имеется несколько организаций по поддержке МСП, среди них ассоциация малого предпринимательства и агентство по иностранным инвестициям. Создан фонд для предоставления кредитов, а консультации предпринимателям оказывает агентство, учрежденное в рамках программы PHARE. По примеру Чехии Эстония не предлагает никаких специальных стимулов иностранным инвесторам, тем не менее, на сегодня Эстония получила больше ИПИ чем все остальные балтийские государства, Беларусь и Украина вместе взятые.

Рабочая группа I: Финансирование ИПИ для вложения в МСП и с помощью МСП
Рабочая группа 1 рассматривала вопросы коммерческого и государственного финансирования МСП, как внутреннего, так и внешнего. В странах-членах ОЭСР, коммерческие банки имеют стандартный набор требований, в зависимости от выполнения которых принимается решение о кредитовании фирмы или проекта. Требования к МНП и МСП отличаются не очень сильно. Однако, как правило, МСП располагают более слабой финансовой базой и имеют меньший оборот, чем МНП. Они также еще не успели себя зарекомендовать и к тому же более подвержены изменениям рыночной конъюнктуры. Поэтому МСП труднее получать ссуды в банках, в особенности, в начале своей деятельности. Коммерческие банки предоставляют кредиты МСП под значительно более высокий процент и на более короткий срок, чем МНП, Это отражает более высокую степень риска при кредитовании малых предприятий, а также обычные накладные/административные расходы.

За последние годы увеличилось кредитование МСП в странах-членах ОЭСР. В Японии, например, по состоянию на конец 1994 года, 60% всех коммерческих кредитов приходилось на МСП. Правительство Японии учредило четыре специализированные государственные организации для поддержки МСП. Правительство также предоставляет коммерческим банкам, кредитующим МСП, налоговые и прочие льготы. Японский банк развития предоставляет кредиты МСП, работающим в некоторых отраслях.

Сложнее обстоит дело с финансированием зарубежных инвестиций в МСП, в том числе и в странах ОЭСР. ИПИ силами крупных предприятий и в крупные предприятия обычно финансируются из собственных средств компании. МСП зачастую не имеют такой возможности. Важно, чтобы инвестор максимально ясно изложил проект потенциальным кредиторам. Это предполагает предоставление регулярной финансовой отчетности и прогнозов.

Наиболее серьезная проблема МСП - долгосрочное финансирование. Как правило, такое финансирование возможно только в том случае, если соответствующие страны уже создали необходимую юридическую и институциональную основу для развития МСП.

Правительства стран с переходной экономикой склонны стимулировать иностранные банки и многосторонние агентства, а несобственные банки у себя в стране, к финансированию МСП и ИПИ в МСП несмотря на то, что местные банки лучше знают местные компании и условия рынка. По мере того, как в странах с переходной экономикой создаются агентства по иностранным инвестициям и прочие государственные организации по поддержке МСП, они должны теснее работать с внутренними банками с целью выявления финансовых потребностей МСП и предпринимателей. Правительства должны искать пути мобилизации внутренних сбережений для финансирования МСП за счет внутренних активов, а не только силами иностранных инвесторов.

В ряде стран необходимо принять залоговое законодательство, чтобы заемщики могли обеспечить свои ссуды, условия предоставления которых таким образом будут улучшены.

Международные финансовые организации все больше поддерживают развитие МСП в ЦВЕ и ННГ. Усилиями многосторонних организаций, в том числе ЕБРР, в странах с переходной экономикой создан ряд "источников микро-займов". Поскольку расходы, связанные с предоставлением и мониторингом небольшого займа, по сути такие же как и в случае крупного займа, ЕБРР практикует оптовый подход к кредитованию МСП. Вместо того, чтобы кредитовать непосредственно предпринимателей или малые предприятия, банк предоставляет источники кредитования в распоряжение финансовых посредников (как правило, находящихся в данной стране) в форме капитала либо займов. Источники включают в себя:

(1) Участие в акционерном капитале предприятий в региональных фондах;

(2) Межбанковское долгосрочное кредитование;

(3) Остаток акционерного капитала в местных банках;

(4) Совместное финансирование, при котором мониторинг осуществляется местным банком-компаньоном.

Рисковой капитал - это еще один способ мобилизации финансирования для МСП. Рисковые капиталисты очень долго ищут "правильную сделку". В их понимании правильная сделка - это та, которая обеспечивает возможность получения высокой прибыли за относительно короткий промежуток времени. Должен быть надежный и эффективный путь выхода рискового капиталиста из сделки после того, как он удовлетворен полученной прибылью: развитый рынок ссудного капитала. Информация о такого рода возможностях есть ключ к привлечению рискового капитала. Только когда информационная сеть и рынок ссудного капитала получат должное развитие, рисковой капитал станет жизнеспособной альтернативой.

Чтобы обеспечить доступ МСП к фондам рискового капитала, правительства стран с переходной экономикой должны активно способствовать развитию рынка ссудного капитала путем принятия законодательства, допускающего создание и регулирование инвестиционных фондов открытого типа, децентрализацию корпоративного принятия решений и ускорение процесса приватизации. Правительства также должны заключать соглашения об избежании двойного налогообложения. Правительства стран-членов ОЭСР должны ослабить регулирование страховых и пенсионных фондов, чтобы иметь возможность инвестировать во вновь возникающие рынки.

Рабочая группа П: Нефинансовая поддержка внешних инвестиций в МСП
Рабочая группа II рассматривала нефинансовую внешнюю поддержку МСП. Существуют четыре основные формы нефинансовой поддержки: государственное внутреннее инвестирование, государственное внешнее инвестирование, глобальная поддержка и региональная поддержка.

Правительствам стран с переходной экономикой необходимо создать стабильную макроэкономическую и политическую среду с целью привлечения ИПИ в значительных размерах. В этом контексте особую роль приобретают открытая торговая политика (как в самой стране, так и между ее торговыми партнерами), "правильная" бюджетная политика и либеральная политика в отношении иностранной валюты. Кроме того, следует четко определить роль приватизационного процесса и ясно сформулировать правила участия иностранцев в приватизации.

Еще одним ключевым условием привлечения ИПИ является стабильная и регулирующая основа, соответствующая принципу государственного режима и позволяющая рынкам функционировать надлежащим образом. Исполнение и принудительное применение законов не менее важно, чем их принятие.

Правительства должны способствовать любым инвестициям: крупным и малым, иностранным и внутренним. Большие инвестиции ведут к увеличению конкурентоспособности отечественных предприятий, расширению торговли и совершенствованию технологии.

Центральным в дискуссии стал вопрос о том, сколь необходимо специальное законодательство применительно к ИПИ и/или МСП. Такие законы способны нарушить равновесие на рынке, если будет сделано чересчур много исключений из общего правила. Специальное законодательство применительно к ИПИ и/или МСП следует рассматривать как временную меру до тех пор, пока не будут приняты корпоративные и сопутствующие законы. Упомянутое законодательство не является необходимым при наличии хорошо разработанной общей основы хозяйственной деятельности.

Важно, чтобы правительства поддерживали тесный контакт с частным сектором в выработке и проведении политики, соответствующей задаче привлечения ИПИ. Главная роль, которую должно играть правительство, - обеспечение соответствующих вложений в инфраструктуру как предварительное условие для иностранных инвестиций в другие секторы экономики; это имеет особенно большое значение на региональном уровне.

"Стыковка тыла" (backward linkages) - мероприятия иностранных инвесторов по созданию рыночных возможностей для внутренних поставщиков, которые, в свою очередь, обеспечивают дополнительную занятость у себя в стране. Руководители не должны недооценивать эти мероприятия как способ стимулирования развития МСП. То же самое относится и к "перспективной стыковке" (forward linkages), т.е. мероприятиям иностранных инвесторов по созданию вакансий в услугах, которые им потребуются на последующих этапах развития -например, бухгалтерский учет. Особенности МСП могли бы стать основой для создания официальных программ поддержки новых малых предприятий, предусматривающих обучение, содействие в экспорте продукции, консультативные услуги.

Государственная поддержка внешних инвестиций должна соответствовать правилам ГАТТ, т.е. развитию торговли, а не отклонению торговли от правильного курса. Эта поддержка призвана отвечать интересам здорового развития частного сектора на рыночной основе и надежной финансовой основе госсектора. Она не может ущемлять интересов родительской компании и должна контролироваться правительством в целях соблюдения вышеупомянутых условий.

МСП сильно зависят от информационной технологии (доступа к глобальным информационным сетям) и от телекоммуникаций, которые позволяют им получать необходимую информацию для эффективной работы. Поэтому распространение информации есть наиважнейшая форма глобальной поддержки, которую правительства способны оказать. Сюда относятся:

- обеспечение наличия телекоммуникационной инфраструктуры и совместимости систем;

- доступ к рынкам соответствующих товаров и услуг,

- защита конфиденциальности и прав интеллектуальной собственности; и

- обеспечение универсальности доступа и надежности информации в информационных сетях.

Стратегия развития МСП должна осуществляться на региональном уровне в рамках общих параметров государственной политики. Это подчеркивает необходимость вертикальной интеграции (т.е. центрального и местных правительств) в части выработки и проведения политики, а также горизонтальной интеграции (т.е. межведомственная координация в центральном и местных правительствах). Во избежание региональных кризисов регионы должны участвовать в выработке политики. На региональном уровне можно было бы создать торговые палаты с целью предоставления информации потенциальным инвесторам о хозяйственной деятельности местных компаний.

Выводы
Быстрое развитие МСП является важнейшим фактором процесса перехода к рыночной экономике. Приход частных предприятий на смену государственным промышленным комплексам обеспечивает более широкий выбор для потребителей, а также конкурентоспособность вновь возникающих рынков. Тем не менее, несмотря на замечательные достижения в некоторых странах с переходной экономикой, МСП развиваются не так хорошо как могли бы.

ИПИ могли бы способствовать становлению МСП, предоставляя денежные ресурсы, "ноу-хау", опыт управления, обеспечивая доступ к экспортным рынкам в виде филиалов многонациональных предприятий либо совместных предприятий. Однако, судя по результатам работы существующих МСП, созданных с иностранным финансовым участием, деловая атмосфера в принимающих странах недостаточно благоприятна для иностранных инвесторов.

Политическая и экономическая стабильность, а также либеральная и ясная законодательная база для инвестиций абсолютно необходимы. МСП - это не уменьшенные модели крупных компаний. Зачастую они гибко реагируют на изменения рыночной конъюнктуры, но их доступ к финансам и управленческим ресурсам ограничен. Не имея достаточной информации об инвестиционных возможностях, они неохотно вкладывают средства за пределами собственных границ. В странах ОЭСР МСП лишь недавно стали активными участниками потоков ИПИ.

Далее, политика расширения иностранных инвестиций при поддержке международных организаций не должна определяться размерами инвестирующей компании, масштабом проекта или страны происхождения. Дружественный деловой климат для инвестора - это тот, который обеспечивает организацию и деятельность частного предпринимательства. Он предполагает обучение и консультации новым предпринимателям. Чтобы страны смогли вкусить все блага ИПИ, сами предприятия должны проложить дорогу к государственным поставщикам и потребителям и быстро реагировать на их запросы. На региональном уровне ИПИ должны заниматься непосредственно местные власти, работающие в тесном контакте с центральными правительствами. Создаваемые малые предприятия должны иметь легкий доступ к информации об инвестиционных возможностях при помощи современной технологии и служб связи.

Создание для инвесторов агентств по комплексному продвижению инвестиций - это одна из самых полезных услуг, которые могут предложить правительства. Такие агентства призваны не только предоставлять информацию и устанавливать контакты на уровне правительства и компании, но и помогать преодолевать препятствия, которые отпугивают или удерживают потенциальных инвесторов, как например, бюрократически сложные процедуры регистрации и получения разрешений.

В связи с тем, что инвестиционные возможности МСП ограничены их небольшими собственными ресурсами, важно мобилизовать на их поддержку отечественные финансовые учреждения и использовать финансовые возможности стран -получателей - такие, как фонды рискового капитала и специализированные банки развития.

И, наконец, при выработке политики необходимо обращаться и к другим формам внешнеэкономического сотрудничества. В частности, необходима юридическая основа для заключения лицензионных и франчайзинговых соглашений, так как именно эти формы сотрудничества станут наиболее выгодными для МСП.

Рольф Альтер - ИПИ для вложения в МСП и силами МСП в странах с переходной экономикой
I. Введение
Прямые иностранные инвестиции (ИПИ) часто ассоциируются исключительно с многонациональными предприятиями (МНП). По-видимому, переходные экономики примеряют на себя понятие о МНП как об основных потенциальных инвесторах. Многие мероприятия в странах с переходной экономикой, связанные с производством товаров и услуг, были нацелены на МНП, тогда как важной мерой успеха политики по привлечению иностранных инвесторов является количество компаний, имеющих мировую известность и сумевших закрепиться в стране.

В то время как маховик ИПИ в стоимостном выражении безусловно приводится в движение МНП, возникает вопрос, не следует ли всерьез задуматься о роли малых и средних предприятий (МСП) в ИПИ как в качестве инвесторов, так и получателей иностранных инвестиций. Оказывается, МСП являются чрезвычайно важной составляющей экономического развития и экономического роста развитых стран и могут быть не менее полезны и в плане облегчения переходного процесса.

Пятое заседание Консультативной группы ОЭСР поставило перед собой задачу определить действительную и потенциальную роль ИПИ, осуществляемых силами МСП и в МСП в странах с переходной экономикой и рассмотреть потенциальные последствия такой политики.

II. Роль МСЛ в странах ОЭСР
Малые и средние предприятия играют значительную роль в экономиках стран-членов ОЭСР и многих других стран мира. В настоящее время малые фирмы не только составляют значительный процент от общего числа фирм, они обеспечивают занятость большей части населения, причем во многих странах отмечен существенный рост количества рабочих мест на малых предприятиях. Например, в ЕС 55% всего работающего населения занято на фирмах с численностью персонала до 100 человек.

Доля МСП в экспорте оценивается в 15-50% от его общего объема. От 20 до 80% МСП - активные экспортеры. Благодаря МСП потребители имеют значительно более широкий выбор специализированных товаров и услуг. Характерная для МСП более плоская структура управления делает их более гибкими, что очень важно для быстро растущей мировой экономики.

При всем при этом, результаты деятельности МСП в странах ОЭСР очень разные. В Европе и Японии МСП играют гораздо более важную роль, чем в США. Это относится не только к экономике в целом, но и к обрабатывающей промышленности. Если в США численность работающих в фирмах с персоналом до 100 человек составляет 20%, то в ЕС -более 40%.

В концептуальном плане, МСП нельзя рассматривать как "уменьшенные копии" крупных предприятий. Одно из ключевых различий касается характера неопределенности. В то время как крупные компании в немалой степени имеют дело с "внутренней неопределенностью", т.е. с проблемами выполнения решений руководством компании,, которые фактически выполняются, малые компании подвержены "внешней неопределенности", т.е. условиям рынка. Внешняя неопределенность относится к узкому ассортименту продукции или кругу потребителей МСП, их незначительному влиянию на рыночные цены, неспособности сдержать появление на рынке других фирм. МСП являются настоящими двигателями конкуренции.

Есть немало причин для возникновения малых предприятий в странах ОЭСР в области и спроса, и предложения. Отчасти это объясняется уходом МСП из обрабатывающей промышленности и растущим спросом на услуги. Наиболее важными факторами в области предложения, обусловливающими рост численности МСП, являются, изменения в технологии, тенденция к оттеснению от источников сырья более крупными компаниями, государственная политика приватизации и сокращение объема вмешательства государства в экономику, а также рост безработицы, стимулирующий появление новых предприятий.

- В чем состоит самый важный вклад МСП в экономику стран ОЭСР?

- Каким образом государственная политика прямо и косвенно повлияла на рост численности МСП?

- В чем заключаются проблемы МСП? Как жизненный цикл МСП сказывается на возможностях трудоустройства?

III. Интернационализация МСП
Большинство малых фирм реализуют свою продукцию на местных рынках, и лишь немногие - за границей, в последние годы они стали более искушенными в своем деле. В то время как в области ИПИ господствуют крупные МНП, в особенности в стоимостном выражении, имеются данные о том, что МСП становятся более существенным компонентом ИПИ. Предполагается, что следующее десятилетие ознаменуется более высокой долей МСП в ИПИ. В ряде стран МСП пользуются ИПИ значительно интенсивнее, чем более крупные предприятия.

МСП довольно неохотно участвуют во внешнем инвестировании, главным образом потому, что они не знают внешних рынков, не имеют финансовых ресурсов и кадров для изучения внешних рынков и создания филиалов за рубежом. Однако последние успехи технологии в области связи, транспорта и финансовых услуг позволяют МСП более эффективно использовать имеющиеся возможности на международных рынках. Главными преимуществами МСП во внешних инвестициях оказались более гибкие структуры управления и принятия решений.

Опыт показывает, что ИПИ, осуществляемые силами МСП, невелики в стоимостном выражении, но значительны по количеству проектов. Малые фирмы в гораздо большей степени, чем крупные компании склонны торговать, нежели инвестировать и в меньшей степени - делать долгосрочные вложения капитала в оборудование и людские ресурсы.

Почему МСП предпочитают инвестировать в развитые, а не в развивающиеся страны? Их выбор можно объяснить стремлением к стабильной экономической среде с точки зрения макроэкономики и политики. По-видимому, МСП привлекает и более дешевый труд, так как они меньше придерживаются стандартных условий найма персонала независимо от страны пребывания, чем крупные МНП, осуществляющие глобальные операции.

Внешнеэкономическое сотрудничество между МСП может также принимать форму нефинансового участия. Лицензирование, выполнение работ по субподрядам и заключение франшизных соглашений, а также создание совместных предприятий без совладения по-видимому являются главными путями транснационализации технологии, наиболее подходящими для МСП. Успех франшизных соглашений (об использовании фирменного имени) объясняется тем, что по условиям контрактов франшиза предоставляется с полным пакетом управленческого, испытанного временем "ноу-хау", как для стартового, так и для последующих этапов работы МСП. Франшизные соглашения используются в основном в секторе услуг.

- Каковы основные отрасли и виды деятельности, в которых МСП практикуют внешнее инвестирование и прочие формы сотрудничества?

- Существуют ли различия во внешнем финансировании, практикуемом МНП и МСП? Каковы основные факторы, объясняющие эти различия?

- В какой степени правительства стран ОЭСР поддерживают интернационализацию МСП? В чем заключается логическое обоснование такой политики?

IV. МСП, ИПИ и переходные экономики
Создание МСП является ключевым элементом процесса перехода к рынку в Центральной и Восточной Европе и в ННГ. Можно сказать, что МСП - синоним переходного периода, в особенности там, где МСП создаются в результате распада крупных промышленных комплексов, занимавших доминирующее положение в странах с плановым хозяйством. Образование новых МСП по инициативе граждан данной страны, либо при содействии иностранных инвесторов, также свидетельствует о создании рыночных условий для частного бизнеса, одним из главных элементов которых является право на создание МСП.

Например, в Болгарии, в период ранее существовавшей системы хозяйствования 70% работающего населения было занято в компаниях с персоналом в 500 и более человек, что свидетельствовало о высокой степени индустриализации и отсутствии независимого сектора услуг.

В большинстве стран с переходной экономикой отмечается значительный рост числа МСП, тем не менее остаются существенные различия между отдельными странами. Ключевыми факторами возникновения и развития МСП являются выработка и реализация политики приватизации, экономическая и политическая стабильность, а также наличие финансов. Есть примеры того, что программы малой приватизации сильно способствовали росту числа МСП, особенно в сфере услуг и товаров конечного потребления.

Яркий пример быстрого развития МСП относительно общего числа фирм, с беспрецедентным ростом МСП в 1990-1994 годах дает Чешская Республика. В других странах также отмечено быстрое становление МСП, например в Болгарии, где на конец апреля 1994 года насчитывалось 360 000 малых фирм (1989 - 23 000).

И ПИ могли бы способствовать становлению МСП путем вложения во вновь создаваемые МСП, принадлежащие полностью иностранцам, путем иностранного участия в существующих МСП, либо участвуя в приватизационном процессе. Благодаря стыковке тыла, И ПИ также могут косвенно способствовать становлению МСП. Можно ожидать, что в результате будут реализованы преимущества МСП и положительный эффект использования ИПИ.

Средняя цена проектов, реализуемых с помощью иностранных инвестиций в странах с переходной экономикой, как правило, невелика даже при наличии нескольких очень крупных проектов. По имеющимся данным, крупные МНП часто инвестировали в небольшие дочерние компании. Судя по количеству проектов, большая часть иностранных инвестиций ушла в торговлю: в Болгарии, например, более 2/3.

Как правило, главным источником потоков ИПИ в страны с переходной экономикой выступают сопредельные страны. Иногда инвестиции совпадают с ростом миграции между странами.

Внешнеэкономическое сотрудничество также принимает форму лицензирования, выполнения работ по субподрядам и заключения франшизных соглашений, что способствует успешному становлению деятельности МСП в переходных экономиках.

- Кто в основном занимается созданием МСП в странах с переходной экономикой: бывшие управляющие государственных предприятий с высшим образованием и технической подготовкой или, скорее, новые "предприниматели"?

- Каковы перспективы роста МСП? Сохранится ли тенденция роста, или есть признаки стабилизации либо падения в связи с банкротствами и пр.?

- Кто является основным инвестором в МСП в странах с переходной экономикой: главным образом, иностранные МСП или, скорее, МНП, осуществляющие малые инвестиции? Существует ли отраслевая структура инвестиций в зависимости от размера иностранных вложений? Какова предпочтительная форма инвестиций в МСП: создание новых предприятий или приобретение существующих?

- Каковы основные факторы, объясняющие различия между странами в плане привлечения инвестиций в МСП?

- Сопоставимы ли инвестиции, осуществляемые силами МНП, с созданием МСП? Свидетельствуют ли они об аналогичной независимости и гибкости руководства (МНП)? Имеются ли различия в связях с экономикой данной страны?

- Как МСП данной страны оценивают конкуренцию со стороны иностранных инвесторов?

- О чем говорит опыт нефинансового сотрудничества в деле создания МСП, в особенности, опыт заключения франшизных соглашений?

V. Политика поддержки МСП в осуществлении внешних инвестиций
ИПИ в МСП и силами МСП только выиграют от стабильной макроэкономической и политической ситуации., либеральной и ясной институциональной и юридической основы инвестиций. Тем не менее, в виду ожидаемого позитивного осуществления ИПИ в МСП и силами МСП в странах с переходной экономикой, необходимо рассмотреть вопрос выработки более конкретной политики, с учетом инициатив правительств и частного сектора.

С точки зрения концепции, следует различать разные виды политики поддержки. Существует общее различие между прямыми мерами по продвижению товаров и услуг и политикой, проводимой с целью улучшения экономической основы деятельности МСП. Необходимо также выделять главных субъектов, которым предстоит реализовывать меры поддержки, т.е. правительства стран-доноров, правительства стран-получателей, частный сектор и международные организации. Наконец, представляется полезным различать финансовую и нефинансовую внешнюю поддержку развития МСП.

Что касается стран-доноров, то предметом систематического анализа потенциальных мер должны быть препятствия на пути интернационализации МСП, в том числе, ограниченные финансовые и управленческие ресурсы, недостаточный международный опыт, предпочтение, отдаваемое краткосрочным целям и ограниченные трансферные возможности.

Правительства стран ОЭСР по-разному относятся к этим недостаткам. В финансовом плане, помощь часто предоставляется в виде: целевых займов, торговых кредитов в форме гарантий коммерческим банкам и путем участия в акционерном капитале; специальных инициатив по финансированию, например, финансирование начальных затрат, содействие во внедрении технологии и обучении персонала; схем гарантирования инвестиций.

Что касается нефинансовой помощи, предлагаются: базовые информационные услуги, например, услуги по повышению осведомленности и банки данных; организация ознакомительных поездок; предпроектная помощь, включая предварительную информацию о рынках; содействие в разработке и управлении проектом, юридические консультации и технико-экономические обоснования.

В странах с переходной экономикой для обеспечения широкого иностранного участия в МСП требуется широкий подход. Политика, способствующая созданию благоприятных условий для инвестирования, неизбежно приведет к созданию МСП как с иностранным участием, так и без такового. Стабильная экономическая и политическая среда особенно важна для привлечения МСП. Прозрачные и эффективные административные процедуры для иностранных инвесторов, наличие капитала для партнеров иностранных инвесторов внутри страны, гибкое регулирование занятости, но, вместе с тем, и обучение умению управлять - вот условия, которым МСП придают большое значение, принимая решение о том, куда инвестировать за пределами страны, где они ведут операции. Огромное значение для обеспечения иностранного участия в МСП имеют приватизационные процедуры, которые должны основываться на принципе национального режима. Для нефинансового сотрудничества между МСП необходима юридическая основа, гарантирующая четкую работу лицензионных и франшизных соглашений.

- Как МСП в странах ОЭСР оценивают фактическую поддержку внешних инвестиций в переходные экономики, осуществляемые правительствами стран-доноров и стран-получателей? Что следует улучшить? В чем заключаются трудности и какова будет их приоритетность при выработке политики?

- До какой степени правительства стран с переходной экономикой учитывают интересы иностранных и собственных МСП при выработке экономической политики? Какой опыт имеется в странах-получателях в части предложения специальных стимулов МСП с иностранным участием или без такового, например, в области налогов или финансирования?

- Каким образом политика большей децентрализации экономического развития может способствовать внешним инвестициям МСП в соседних странах и регионах?

- В какой степени финансовые и нефинансовые программы многосторонних агентств удовлетворяют требованиям МСП как инвесторов и как получателей инвестиций?

- Как может быть обеспечена прозрачность для среднего инвестора в МСП, учитывая множество программ поддержки, проводимых правительствами, двусторонними и многосторонними организациями?

- Каким образом инициативы частного сектора могли бы способствовать расширению деятельности МСП за пределами собственной страны? Уделяют ли ассоциации бизнеса внимание нуждам МСП?

Ганс-Герберт Браун - Малые и средние предприятия в странах с переходной экономикой и роль прямых иностранных инвестиций - потенциал и возможности содействия
Введение
Для тех, чей опыт формировался в условиях господствующего в течение нескольких десятилетий планового хозяйства, во многом неожиданно и странно рассматривать МСП как важный сектор экономики. Для тех, кто многие десятилетия работал в условиях рыночной экономики, МСП - вполне обычное явление. Для них странной и необычной выглядит ситуация, в которой должен развиваться малый и средний бизнес в странах Центральной и Восточной Европы и новых независимых государствах на территории бывшего СССР (далее сокращенно: ЦВЕ и ННГ. Это же характерно и для потенциальных инвесторов из стран ОЭСР, которые рассматривают перспективы прямых инвестиций в страны ЦВЕ и ННГ.

С учетом разной степени знаний и опыта в этой сфере, в докладе делается попытка, прежде всего, осветить условия, существующие в странах с переходной экономикой, для МСП, и историю их развития. В этом смысле важную роль играет размер компании и его эволюция, а также проблемы, которые возникают при организации МСП в этих странах. Только таким образом можно показать роль в переходный период и, в особенности, роль прямых иностранных инвестиций в развитии малого и среднего бизнеса.

Так же как потенциальным инвесторам важно знать об инвестиционном климате в странах ЦВЕ и ННГ, для правительств этих государств, т.е. для тех, кто создает условия для инвестирования, нужно знать, какими мотивами руководствуются потенциальные инвесторы, ибо они не являются альтруистами. По этой причине необходимо ясно представлять себе интересы инвесторов. В докладе также показано, что страны Ц BE и ННГ могут выиграть и при таких формах межфирменной кооперации, при которых иностранные инвестиции не выходят на передний план и связаны с передачей технологии, лицензионными соглашениями, франчайзингом. Эти формы кооперации особенно эффективны, когда речь идет о МСП.

Определения.
Проблема выработки определения МСП стара, как и сам предмет, о котором идет речь. Дефиниции - дело целесообразности. В данном случае определение МСП должно:

• обеспечить, чтобы мы говорили об одном предмете;

• учитывать, что от определения МСП часто зависят практические вопросы экономической политики, в особенности - с точки зрения того, каким фирмам предоставлять специальную поддержку;

• учитывать тот факт, что суверенитет подразумевает, что каждая страна имеет право давать определение МСП свободно и независимо и учитывать эти предприятия в статистике в соответствии с этим определением.

Из последнего обстоятельства следует, что в разных странах определения МСП сильно отличаются. Точно так же существуют большие различия в том, как осуществляется учет в национальной статистике. Вследствие этого данные национальной статистики в значительной степени несопоставимы.

Учитывая это, предлагаемое определение может служить только одной цели, а именно - обеспечить условия для единообразного понимания предмета обсуждения в рамках данной конференции.

Я предлагаю следующее определение:

• малые предприятия - это компании с числом занятых менее 100 человек;

• средние предприятия - это компании с числом занятых от 100 до 500 человек.

В целях упрощения ситуации был выбран только один критерий - число занятых. Критерии, связанные со стоимостными показателями, были оставлены без внимания из-за проблем, связанных с воздействием инфляции и обменных курсов.

В этой связи необходимо высказать два важных соображения:

С формальной точки зрения данное в докладе определение относится и к частным, и к государственным предприятиям. Однако, поскольку проблема рассматривается в контексте процесса трансформации экономики стран ЦВЕ и ННГ и с точки зрения прямых иностранных инвестиций, поступающих из стран ОЭСР в малые и средние предприятия, внимание сконцентрировано на предприятиях частного сектора.

По причинам формального плана определение малых предприятий не включает фирмы, оперирующие в "теневой" экономике; однако это не снижает их весьма важной роли в процессе трансформации экономики.

Стартовые позиции малых и средних предприятий
Процесс трансформации, который в настоящее время проходит в странах ЦВЕ и ННГ, обычно рассматривается как переход от плановой системы к рыночной экономике. Однако, при подобном подходе учитывается только "верхушка айсберга". В частности, в процессе трансформации вряд ли найдется проблема, которая бы в большей степени проясняла, как идет на практике реформирование плановой экономики, чем развитие МСП в частном секторе.

• В системе плановой экономики все решения, включая долгосрочные принимались централизованно, а не на уровне компаний. Если бы в бывших странах СЭВ частные компании могли свободно принимать хозяйственные решения, причем в том же объеме, что и центральные власти, развитие экономики шло бы таким образом, что МСП играли бы главную роль. Однако, развитие экономики шло по иному пути.

• Плановая экономическая система не предусматривала частной собственности на средства производства. После Октябрьской революции промышленность развивалась в государственном секторе. В других странах, например, в Чехословакии, где развитый вторичный и третичный сектора экономики существовали и до второй мировой войны, государственный сектор в промышленности создавался путем национализации. В то время как экономика России с самого начала развивалась в соответствии с принципами плановой экономики, национализация в Чехословакии означала национализацию хорошо структурированной экономики, в которой мелкие, средние и крупные предприятия выполняли значимые и взаимно дополняемые функции в разделении труда. Чем больше подобных компаний выжило после сорока-пятидесяти лет командной системы в экономике, тем легче проводить приватизацию и развивать либо возрождать мелкие и средние предприятия.

• Плановая экономическая система в форме государственной экономики не обязательно означала, что процесс концентрации государственных/национализированных предприятий ведет к государственной монополии. Предприятия определенной отрасли могли не объединяться для создания комбината, т.е. интегрированного промышленного комплекса монополистического характера. В отдельных отраслях могло существовать параллельно достаточно большое количество компаний, включая МСП. Такая структура отрасли вполне соответствовала принципам организации плановой системы хозяйства и концепции государственной экономики. Так сознательно претворялась в жизнь политика государственного монополизма.

• Государственный монополизм в форме интегрированного промышленного отраслевого комплекса не обязательно также означал, что производство в единственном гигантском конгломерате. Действительно, интегрированный промышленный комплекс, возникший в результате национализации, например, в странах центральной Европы, состоял из большого количества компаний, которые не могли быть сконцентрированы в одном месте по причинам, связанным с затратами на производство. Однако когда централизованное планирование имело возможность, а решение всегда принималось не в пользу МСП. Предпочтение отдавалось крупным производственным структурам, сосредоточенным в одном месте, причем это касалось решений об организации производства не только в рамках одной страны, а даже, по возможности, для всех стран СЭВ. Например, единственным предприятием в странах СЭВ, производящим комбайны, был завод, расположенный в Киргизстане.

• Существует несколько причин, почему плановая экономика способствовала тенденции к развитию крупных предприятий и в принципе, без всякого исключения, препятствовала становлению малого и среднего бизнеса.

• Одной из важных причин является абсолютная вера в "экономию на масштабах производства". Считалось, что источником повышения эффективности является крупномасштабное производство, т.е. сфера технологическая., а не конкурентная среда. Как стало ясно теперь, "в послефордовскую эру", успехи в развитии технологии в самых различных сферах позволяют МСП конкурировать с крупными компаниями.

• Другой важной причиной является сложность процесса планирования. Чем меньше количество МСП, тем меньше сложностей в планировании. Множество малых и средних фирм парализовало бы плановую экономику хотя бы по чисто техническим причинам, связанным с планированием.

• Третьей важной причиной является то обстоятельство, что плановая экономика была ориентирована на предложение, а не на спрос. Не потребители определяли, что производится на основе предъявляемого спроса и его воздействия на цены, а скорее плановые органы "за круглым столом". Поэтому не было дифференциации продукции, а было только массовое производство единообразных товаров, а в этих условиях для производства однородной продукции было достаточно единственного производственного предприятия.

• Разумеется, для подобной ситуации существовала и политическая причина, а именно то обстоятельство, что социалисты могли представить себе пролетариат только как рабочих, занятых на крупных, а не на МСП.

• И наконец, плановая экономика, т.е. экономика, контролируемая государством, и государственная монополия были ориентированы на материальную сферу, хотя это было вовсе не обязательно. Плановая экономика строилась на постулате о том, что только материальные продукты могут быть товарами, т.к. только в них может содержаться труд. По этой причине услуги не считались товаром. Они рассматривались лишь как необходимое зло, сопутствующее производству, однако не считались товаром и не представляли собой стоимость. Поставщики услуг - будь парикмахерские, больницы, транспортные компании или дома отдыха - были, как правило, подразделениями интегрированных промышленных комплексов.

Приведенные соображения относительно плановой экономики характеризуют психологические, организационные и физические барьеры, которые необходимо преодолеть для развития частных малых и средних предприятий в странах ЦВЕ и ННГ.
• Вместо работников плановых органов необходимы предприниматели и менеджеры. Вместо централизованного планирования инвестиций необходима децентрализация принятия решений относительно капиталовложений.

• Вместо плановой экономики необходимо содействовать развитию частного сектора и частных предприятий.

• Вместо государственной монополии необходимо содействовать развитию конкуренции во всех секторах экономики, а также конкуренции и кооперации между крупными, средними и малыми предприятиями.

• Вместо интегрированных промышленных комплексов, организованных по общему для всех отраслей принципу концентрации производства в одном месте, необходимо большое количество отдельных, преимущественно малых, предприятий.

•В место концентрации производства, удовлетворяющего потребности всех стран СЭВ в одном месте, необходимо организовать производство в разных местах, так где предприниматели считают это подходящим и прибыльным.

• Вместо абсолютного господства крупных предприятий необходимо, чтобы параллельно существовали мелкие, средние и крупные компании в экономически целесообразной, или конкурентной, форме (в рамках существующего законодательства - законов о труде, конкуренции и т.д.).

• Вместо того, чтобы игнорировать потребителя, необходимо признать его "суверенитет". Это приведет к разнообразию продукции и повышению ее качества, что, в свою очередь, повлечет за собой отказ от массового производства и расширит конкурентные возможности МСП.

• Вместо того, чтобы отрицать стоимостную природу услуг, необходимо признать, что они стоимость имеют; в особенности же - признать стоимость предприятий, производящих эти услуги. Услуги необходимы везде, в любой стране, а это открывает широкие возможности для малых и средних фирм.

• Пренебрежительное отношение к сфере услуг в плановой экономике дает четкий ответ на вопрос, что нужно делать для поддержки отраслей в условиях, когда МСП хотят внедриться на рынок. Для них абсолютно необходимы услуги банков, страховых, транспортных и юридических фирм, консультантов по вопросам налогообложения, аудиторов, а также других подобных компаний.

Можно сказать, что МСП только тогда смогут процветать, когда исполнительная власть в широком смысле слова изменит свое мышление и поймет, что она теперь представляет собой "гражданскую службу", т.е. "службу" для граждан и для частных компаний, и что она должна предоставлять услуги бесплатно. Государственная власть должна усвоить, что чем быстрее она окажет помощь, тем быстрее компания -будь то малое и среднее предприятие или крупная фирма -начнет производство и тем быстрее могут быть обеспечены рабочие места и генерирован доход; тем самым будет сделан вклад в перестройку и реструктуризацию экономики.

Кроме того, практически во всех ННГ существует поистине непреодолимая проблема: централизованно сформированные интегрированные промышленные комплексы по причинам технологического характера нельзя просто разбить на некоторое количество средний или на большое количество малых предприятий. В общем, чем больше плановая экономика структурирована с самого начала как экономика, основанная на государственной монополии, тем сложнее ее перестроить сейчас в направлении развития децентрализованных МСП.

Можно предположить, что этот процесс менее проблематичен в странах Вышеградской группы, поскольку они были более развитыми в экономическом плане и обладали развитой промышленностью уже до внедрения плановой системы и, разумеется, обладали диверсифицированной сферой услуг. Примером может служить Чехословакия (Ян Орал, 1990, р.24).

В XIX столетии Королевство Богемия была промышленно развитой страной: на ее долю приходилось примерно 60% промышленного потенциала, которым обладала Австро-Венгрия. В 1937 г. Чехословакия была среди двадцати крупнейших промышленно развитых стран. Промышленные предприятия были в частных руках, а доля малых предприятий и кустарного производства в общем объеме выпуска промышленной продукции была значительной.

В 1945 г. банки, а в ходе главной волны деприватизации и предприятия основных отраслей и добывающей промышленности, были национализированы.

В 1948 г., после взятия власти коммунистами, частные мелкие предприятия в торговли и промышленности были национализированы или интегрированы в "местные правительственные предприятия". Последние были переданы в собственность муниципальных, сельских и окружных советов.

Эти местные правительственные предприятия включали строительные компании, фирмы металле- и деревообрабатывающей, пищевой промышленности, компании, занятые в сфере коммунальных услуг.

В период с 1950г. по 1954г. мелкие фирмы, занятые в сфере услуг, такие как прачечные, парикмахерские и пр. также были включены в категорию местных правительственных предприятий.

В 1960г. процесс деприватизации в Чехословакии был завершен. Некоторое время после этого вне сельскохозяйственного сектора не было частных предприятий (в том числе и малых).

В течение последующих 25 лет проходил процесс концентрации и монополизации, типичный для всех стран с плановой экономикой.
Развитие малых и средних предприятий в странах ЦВЕ и ИНГ после перехода на принципы рыночной экономики.
Развал социалистической системы и плановой системы хозяйства в странах ЦВЕ и ННГ в 1988-1992гг. сопровождался волной создания МСП в частном секторе. До 1990 г. в ряде стран были приняты соответствующие законы, а в остальных - вскоре после этого. В некоторых странах волна образования новых предприятий началась даже до принятия этих законов.

В ряде государств, таких как Венгрия и Польша, еще до известных политических изменений существовал уже относительно развитый частный сектор, поэтому процесс становления малых и средних фирм начался именно в этом секторе.

Во всех странах ЦВЕ и ННГ программы приватизации предусматривали значительные стимулы при образовании МСП, в особенности при проведении "малой приватизации", которая уже завершилась в большинстве упомянутых стран. "Малая приватизация" охватывала розничную торговлю, рестораны, гостиницы, других поставщиков услуг, кустарные предприятия, а также предприятия второстепенных отраслей.

Масштабы образования МСП в каждой конкретной стране этого региона, сильно различаются и зависят в значительной степени от общих условий, которые предшествовали образованию этих компаний. Процесс этот являлся либо следствием выделения МСП из крупных предприятий и интегрированных промышленных комплексов, т.е. децентрализации с последующей приватизацией, либо результатом образования новых компаний.

Количество малых предприятий в частном секторе России оценивалось в 1994 г. на уровне 1 млн. (согласно данным ежедневной газеты "Ди Вельт", 28 марта 1995г.), что свидетельствует об очень быстром росте по сравнению с 1992г., когда в России насчитывалось 450 тыс. предприятий. Однако, если учесть, что занятых в России около 100 млн. человек, то количество занятых на этих предприятиях (включая индивидуальную трудовую деятельность) составляет немногим более 10 млн. человек.

В несельскохозяйственном секторе Чешкой Республики на конец 1993г. было зарегистрировано около 1,1 млн. МСП, на которых было занято 10,6% населения (включая ИТД). В Венгрии соответствующий показатель равен 12,1%, в Словацкой Республике - 5,4%, в Польше - 23,7% (включая небольшие фермы). (В.Лагеманн и др., 1994, с. 242f).

Тот факт, что развитие частных малых и средних фирм в 1990-1994 гг. шло в Чешской Республике беспрецедентными и почти невероятными темпами, может быть проиллюстрирован следующими данными. За этот период доля частных малых и средних компаний увеличилась с 23,3% до 54,9% (В. Беначек и А. Земплинерова, 1995, с.З); а количество частных предпринимателей - с примерно 17 тыс. в 1990г. до приблизительно 124 тыс. в 1991г., 980 тыс. в 1993г. и 910 тыс. в 1994г. (В. Беначек и А. Земплинерова, 1995, с.5). Резкое увеличение количества МСП отражало в то же время процесс структурной перестройки экономики Чешкой Республики в направлении промышленно развитых стран. В какой степени это происходит, иллюстрируют следующие данные (В. Беначек и А. Земп-линерова, 1995, с. 11).

Таблица 1.
Размеры предприятий обрабатывающей промышленности: сравнение Чешской Республики и Австрии.
	Кол-во занятых (чел.)
	Чешская Республика
	Австрия

	
	Кол-во предприятий
	%
	Кол-во предприятий
	%

	1-5
	23927
	63.75
	24906
	56.59

	6-10
	4119
	10.97
	8157
	18.53

	11-24
	4482
	11.94
	5091
	11.57

	25-49
	1670
	4.45
	3283
	7.64

	50-99
	1129
	3.01
	1207
	2.74

	100-199
	840
	2.24
	740
	1.68

	200-499
	787
	2.10
	451
	1.02

	500-999
	305
	0.81
	114
	0.26

	1000 и более
	273
	0.73
	63
	0.14

	Всего
	37532
	1№М
	шп
	шм


Данные таблицы свидетельствуют о поразительном сходстве структуры обрабатывающей промышленности в Австрии и Чешской Республике. Эти данные, в контексте итогов процесса приватизации в Чешской Республике, можно полностью осмыслить, только сопоставляя их со следующей таблицей. Она показывает, насколько различалась структура обрабатывающей промышленности в 1988 г. Если в 1988 г. только на 1% чешских промышленных предприятий было занято менее 500 человек, то в 1994 г. их доля составила невероятную цифру - 98.5%.

Таблица 2.
Структура компаний в Чехословакии (по числу занятых).
	Год
	Менее 500
	501-10000
	1001-2500
	2500-5000
	более 5000

	1956
	13.0
	19.7
	35.9
	15.5
	15.9

	1976
	1.8
	7.9
	34.0
	31.2
	25.1

	1985
	1.2
	7.4
	33.1
	32.5
	25.8

	1986
	1.2
	7.4
	34.5
	З1.6
	25.1

	1988
	1.0
	8.0
	35.0
	30.0
	25.0


Источник: Золтан Акс и Дэвид Одрич, 1990, с.28.
Нет необходимости говорить, что за каждым МСП стоит "мотор" - предприниматель. Учитывая 50-75 лет социалистического строя и плановой экономики в странах рассматриваемого региона, закономерно встает вопрос, откуда берутся предприниматели?

"Новые" предприниматели в Центральной Европе - это, с одной стороны, бывшая "номенклатура", т.е. те, кто занимали высшие административные и партийные посты при социалистической системе и, с другой, - выходцы из семей, которые владели компаниями в досоциалистическую эру. Необычайно большое количество новых фирм организуют потомки тех, которые занимались бизнесом в досоциалистическую эру, что удивительно, учитывая, сколько лет прошло с 1945-1949гг. и принимая во внимание господствовавшую социалистическую доктрину. Очевидно, основополагающие ценности и ориентиры для выполнения функций предпринимателя передавались в этих семьях по наследству (Б.Лагеманн и др., 1994, с.344).

Лейла Вебстер и Иошуа Чарап (1994, c.4ff) описывают происхождение и квалификацию российских предпринимателей в Санкт-Петербурге следующим образом: "Большинство предпринимателей ранее были управленцами на государственных предприятиях. Почти одна треть занималась научно-исследовательской работой на предприятиях ВПК. Практически все предприниматели - среднего возраста, с хорошим техническим образованием, а 60% имеют университетское образование... Первая волна частных производителей - обычно высокообразованные, технически грамотные и способные к выживанию и росту в бурной российской предпринимательской среде... Российские предприниматели показали, что они могут быстро и эффективно реагировать на открывающиеся возможности. Оказалось, что в Санкт-Петербурге нет недостатка в предпринимателях".

Принимая во внимание, что в России существуют только самые элементарные традиции рыночной экономики, эти наблюдения, авторов выглядят очень удивительными. Возможно, не эффективность плановой экономики и постоянная необходимость изворачиваться вследствие частой нехватки запчастей, материалов, полуфабрикатов является хорошей школой менеджмента и бизнеса, что сейчас дает дивиденды "новым предпринимателям".

В ряде стран ЦВЕ и ННГ развитие малого и среднего бизнеса прошло несколько промежуточных фаз, о чем свидетельствует пример Эстонии (см. работу Я.Обликаса. Развитие эстонских малых и средних предприятий. 1994). Начиная с 1986 г. в этой стране стали появляться государственные мелкие предприятия, которые были попросту самостоятельными подразделениями, которые отделились от государственных предприятий. Они по-прежнему были связаны с материнской компанией, но управлялись автономно, что давало массу преимуществ (включая оплату труда). С 1989 г. были узаконены кооперативы, т.е. мелкие и средние предприятия, которые принадлежали работникам и управлялись ими. С 1991г. появилась тенденция к трансформации кооперативов в коммерческие структуры, более соответствующие статусу МСП.

Если согласиться с тем, что в странах ЦВЕ и ННГ, а также в странах с отсутствием предпринимательских традиций, какой является Россия, нет недостатка в предпринимателях, то причины отставания в развитии МСП в частном секторе, возможно, заключаются в неблагоприятных условиях, в которых вынуждены работать предприниматели. Лейла Вебстер и Иошуа Чарап (1994, с.5) описывают эти условия для России, в частности, для Санкт-Петербурга, очень четко: "Среда российского бизнеса особенно нестабильна и рискованна, характеризуется высокими темпами инфляции, постоянно меняющимися ценовыми пропорциями, непредсказуемостью процентных ставок и валютного курса, что искажает экономические сигналы, необходимые для надлежащего функционирования рынков. Рынки капиталов и рабочей силы функционируют слабо и часто находятся под влиянием личных связей. В ходе либерализации увеличились возможности для доступа к ресурсам, однако главные искажения остались, в т.ч. фиксированные цены на энергоресурсы и сырьевые товары, а также субсидии государственному сектору. Юридические и регулятивные рамки (особенно налоги) находятся в хаотичном состоянии, постоянно меняются и плохо управляются, все определяется коррупцией, беззаконием и атомизацией. Неадекватное функционирование банковского сектора делает обычные сделки долговременными и дорогостоящими. Существует множество препятствий для развития экспорта".

Роль малых и средних предприятий
Роль МСП, независимо от процесса трансформации.
Функционально жизнеспособная рыночная экономика нуждается в крупных, средних и мелких предприятиях. Фирменная структура частного сектора экономики может быть различной в отдельных странах, однако, как правило, доля мелких и средних фирм в странах с рыночной экономикой намного превышает 60%, о чем свидетельствуют данные приведенной ниже таблицы 3, которые относятся к обрабатывающей промышленности.

МП имеют массу преимуществ и функций в рыночной экономике. Среди них можно отметить только некоторые.

•Малые фирмы формируют основу для будущих средних и крупных предприятий. Каждое новое МП не только является испытанием предпринимательской идеи, оно также демонстрирует результаты этого испытания, что дает другим возможность копировать идею и в то же время совершенствовать ее до такой степени, пока нетранспарентные технологии (в т.ч. патентованные) не начинают играть доминирующую роль. МП как таковые служат своего рода экспериментальными лабораториями для рыночной экономики. Успешные идеи соперничают друг с другом и таким образом вносят существенный вклад в развитие рыночной экономики. В этом смысле необходимо четко представлять себе, что рыночная экономика означает, в принципе, "доступ к рынку для каждого". Каждый имеет возможность испытать свою предпринимательскую идею и способности на рынке и, разумеется, каждый сталкивается с опасностью потерпеть провал. Сектор МСП в экономическом и эволюционном смысле всегда характеризуется следующим:

Таблица 3.
Доля занятых в МП и МСП в обрабатывающей промышленности (%)
	Страна
	МП (менее 100 чел.)
	МСП

(менее 500 чел.)


	Италия (1981г.)
	58.9
	80.2

	Япония (1980г.)
	57.8
	73.4


	Ирландия (1980г.)
	38.1
	79.6

	Португалия (1985г.)
	43.8
	77.5

	Дания (1982г.)
	39.8
	74.4

	Франция (1980г.)
	44.1
	72.9

	Швейцария (1985г.)
	41.2
	70.5

	Испания (1978г.)
	43.4
	65.2

	Австрия (1976г.)
	39.0
	62.7


Источник: Золтан Акс и Дэвид Одрич, 1990, с. 19.
•большой долей МСП, которые растут; малые превращаются в средние, а последние могут стать крупными и даже очень крупными;

• большой долей МСП, которые всегда такими же и остаются и вообще не хотят расти;

• большой долей МСП, которые существуют только временно и которые, возможно, лет через десять терпят крах. Они также выполняют важную экономическую функцию. Когда они функционируют, они создают рабочие места и генерируют доход. Они производят услуги, которые поставляются на рынок.

Малые и средние фирмы являются инновационными (с точки зрения производимой ими продукции, их рынков, применяемой технологии и пр.) и гибкими (по отношению к своим потребителям, своим работникам, своему местоположению, используемым ресурсам, финансам и т.д.).

В результате последних достижений научно-технического прогресса МСП в ряде отраслей не находятся больше в неблагоприятном положении по сравнению с крупными компаниями в технологическом отношении. Малый размер компании не обязательно означает, что она не может организовать крупномасштабное производство. Специализация, крупномасштабное производство и большая доля рынка возможны и для малых специализированных компаний.

Малые компании всегда имеют конкурентные преимущества в местоположении, если определенные товары или услуги должны производиться в непосредственной близости к потребителю. Это касается поставщиков многих услуг, а также товаров, в стоимости которых велики транспортные расходы (например, строительных материалов). С общеэкономической точки зрения это означает, что многие компании или заводы, производящие однородную продукцию, могут или даже должны функционировать в разных местах одной страны.

И, наконец, МСП являются важными поставщиками или субподрядчиками крупных и очень крупных компаний во всех странах с рыночной экономикой.

Роль МСП в процессе трансформации.
Как свидетельствует показанный выше пример успешного развития в Чешской Республике, дезинтеграция крупных промышленных комплексов почти автоматически ведет к созданию большого количества МСП. По крайней мере, теоретически этот процесс может быть разделен на два отдельных этапа:

· дезинтеграция "коренных" промышленных предприятий;

· отделение и превращение в самостоятельные компании всех обслуживающих подразделений и других вспомогательных операций, которые были включены в "коренное" предприятие как "необходимое зло", т.к. иначе производство скоро остановилось бы. Эти подразделения включают:

- транспортные средства для перевозки персонала и грузов, а также связанные с ними подразделения обслуживания и ремонта;

- подразделения, обслуживающие персонал в месте расположения предприятия (мужские и женские парикмахерские, детские сады, школы и другие центры обучения, поликлиники, больницы, магазины, дома отдыха, гостиницы, транспортные агентства, кафетерии и пр.);

- жилые дома и административные здания для персонала и все кустарное Производство и обслуживающие их подразделения;

- прочие обслуживающие подразделения организованные и поддерживаемые "комбинатом", т.е. интегрированным промышленным комплексом - такие, как кинотеатры, театры, спортивные сооружения.

Дезинтеграция "коренных" компаний крупнейших промышленных комплексом во всех бывших странах СЭВ столкнулась с большими проблемами, когда:

- процесс обработки по вертикали в рамках интегрированного промышленного комплекса включал много стадий (от производства стали через производство стального проката до металлообработки или от перегонки сырой нефти до специальных изделий нефтехимического производства) и/или

- интегрированные промышленные комплексы не включали большое количество отдельных подразделений, которые были объединены только организационно в результате национализации (как это было в ряде стран Центральной Европы), а были в полном смысле этого слова едиными промышленными комплексами, расположенными в одном месте и являющиеся таковыми с момента основания (как это было в ННГ).

Когда эти интегрированные промышленные комплексы потеряли большую часть своих рынков и, следовательно, источников доходов в результате распада Советского Союза и нарушения четкого разделения труда, которое существовало в бывших странах СЭВ, а также сильно выраженной тенденции к разоружению во всем мире (влияющей на отрасли ВПК), кризис затронул не только соответствующие предприятия, которые были вынуждены сократить количество занятых, но и обслуживающие и прочие вспомогательные подразделения. Кризис отразился также на бывших работниках этих подразделений через снижение их доходов и покупательной способности. Вследствие этого и новые и старые поставщики услуг столкнулись с сильным сокращением спроса в обозримом будущем.

В этом смысле можно ясно увидеть, что знаменитое утверждение Жана-Баптиста Сэя "предложение рождает спрос" по прежнему действует (несмотря на весь опыт плановой экономики, казалось бы, опровергающий Сэя). Смысл его - в том, что если предложение улавливает потребности и если преобладает "суверенитет потребителя", тогда производство организуется таким образом, чтобы производимый продукт в отношении количества и качества соответствовал предъявленному спросу.

Из этого следует, что дефицит, который постоянно сопутствовал плановой экономике и касался товаров, не являющихся жизненно важными - таких, как пуговицы, велосипедные ниппели или точилки для карандашей - может быть преодолен очень быстро с помощью предприимчивых менеджеров МСП, которые могут организовать производство и/или продажу этих традиционно дефицитных товаров в новых рыночных условиях или даже в условиях переходного периода.

В противоположность представлениям о малых и средних фирмах в системе планового хозяйства, основанным на критериях дефицита производства и предложения, в процессе трансформации появляется спрос на совершенно новые виды товаров и услуг, которого вообще не существовало в эпоху плановой экономики (или спрос был незначительным), в особенности на такие услуги, как:

- дифференцированные финансовые услуги (возможности сбережений и инвестиций, платежные сделки, автоматические распознаватели, электронные банковские системы);

- широкий выбор различного рода страховых услуг;

- услуги, предоставляемые консультантами по налогам, юристами, брокерами,

- широкий выбор услуг кустарного производства.

В целом можно сказать, что в течение переходного периода практически каждый имеет возможность стать предпринимателем в соответствии со своими способностями и финансовыми средствами и "сделать достоинством необходимость", т.е. обнаружить возможности, существующие в связи с отсутствием или недостатком многих товаров и услуг, и воспользоваться этим. Больше нет необходимости для кого бы то ни было ожидать указаний от центральных плановых органов. По крайней мере, в теории каждый может реализовать свои идеи.

Каждое из малых или средних предприятий организуется одним из способов, показанных здесь, и по разным причинам создает рабочие места и генерирует доход в течение переходного периода, вносит важный вклад в изменение структуры экономики и поставляют населению товары и услуги. Несомненно, МСП могут остаться поставщиками и клиентами крупных компаний, включая государственные предприятия.
Как образуются малые и средние предприятия и каковы их важнейшие проблемы?
В данном разделе мы рассмотрим основные стадии образования и проблемы, связанные с образованием и управлением МСП. В этом смысле мы сможем обратиться к примерам относящимся к Чешской Республике (В.Беначек и А.3емплинерова, 1995, с. 12ff). Во-вторых, в докладе рассматриваются главные трудности и препятствия как они представляются самими предпринимателями. Для этих целей используются имеющиеся результаты проведенных опросов предпринимателей стран данного региона.

Стадии развития и проблемные сферы.
Регистрация и лицензирование при образовании малых и средних предприятий. Как правило, существуют бюрократические препоны и проволочки, связанные с регистрацией и лицензирование вследствие неоднозначного толкования правил и непонятной процедуры принятия решений, связанных с обычными полномочиями регистрирующих органов. После двух поколений работающих в условиях планового хозяйства чиновники не могут понять, что любые запреты или задержки в одобрении заявки будут означать запрещение или задержку в создании компании, развитии производства, создании рабочих мест и генерировании дохода, что само по себе означает также задержку процесса перестройки структуры экономики в направлении создания действенной рыночной экономики. Как и в других странах мира, низкооплачиваемые чиновники, имеющие право принятия решений, часто получают взятки за принятие решений в пользу заявителя и за ускорение процесса принятия решений ("ускоряющие деньги"). Иначе процесс принятия необходимого решения может занимать несколько месяцев. Для того, чтобы любая страна с переходной экономикой могла избежать возникновения серьезных экономических проблем, можно только посоветовать пересмотреть список сфер деятельности, для которых требуется лицензирование, и сократить его до минимума с целью ускорения процедуры лицензирования.

Наличие капитала. В ряде стран ЦВЕ и ННГ была проведена реституция ранее национализированной собственности при наличии соответствующей заявки от граждан в соответствии с установленными программами. Если граждане, собирающиеся начать дело, не получили ранее национализированной собственности, или они не принадлежали ранее к "номенклатуре" или не могли аккумулировать капитал в качестве дельцов "теневой экономики" в эпоху социализма, у них нет легальных путей для аккумулирования средств, необходимых для создания компании. Необходимо, однако, отметить, что во многих странах ЦВЕ и ННГ в ходе спонтанной приватизации произошло "дикое" накопление собственности и капитала. Этот процесс происходил, как правило, в условиях отсутствия легальной основы, но часто при общем одобрении властей.

Поскольку в странах ЦВЕ и ННГ в начале переходного периода отсутствовали коммерческие банки - в том смысле, как это принято в странах с рыночной экономикой, - возможность финансирования с помощью кредитов очень сильно зависела от недостаточно развитого банковского сектора. И здесь, понятно, коррупция продолжает оставаться важным явлением. Коррумпированные сотрудники банков предоставляют кредиты, сознательно пренебрегая требованиями проверки кредитоспособности клиента.

Для многих предпринимателей к проблемам, возникающим в результате недостаточно развитого банковского сектора, добавляются проблемы безопасности. Предприниматели, владеющие землей во многих странах ЦВЕ и ННГ, часто не могут использовать свою собственность в качестве обеспечения, поскольку у них нет документов, необходимых для доказательства своего права собственности на землю. Они могут пользоваться этой землей и зданиями и сооружениями, однако они не могут использовать их как обеспечение при заимствовании капитала. Отсутствие института траста (или аналогичных легальных инструментов для подтверждения права собственности на землю) и непонимание функции юридического права собственности блокирует возможность ссудного финансирования (и приобретения основного капитала) в ряде стран рассматриваемого региона и развитие, в целом, малого и среднего бизнеса в частном секторе.

Приобретение нежилых помещений. Проблема, возникающая вследствие необходимости получить нежилое помещение, быстро решается в случае, когда малое или среднее государственное или кооперативное предприятие образуется в результате отделения какого-либо подразделения от крупного государственного предприятия или интегрированного промышленного комплекса, либо в ходе " спонтанной приватизации". Если же предприниматель зависит от решения комиссии по приватизации, тогда вступает в действие множество неконтролируемых факторов: удача, бюрократия, внутренние (в комиссии) взаимоотношения, коррупция и пр. (В.Беначек и А.Земплинерова, 1995, с. 14). Если предпринимателю необходимо приобрести нежилое помещение на рынке недвижимости, т.е. купить или снять помещение, он обычно должен уплатить высокую цену, т.к. на этом рынке конкуренция среди покупателей очень высока.

Получение разрешения на занятие помещения. Получение необходимых разрешений на занятие помещения - это постоянный барьер, который необходимо преодолевать, поскольку и здесь, как и в случае с лицензированием и регистрацией, в игру вступает бюрократия. Во многих случаях эти разрешения могут быть получены только при помощи взяток.

Поучительным в этом смысле является пример с пятизвездочной гостиницей, управляемой западной сетью отелей в Восточной Европе. Ни один работник гостиницы не работал ранее в высококлассных гостиницах, поскольку администрация боялась, что традиционное отношение к работе окажет отрицательное влияние на персонал гостиницы. Наоборот, высокую зарплату предложили людям, которые приобрели опыт работы вне гостиничного бизнеса, поскольку администрация надеялась, что они быстро приобретут необходимые навыки, опираясь на полученное образование и будут стремиться работать. Уверенность эта основывалась на анализе прошлого опыта работы нанимаемых работников. Нанятый персонал состоит в настоящее время большей частью из выпускников университетов по самому широкому кругу специальностей.

Высокая оплата труда и обеспеченная работа в конкурентносопособной компании являются сильными стимулами в условиях рыночной экономики, особенно когда существует конкуренция на рынке рабочей силы в результате безработицы. С другой стороны, независимо от необходимости социальной защиты, чрезмерная гарантия не увольнения, неприменения закона о банкротстве и субсидирование государственных предприятий ведут к низкому уровню безработицы и не являются сильными стимулами для улучшения отношения к работе, а следовательно, повышения качества работы самих компаний. Недостаточны стимулы также и тогда, когда МСП стараются нанимать только членов семьи владельца.

Оперативное управление деятельностью компании. В дополнение к проблемам, с которыми сталкиваются МСП в странах ЦВЕ и ННГна стадии их создания, существуют серьезные проблемы, которые являются результатом неадекватности условий и неопределенностей самого переходного периода. Владимир Беначек и Алена Земплинерова (1995, с. 17) отмечают следующие проблемы в Чешской Республике:

• отсутствие дисциплины в отношении межфирменных платежей, следствием чего является стремление МСП рассчитываться за поставляемые товары и услуги наличными;

• неудовлетворительное состояние с проводкой платежей через банковские учреждения на внутреннем рынке и, тем более, системы международных платежей; для перевода средств через банки требуется почти месяц; в результате проблемы ликвидности могут привести к банкротству малых и средних фирм;

• легальные меры для преодоления проблемы неплатежей не дают желаемых результатов (В. Беначек и А. Земплинерова, 1995, с.17), поскольку юридическая система не работает. Во многих странах неспособность государственных органов управлять привела к опасному уровню криминальности чиновников и образованию мафиозных структур со всеми сопутствующими негативными последствиями для законности и порядка.

• Неспособность правительственных органов управлять также распространяется на сферу сбора налогов. Неэффективность системы сбора налогов и взносов в фоны социального обеспечения поставило правительство перед необходимостью повысить соответствующие налоговые ставки. Это, в свою очередь, привело к широкомасштабным усилиям всех компаний, включая МСП, направленным на уклонение от налогов. Эта проблема может быть решена постепенным повышением эффективности сбора налогов, т.е. в долгосрочном плане.

Основные проблемы и препятствия с точки зрения самих компаний
Имеется информация по итогам трех опросов, один из которых проведен в Белоруссии в 1990г., другой - в Санкт-Петербурге в 1993г. и третий - в Болгарии в 1992г. Нет необходимости говорить, что эти опросы дают возможность проиллюстрировать остроту проблем, рассмотренных в предыдущем параграфе для указанных стран. Нет никаких сведений, позволяющих судить о представительности проведенных опросов. Предположительно МСП, опрошенные в Белоруссии, не были частными, а в Санкт-Петербурге и в Болгарии - частные. Результаты опросов говорят сами за себя.

Таблица 4.
Проблемы и препятствия развитию с точки зрения предпринимателей Белоруссии
	Проблемная сфера
	Кол-во опрошенных компаний, которые ссылались на эту проблему как на препятствие развитию МСП

	Поставки сырья
	85%

	Получение помещений
	78%

	Получение кредитов
	69%

	Информация о состоянии внутреннего рынка
	49%

	Информации о состоянии внешних рынков
	79%

	Отсутствие управленческих знаний и опыта
	78%

	Зависимость от государственной монополии в производстве
	88%

	Проблемы, связанные с правительственными структурами
	73%


Источник; М. Балашевич, С Кричевский, 1990, с. 7.
Таблица 5.
Главные ограничения, отмеченные предпринимателями
в С.-Петербурге. (% компаний, назвавших проблему среди трех важнейших)
	Проблемная сфера
	Кол-во опрошенных компаний

	Высокие налоги и меняющееся налоговое регулирование
	36

	Инфляция
	29

	Неэффективное и некультурное банковское обслуживание
	22

	Неясное и нестабильное регулирование и экономическая политика
	19

	Управленческие знания
	19

	Слабый спрос
	14

	Процентные ставки
	14


Источник: Лейла Вебстер, Иошуа Чарап, 1994, с.6.
Опрос, проведенный в Болгарии в 1992 г. в рамках проекта PHARE, связанного с трудностями, существующими у МСП, а также с внутренними проблемами, стоящими перед ними, привел к следующим интересным результатам (Пламен Пачев, 1993, с. 35-36):

Таблица 6.
Препятствия частной инициативе, отмеченные болгарскими предпринимателями (макроэкономические факторы, в %)
	Высокий уровень инфляции
	87

	Кризисная экономическая ситуация
	81

	Государственная экономическая политика
	78

	Бюрократические препятствия
	62

	Отсутствие кредитов по низкой ставке
	61

	Высокий уровень затрат, не связанных с оплатой рабочей силы
	60

	Коррупция в государственных учреждениях
	42


Источник: Пламен Пачев, 1993, 35-36.
Таблица 7.
Проблемы в новых частных компаниях с точки зрения предпринимателей
(факторы управления компанией, в %)
	Маркетинг
	43

	Бухгалтерия
	30

	Оперативное планирование
	28

	Отношение с иностранными партнерами (экспорт)
	18

	Общие проблемы управления
	17

	Производство и технология
	16


Источник: Пламен Пачев, 1993, с. 35-36,
Государственное стимулирование малого и среднего бизнеса.
Учитывая значительную роль, которую малые и средние предприятия играют в развитии частного сектора в странах ЦВЕ и ННГ, а также большое количество проблем, стоящих перед ними, возникает вопрос, в какой степени и каким образом правительство заинтересовано в стимулировании развития малого и среднего бизнеса. Необходимо заметить в этой связи, что проведение "малой" и "большой" приватизации является важной программой для МСП. В то же время нужно сказать, что многое зависит от степени успешного претворения в жизнь этих программ в конкретной стране данного региона.

Помимо этого необходимо подчеркнуть, что меры, предпринимаемые правительствами для стимулирования малого и среднего бизнеса, делятся на две отдельные категории - прямые и косвенные, т.е. направленные на создание общеэкономических условий деятельности.

Политикам и правительственным чиновникам больше нравятся прямые стимулирующие меры, так как они позволяют делать что-нибудь ощутимое для отдельных целевых групп (которые впоследствии станут электоратом). По этой причине правительства и парламенты в большинстве стран ЦВЕ и ННГ за последние пять лет приняли "пакеты стимулирующих мер". Об этих мерах можно сказать, что они по большей части разрабатывались беспорядочно, т.е. не были частью продуманной общей стратегии, направленной на содействие экономическому развитию (Бернхард Лагеманн и др., 1994, с.349).

Прямые меры, стимулирующие развитие МСП, включают:

• программы финансирования или фонды, частично на льготных условиях;

• освобождение от налогов или налоговые льготы;

• программы обучения менеджеров и других специалистов;

• консультативная помощь, в т.ч. в области экспортного маркетинга;

• организация службы маркетинговой информации по внутреннему и по внешнему рынкам;

• содействие в связи с посещением торговых ярмарок;

• организация промышленных центров, технологических парков (для средних предприятий) или "бизнес-инкубаторов" (для малых и микропредприятий), в которых для МСП обеспечена вся деловая инфраструктура, включая помещения для размещения производства, которые могут быть куплены или взяты в аренду.

Список потенциальных стимулирующих мер не претендует на то, чтобы быть исчерпывающим. Наоборот, автор намерен поднять вопрос о том, в какой мере прямая поддержка вообще должна оказываться МСП?

На этот вопрос, разумеется, каждая страна и каждое правительство должны ответить самостоятельно. Вместо того, чтобы пытаться дать универсальный ответ, я хотел бы упомянуть, что в январе 1993г. правительство Чешской Республики начало проводить политику (новые законы о налогообложении), которая в значительной мере означала отказ от дальнейшей прямой поддержки МСП. "Либеральное правительство намерено избегать любой дискриминации или любой поддержки конкретных отраслей или групп предприятий". (В.Беначек и А. Земплинерова, 1995, с.28). Если возможно считать этот ответ действительно ответом в контексте понятия рыночной экономики, мы должны вспомнить, что малые предприятия находятся в неблагоприятном положении вследствие своих небольших размеров - обстоятельство, из-за которого они могут стать банкротами вследствие несообразностей и недостатков переходного периода. По сему прямая поддержка, призванная уменьшить воздействие этих факторов, полностью оправдана. Это особенно необходимо, когда государственная программа направлена на содействие "самопомощи", другими словами, когда она содействует становлению организаций, ассоциаций делового сотрудничества и т.д., которые оказывают помощь МСП. В целом, однако, наиболее подходящий совет - следовать политике, проводимой правительством Чешской Республики, но иметь резерв возможностей в плане предоставления прямой поддержки малым и средним компаниям.

С другой стороны, политиков и правительства нельзя приговаривать к бездеятельности. Они должны решить важную задачу создания институциональных и макроэкономических условий для бизнеса. Вновь созданная юридическая основа должна быть наполнена жизнью, т.е. должны быть гарантированы юридическая безопасность и претворение законов в жизнь. Преступность среди чиновников должна быть пресечена. Деятельность правительственных органов должна стать эффективной и обеспечивать интересы бизнеса. Политика конкуренции должна быть направлена на обеспечение безопасной конкуренции на всех рынках.

Обеспечение внутренней и внешней макроэкономической стабильности в денежной сфере является первоочередной целью. Несомненно, что низкие темпы инфляции и стабильный валютный курс оказывают большее положительное влияние на деятельность МСП, чем их прямая поддержка. В дополнение к этому, правительства могут сильно повлиять на эффективность поддержки малых и средних фирм, оказавшись от непоследовательной политики и обеспечив долговременную стабильность экономической и регулятивной политики.

Организации предпринимателей малого и среднего бизнеса в странах ЦВЕ и ННГ: содействие бизнесу и другие услуги.
В странах с рыночной экономикой организации предпринимателей (по отраслям экономики), торговые палаты, отраслевые профессиональные объединения и пр. представляют собой самодеятельные организации, способствующие развитию частного сектора, а не государственные учреждения. В то же время они выполняют важные функции, которые им делегировало правительство (например, в сфере профессионального обучения, управления аттестацией персонала) или предоставляют услуги своим членам (например, установление и поддержание контактов с правительством, парламентом и общественностью, оказание информационных и консультационных услуг).

В ряде стран ОЭСР участие в работе подобных организаций для частных предприятий в некоторых секторах экономики является обязательным - например, германские компании обязаны быть членами торговой палаты. Поскольку в условиях планового хозяйства подобного рода организации, как правило, отсутствовали, для стран ЦВЕ и ННГ имело бы смысл воспользоваться опытом стран ОЭСР, который накоплен в этой области. Венгрия и Польша в 80-х годах представляет исключение из этого правила. По этой причине МСП в Венгрии в настоящее время пользуются услугами, предоставляемыми рядом организаций подобного рода - например, Национальной ассоциацией собственников малых предприятий (НАСМП), Национальной ассоциацией малых предприятий розничной торговли (НАМПРТ), Национальной Ассоциацией собственников компаний (HACK) и Венгерской торговой палатой, в которой имеется секция собственников малых предприятий.

Прямые иностранные инвестиции в МСП и деловое сотрудничество, не связанное с привлечением капитала.
Прямые иностранные инвестиции и их компоненты.
В соответствии с принятым определением с экономической точки зрения ПИИ представляют собой экспорт и импорт капитала. С точки зрения рассматриваемых компаний они представляют собой покупку интереса (по крайней мере, 25% капитала компании) с целью обеспечения влияния на управление данной компанией, степень которого определяется долей в капитале. Наверное, никто не будет оспаривать это определение, однако оно настолько одностороннее, что может в сущности считаться неправильным.

Как правило, ПИИ в МСП - это нечто большее, чем экспорт капитала или капиталовложения, в крупный бизнес. Особенно когда компания в соответствующей стране является дочерней фирмой иностранной компании или совместным предприятием, в капитале которого велика доля иностранного партнера. Как при удачном браке, иностранный партнер организует совместное предприятие, отдавая этому всю душу. Он делится не только секретами изделия и/или технологией производства, но и предпринимательским опытом. Он обеспечивает коммерческий и технический менеджмент, предоставляет ноу-хау маркетинга и дает возможность использовать свои каналы сбыта. Очень часто он обеспечивает обучение персонала, возможность дополнительного обучения и переподготовки с тем, чтобы иметь на местах квалифицированную рабочую силу. Все эти потенциальные услуги, связанные с сотрудничеством, могут быть намного важнее с точки зрения местных компаний или страны, в которую -направляются инвестиции, чем просто приток капитала, который предпочитают указывать в статистической отчетности. Все это обычно указывается в связи с ПИИ в странах третьего мира. Можно предположить, что влияние ПИИ в странах ЦВЕ и ННГ намного больше, поскольку они ставят перед собой цель оказать содействие в изменении структуры существующих ресурсов, сложившейся в условиях планового ведения хозяйства, и формировании структуры, адекватной конкурентной рыночной экономике. Это относится к неденежным активам и элементам инфраструктуры в такой же мере, как и к "человеческому капиталу".
Прямые иностранные инвестиции МСП в сравнении с прямыми иностранными инвестициями крупных предприятий
Как отмечалось в исследовании "Малые и средние транснациональные корпорации (ТНК)", подготовленном ООН, прямые иностранные инвестиции МСП из стран ОЭСР (кроме Японии) не играют важной роли в развивающихся странах. На их долю приходится менее 3% совокупного объема инвестиций. Малые и средние компании, если они вообще экспортируют капитал, то направляют его в другие страны ОЭСР. Это можно объяснить тем, что, как правило, они стараются избегать инвестирования в странах с неблагоприятным инвестиционным климатом, т.е. они считают, что сложные условия деятельности могут стать обременительными для менеджмента и других возможностей этих компаний. (Нет необходимости упоминать, что имеются также случаи, когда МСП переоценивают свои возможности, даже при обременительных условиях, вкладывая капитал в странах с высоким риском инвестиций).

Учитывая сказанное выше, географическое распределение ПИИ малых и средних компаний отражает, вероятно, уровень инвестиционных рисков в отдельных странах. Соответственно, эти инвестиции из стран ОЭСР по необходимости будут концентрироваться в тех странах ЦВЕ и ННГ, которые имеют наименьший уровень инвестиционных рисков с точки зрения инвесторов. Тот факт, что ПИИ из стран Запада концентрируются в странах Вышеградской группы, подтверждает этот вывод.

Таблица 8
Поток ПИИ в страны ЦВЕ и ННГ (1992-1993гг.)
	
	1992 г.
	1993 г.
	1992 г.
	1993 г

	
	Млн. долл.
	Доля в %

	Чешская Республика
	1003
	568
	17.5
	7.1

	Словацкая Республика
	151
	135
	2.6
	1.7

	Венгрия
	1641
	2481
	28.6
	31.0

	Польша
	700
	1400
	12.2
	17.5

	Центральная и Восточная Европа в целом
	3495
	4584
	60,9
	57,3

	Европа в целом
	
	
	
	

	Албания
	18
	48
	0.3
	0.6

	Болгария
	50
	80
	0.9
	1.0

	Румыния
	269
	227
	4.7
	2.8

	Бывшая Югославия*
	535
	428
	9.3
	5.4

	Словения
	165
	139
	2.9
	1.7

	Хорватия
	368
	288
	6.4
	3.6

	Македония
	2
	1
	0
	0

	Югославия (остальная часть)
	-
	0
	-
	0

	Юго-Восточная Европа в целом
	872
	783
	15.2
	9.8

	Восточная Европа в целом
	4367
	5367
	76.1
	«67.1

	Бывший СССР*
	1370
	2633
	23.(
	32.9

	Страны Балтии*
	200
	133
	3.5
	1.7

	- Эстония
	-
	66
	-
	0.8

	- Латвия
	-
	48
	-
	0.6

	- Литва
	-
	19
	-
	0.2

	СНГ*
	1170
	2500
	20.4
	31.3

	- Российская Федерация
	378
	668
	6.6
	8.4

	- Украина
	-
	850
	-
	10.6

	- Беларусь
	-
	-
	-
	-

	- Другие страны
	792
	982
	13.8
	12.3

	Страны ЦВЕ и ННГ в целом
	5737
	8000
	100
	100


Источник: Ж. Станковский, 1995, с.49
Однако было бы чрезвычайно неразумно ограничить дискуссию по ПИИ из стран ОЭСР в малые и средине компании в странах ЦВЕ и ННГ только проблемой инвестиций малых и средних фирм стран ОЭСР. Причиной этого является то, что инвестиции в МСП вкладываются не только малыми и средними, но и крупными предприятиями. Очень крупные ТНК часто (но не всегда) начинают с небольшого объема капиталовложений, которые гармонично вписываются в местную экономику, при этом выполняя задачу, поставленную ТНК для обеспечения своего присутствия на данном рынке. Даже если эти компании растут сравнительно быстро в первые десять лет после своего создания, они в значительной мере выполняют в этот период положительные функции МСП. Последнее утверждение в особенности относится к тем случаям, когда речь идет о проектах в новых сферах деятельности, а не о проектах, связанных с приватизацией. В то же время как новые проекты развиваются заданными темпами, приватизационные проекты требуют крупных инвестиций, поэтому за прямыми иностранными капиталовложениями обычно стоят ТНК.

Прямые иностранные инвестиции - побудительные мотивы и препятствия.
Если прежде долгосрочные ПИИ шли преимущественно в первичный (добывающая промышленность, сельское хозяйство), а также во вторичный сектор, в течение 80-х годов они стали направляться в третичный сектор. В 80-е годы почти 60% ПИИ из стран ОЭСР в других странах приходилось на сферу услуг. В этот же период на их долю приходилось около 50% общего объема ПИИ. Для стран ЦВЕ и ННГ с благоприятным инвестиционным климатом это является хорошим показателем того, что вполне можно использовать прямые иностранные капиталовложения в качестве инструмента для формирования все еще слабо развитой сферы услуг.

Те, кто надеется на приток ПИИ из стран ОЭСР в страны ЦВЕ и ННГ для этих целей, должны понимать, что инвесторы, не являются альтруистами. Инвесторы выполнят созидательные функции только тогда, когда они почувствуют, что они смогут при этом обеспечить достижение своих собственных целей. Их побудительные мотивы для прямого инвестирования показаны в следующей таблице, взятой из исследования, проведенного "Индустрикредитбанк" (ИКБ) по германским ПИИ:

Таблица 9

Мотивация для прямых иностранных инвестиций в МСП.
	Мотивы
	%

	Новые рынки
	72

	Сохранение существующих рынков
	53

	Низкие затраты на оплату рабочей силы
	27

	Налоги
	12

	Государственные субсидии
	11

	Следование за важным потребителем
	11

	Возможности реимпорта
	10

	Более низкие экологические требования
	5


Источник: Обзор ИКБ (1992).
Результаты исследования показывают, насколько высока степень рыночной мотивации и насколько мало влияние искусственных стимулов (налоговые льготы, субсидии). Страны ЦВЕ и ННГ должны сделать из этого четкие выводы для содействия ПИИ. Не искусственные стимулы привлекают инвестиции, а рынки. Однако предпосылкой для привлечения ПИИ является уверенность в том, что для инвесторов не будет препятствий в стране, куда привлекаются капиталовложения. В результате опроса, проведенного среди германских компаний, вкладывающих капиталы в развивающихся странах, составлен список препятствий по значимости, как это представляется германским инвесторам:

1. Трудности во взаимоотношениями с правительственными органами;

2. регулирование совместной собственности в стране инвестирования;

3. регулирование условий финансирования;

4. регулирование перевода прибылей за границу;

5. ограничения, относящиеся к закупке сырьевых материалов и полуфабрикатов (импортные ограничения, требования к определению страны происхождения и т.д.);

6. прочие препятствия (коррупция, опасность шантажа проблемы с местным партнером);

7. отсутствие юридической безопасности;

8. нормативные акты, регулирующие рынок рабочей силы (в отношении найма и увольнения рабочих, требования относительно социального обеспечения, забастовок, обучения персонала и пр.);

9. налогообложение;

10. политика в области оплаты труда (например, минимальная зарплата, повышение зарплаты, выплаты из общественных фондов потребления);

11. опасность национализации;

12. интервенционистская ценовая политика (например, установление минимальных и максимальных цен).

Источник: Ханс-Терт Браун и др., 1983, с. 121/.
Передача технологии - также без инвестиций в основной капитал.
Другим интересным аспектом проведенного ООН исследования, посвященного малым и средним транснациональным корпорациям, является то, что "существует четкая тенденция к развитию практики лицензионных соглашений меду малыми и средними предприятиями о передаче ноу-хау" (с. 72). Возможности, связанные с передачей ноу-хау подобного рода, показаны на приведенном ниже примере германской компании.

Указанная компания является средним предприятием, занимающимся изготовлением пластмассовых изделий, с числом занятых примерно 200 чел. Компания расположена в среднем немецком городе и требует рынка сбыта, равного Баварии. С технологической точки зрения это - компания высокого уровня, т.е. современная технология делает компанию конкурентоспособной во всех странах мира. Используемый компанией производственный процесс запатентован. Компания оснащена первоклассным оборудованием. Постоянно проводятся исследовательские работы, в результате чего производственный процесс периодически совершенствуется. Персонал компании проходит обучение на производстве. Однако все это - только часть общей картины. Однажды в конце 70-х гг. владелец этой средней южно-германской компании решил создать копию своего предприятия в одном из государств Дальнего Востока. Предложение приняла азиатская группа. Немецкий предприниматель принял на себя ответственность за техническую сторону сделки: он обеспечил сборку оборудования и осуществлял технадзор за монтажом оборудования на Дальнем Востоке. Он подписал лицензионное соглашение о производственном процессе с азиатской компанией. В соответствии с соглашением технологические усовершенствования должны быть обеспечены азиатской компанией. Германская компания приняла на себя ответственность за обучение персонала. Она подписала соглашение о менеджменте, в соответствии с которым она должна была обеспечить управление технической стороной сделки на стадии налаживания производства. Поскольку азиатская компания не могла производить ПХВ в гранулах, необходимый для производственного процесса, германский партнер обязался поставлять эти гранулы. Германская компания зарабатывает деньги на оказании всех этих услуг. Она получила и получает:

• плату за инжиниринговые услуги;

• лицензионное вознаграждение (общий платеж и ройалти) за технологический процесс;

• вознаграждение за услуги по обучению персонала;

• вознаграждение за оказание услуг по техническому менеджменту;

• платеж за регулярные поставки пластмассовых гранул. Нет необходимости говорить, что в данном случае личные

интересы, т.е. выплата вознаграждения, являются главной мотивацией для компании, передающей технологию. Должно быть ясно, однако, что предоставляемые малой или средней фирмой услуги привели к образованию действующего и прибыльного предприятия в другой стране. Совместные предприятия подобного рода, предусматривающие передачу технологии, могут быть использованы в странах ЦВЕ и ННГ для модернизации существующих предприятий и/или для их переоснащения с целью организации экологически чистого производства. Этот вид сотрудничества также может найти применение в различных сферах деятельности, которые связаны„с_ необходимостью конверсии предприятий ВПК и их перепрофилирования на производство конкурентоспособных потребительских товаров.

Франчайзинг.
Франчайзинг - это по сути совместное предприятие, которое не предусматривает совместного владения. Успех этой формы сотрудничества в развитии малых предприятий основан на том, что в соответствии с условиями контракта получатель франчайзы обеспечивается полным пакетом испытанной временем технологии управления для всех стадий производства, включая фазу налаживания производства. Однако привлекательность франчайзинга для содействия развитию МСП основывается на том, что он делает возможным оказывать содействие не только отдельным предприятием, а всей цепочке предприятий, занимающихся однородной деятельностью. Причина состоит в том, что франчайзинг используется почти исключительно в сфере услуг.

Поскольку, в противоположность продукции первичного и вторичного секторов, которой торгуют и которую транспортируют, услуги часто должны предоставляться непосредственно потребителю. В зависимости от сферы деятельности большое (а в действительности - огромное) количество отдельных компаний предоставляют однотипные услуги в разных местах. Это дает возможность установить франчайзинговые цепочки, т.е, компания, предоставляющая франчайзу, может создать сеть франчайз по всей стране.

Какие услуги предоставляются получателю франчайзы на контрактной основе (или за вознаграждение)? Несколько примеров:

• Объем или пакет услуг определяется владельцем франчайзы. Он был опробован рынком и оказался успешным.

• Владелец франчайзы знает потребности на местах. Он помогает выбирать расположение компании и помещение для компании.

• Владелец франчайзы обеспечивает внутренний и внешний дизайн помещений фирмы в соответствии с корпоративным дизайном всей франчайзной цепочки.

• Владелец франчайзы обучает менеджеров клиента и его персонал. В некоторых случаях он устанавливает требования к форме персонала.

• Учебник для управляющих содержит инструкции и правила поведения для всех важных сфер управления. Он дает менеджерам возможность получить квалифицированный совет в любой момент, когда они сталкиваются с проблемами. Центральный офис владельца франчайзы всегда предоставляет персональные консультации клиентам.

• Через свой центральный офис владелец франчайзы оказывает множество других услуг клиентам. Наиболее важными из них является централизованный бухучет для всех клиентов и основанные на этом функции контроля, объединенные с сопоставлением работы различных клиентов по каждому виду деятельности. В дополнение к этому, владелец франчайзы обеспечивает централизованную рекламу, централизованные закупки, дополнительное обучение менеджеров и персонала и организацию встреч клиентов с целью обмена информацией.

То обстоятельство, что владелец франчайзы обладает детальным ноу-хау по менеджменту, ведет к тому, что клиент имеет значительно больше шансов преуспеть в бизнесе, чем компании, которые начинают дело, опираясь на собственные силы. Доля клиентов среди компаний-банкротов значительно ниже.

Франчайзинг может стать главным инструментом развития сферы услуг в рассматриваемом регионе. В Польше, Чешской Республике и Венгрии уже образованы франчайзные ассоциации и франчайзные цепочки. Они включают строительные фирмы, гостиницы, рестораны, магазины, торгующие замороженными продуктами, химчистки, автомойки, прокат грузовых автомобилей, услуги по доставке посылок и фотографии. На очереди - другие виды обслуживания. Ситуация в США показывает, как далеко может пойти распространение франчайзинга.
Государственное стимулирование ПИИ и других форм межфирменного сотрудничества в странах ЦВЕ и ННГ
Прежде чем высказать какие-либо рекомендации относительно стимулирования ПИИ в малый и средний бизнес, я хотел бы вернуться к разделу 6 этого доклада, в котором рассматривается содействие развитию местных МСП. Главное в этом вопросе состоит в обеспечении общеэкономических условий их деятельности, а не в использовании прямых инструментов.

То же самое относится и к стимулированию ПИИ. Как показывают недавно проведенные опросы компаний, инвесторов привлекают не искусственные стимулы, а фундаментальные мотивы, прежде всего возможности использовать преимущества новых рынков.

Искусственные стимулы (налоговые льготы и т.д.) приведут к тому, что страны ЦВЕ и ННГ будут конкурировать друг с другом в области предоставления таких стимулов, т.е. к ситуации, при которой проигрывает каждый. Компании не принимают решений на основе искусственных стимулов. Наоборот, эти стимулы только показывают им, что данная страна не проводит долговременную, стабильную и, значит, солидную экономическую политику. С другой стороны, страны, в которых решения по вопросам экономической политики и другим вопросам регулирования условий предпринимательской деятельности имеют долговременный характер, демонстрируют инвесторам свою надежность и предсказуемость. А ведь именно это принимается во внимание.

С учетом этого, главным выводом данного доклада для экономической политики, призванной содействовать ПИИ, особенно в МСП, будет необходимость создания адекватных рынку и долговременных условий для предпринимательской деятельности. Это относится не только к законодательству, но и к системе управления. "Трудности в общении с органами государственной власти" - Таково наиболее серьезное препятствие для иностранных инвесторов. Если в странах ЦВЕ и ННГ удастся убедить правительственных чиновников, что их задача состоит в том, чтобы "обслуживать" частный сектор, это, безусловно, привлечет иностранных инвесторов. Инвесторы похожи на девушек на выданье. Если они поймут ваши "истинные намерения", вы ничего не сможете с ними сделать. По этой причине целенаправленная политика содействия прямым иностранным инвестициям не будет включать нормативных актов, регулирующих конкретно относящиеся к данному случаю вопросы совместной собственности, условий финансирования или перевода прибыли/капитала за границу. Чем либеральнее режим перевода прибыли или капитала за границу, тем в большей степени правительство может быть уверено, что инвесторы будут очень мало пользоваться своими привилегиями в данной области или не будут ими пользоваться вообще. И, наоборот, при жестких условиях регулирование этой сферы инвесторы сделают все, чтобы изъять свои деньги из страны и, в целом, им удастся этого добиться.
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Дэвид Д.Стори - Потенциальная и фактическая современная роль малых и средних предприятий в международных инвестициях
Введение
Этот доклад подготовлен для Консультативной группы по инвестициям (КГИ) ОЭСР. В нем исследуется глобальная роль малых и средних предприятий (МСП), при этом особое внимание уделяется прямым иностранным инвестициям (ПИИ).

В течение большей части XX века малые предприятия рассматривались как временный анахронизм. Темпы концентрации производства в промышленности росли почти во всех промышленно развитых странах, в которых велись статистические наблюдения в течение 60 или 70 лет с начала столетия. Экономисты считали, что рост масштабов экономики, плоды которого пожинают крупные предприятия, неизбежно приведет к паданию значения малого бизнеса. Действительно, показателем экономического развития считалась растущая роль крупных компаний в хозяйственной жизни. Джозеф Стейндл ясно выразил "общепринятую истину" середины XX столетия:

"...Выживание малых компаний зависит от многих факторов, которые не делают чести нашей экономической системе; монополистическая эксплуатация рабочей силы, несовершенство рынков по причинам "иррационального характера", безработица и склонность предпринимателей малых предприятий к риску с присущей высоким "оборотам" малого бизнеса потерей энергии" (Д.Стейндл, 1945г.).

Ныне во многих промышленно развитых странам произошли серьезные изменения. Хотя большинство финансовых институтов продолжают их не замечать, малые предприятия не только обеспечивают большую часть занятости в большинстве развитых стран, но их доля в общем количестве рабочих мест больше не снижается, а во многих странах существенно повышается.

Широко распространен взгляд на малую компанию как на "мамин и папин" магазинчик или "потную мастерскую" в текстильной промышленности. В обоих случаях эти фирмы обслуживают очень ограниченные рынки, поставляя "стандартные" товары на "стандартный" рынок. Для подобных фирм концепция "интернационализации" не подходит.

Тем не менее, хотя большинство малых компаний продолжают продавать товары исключительно на местных рынках, некоторые из них реализуют продукцию на внешних рынках и в последние годы стали значительно изощреннее. Как и крупные фирмы, МПС назначают агентов за рубежом, являющихся часть сбытовой сети, а также организуют производство за границей. Хотя доля МСП в общем объеме прямых иностранных инвестиций (ПИИ) продолжает оставаться незначительной, в некоторых странах темпы их прироста более высокие, чем у крупных фирм. Обратное движение также важно. Местные малые и средние предприятия являются реципиентами ПИИ зарубежных фирм, которые могут быть и небольшими, и крупными.

Данный доклад мы начинаем с рассмотрения общей ситуации, на фоне которой развиваются эти события. Показано, что в большинстве промышленно развитых стран малый бизнес в настоящее время более важен, чем он был 20 лет назад. Это создает условия для указанной выше обратной тенденции. Затем мы переходим к рассмотрению сравнительно небольшого количества МСП, которые включились в процесс интернационализации, ибо роль этих предприятий в ПИИ в последние годы, вероятнее всего, возрастала.

В докладе подчеркивается, что проблемы, стоящие перед малым и средним бизнесом в этой сфере, могут довольно значительно отличаться от тех, с которыми сталкиваются крупные предприятия - независимо от того, являются ли они инвесторами или реципиентами прямых иностранных инвестиций. Это является главной особенностью данного доклада. В четвертом разделе доклада рассматривается концептуальный подход к вовлечению МСП в сферу ПИИ. Довольно часто теоретики рассматривали малую фирму как уменьшенную версию крупной компании. Это в принципе неправильно. Для того, чтобы понять процесс принятия решений в небольшой фирме необходимо признать, что, по словам Эдит Пенроуз (1959), малая фирма так же похожа или непохожа на крупную, как бульдозер на бабочку. Короче, чтобы понять механизм принятия решений по ПИИ, требуется совершенно иной концептуальный подход по сравнению с тем, который можно применить к решениям, принимаемым крупной компанией.

Для иллюстрации этой точки зрения в разделе 5 рассматривается мотивация МСП при прямых иностранных инвестициях. Проблемы и ограничения для этих компаний обслуживаются в разделе 6, а в седьмом разделе представлены два случая из практики. Только таким образом можно подойти к обсуждению препятствий для интернационализации деятельности МСП, которые рассматриваются в разделе 8.

Однако, как отмечалось ранее, инвестиции - дорога с двухсторонним движением. Местные МСП также представляют собой объект для приобретения для иностранных компаний. В разделе 9 представлено два случая для исследования явления такой переориентации и даются оценки ее воздействия на технологию, фирменную стратегию и занятость. И, наконец, в заключительной части работы приводятся некоторые соображения о влиянии инвестиционного процесса на выработку общих направлений государственного регулирования.
1. Малые и средние предприятия в развитых странах.
Таблица 1.
Занятость по типам предприятий, 1988г. (%)
	
	<100
	100-49
	500+
	Всего

	Все сектора экономики
	
	
	
	

	США
	37
	14
	49
	100

	ЕС (12)
	55
	16
	29
	100

	Обрабатывающая промышленность
	
	
	
	

	США
	20
	15
	65
	100

	ЕС (12)
	42
	20
	38
	100


Источник: Данные по ЕС взяты из ENSR (1993)
Данные по США взяты из : The State of Small Business (1991)
В таблице 1 представлено сравнение структуры предприятий по их размерам в Европе и США. Все данные относятся к 1988г., причем в верхней части таблицы приведены данные по занятости во всех секторах экономики. В нижней части таблицы данные относятся только к обрабатывающей промышленности.

С точки зрения применяемых в этом докладе дефиниций к МСП относятся компании с числом занятых 500 чел. и менее, а к крупным - с числом занятых более 500 чел. В группе МСП на средних предприятиях число занятых составляет более 100 чел. а на малых - 100 и менее. В группе малых предприятий к микрокомпаниям относятся фирмы с числом занятых 20 и менее человек. Такие определения применяются в Европейском Сообществе.

Таблица 1 показывает, что только в обрабатывающей промышленности США большинство занятых работают на крупных фирмах. В двенадцати странах ЕС и в целом по народному хозяйству, и по обрабатывающей промышленности большинство работает на МСП. Если взять данные по всем секторам экономики США, то окажется, что немногим более половины занятых работают на МСП. В странах ЕС (это не нашло отражения в таблице) наибольший вклад в занятость дают микрокомпании. Малоизвестным является тот факт, что в настоящее время в Западной Европе на микрофирмах с числом занятых менее 10 чел работает больше, чем на крупных фирмах с числом занятых 500 и более.
В таблице 1 также показано, что структура предприятий по их размерам в Европе принципиально отличается от США. МСП намного более значимы в Европе. Хотя строго сопоставимые данные по Японии отсутствуют (почему они и не были включены в таблицу), существуют некоторые свидетельства того, что МСП доминируют в японской экономике, включая обрабатывающую промышленность, в еще большей степени, чем в Западной Европе (Loveman and Sengenbergen, 1991).

Количество занятых на малых предприятиях в Западной Европе, США и Японии, разумеется, важно. Но еще большее значение имеет тот факт, что существовавшая ранее тенденция в структуре занятости сменилась на противоположную. Роль малых предприятий как источника занятости в настоящее время возрастает, тогда как раньше преобладала противоположная тенденция. Изменения в структуре предприятий по их размерам не всегда проявляются так явно, как показано выше. Например, данные по экономике Японии свидетельствуют о том, что доля МСП с числом занятых 300 и менее человек в общей структуре занятости с 1959 г. по 1982 г. повысилась с 55% до 60%. В некоторых западноевропейских странах (наиболее заметно - в Великобритании) тенденция к снижению доли малых предприятий с числом занятых менее 200 чел. в общем количестве занятых в обрабатывающей промышленности, начиная м 1970 г., сменилась на противоположную, так что в течение последних 20 лет их удельный вес возрастал. В других западноевропейских странах повышение доли малых предприятий, если и проявлялось, то только в 80-е годы.

В то же время в США, по свидетельству Беннета Харрисона (1994), нет признаков того, что в течение последних 20 лет структура занятости в обрабатывающей промышленности изменилась сколько-нибудь существенно, хотя именно исследования, проведенные в США, впервые отметили активность малых предприятий в создании новых рабочих мест (Birch, 1979).

Резюмируя сказанное, подчеркиваем, что малые компании играют главную роль в обеспечении занятости в Западной Европе и Японии, но менее значимы в США. Существуют также свидетельства того, что их роль как источника занятости в ряде европейских стран возрастает. Для США тенденция к кардинальному сдвигу в структуре занятости менее очевидна, особенно в обрабатывающей промышленности.
[image: image3.wmf] 


Источник: Harrison В, (1994) "Lean and Mean ".
2. МПС по сравнению с крупными компаниями в сфере прямых иностранных инвестиций
Для объяснения изменений сравнительной важности малого бизнеса в ряде промышленно развитых стран за последние 20 лет предлагалось несколько причин, которые изложены в таблице 2.
Таблица 2.
	ПРЕДЛОЖЕНИЕ
	СПРОС

	1. Технологические изменения

- Новые товары

- Новые отрасли
	1. Структурные изменения

- Спрос на услуги

	2. Дробление производства/ Преимущества в затратах

- Субподряд

- "Японизация"

- Выкуп
	2. Неустойчивость спроса

	3. Рабочая сила/Безработица

- Демография

- Безработица

- Образование
	3. Макроэкономические условия

- Безработица

	4. Правительство
- Приватизация/ Дерегулирование

- Богатство/Выгода/Налоги Культура управления предприятием

- Отношение к риску
	4. Экономическое развитие

- Услуги
- Сельское хозяйство

- "Ниши"
- Гибкая специализация

	5. Цены

- Цены на энергию


В таблице сделано принципиальное различие между двумя группами факторов - "спроса" и "предложения". Подробное описание влияния этих факторов содержится в : Storey D.J. (1994). Для целей настоящего доклада достаточно заметить, что в долгосрочном плане технологические изменения вызвали сравнительно быстрый рост малого бизнеса, поскольку микропроцессоры, электроника и обмен информацией являются сферой деятельности, которой могут заниматься небольшие компании. Кроме того, сравнительно быстрый рост сферы услуг за счет относительного снижения доли обрабатывающей промышленности означает, что средний размер компаний в целом по всей экономике уменьшается. Этот процесс усиливается мерами государственной политики, направленными на уменьшение среднего размера компаний.

Однако, как отмечается в докладе ООН (1993), несмотря на большое значение МСП как главного источника существующих и новых рабочих мест, их роль в прямых иностранных инвестициях является незначительной.

На долю малых транснациональных корпораций (ТНК) приходится всего 1% общей суммы ПИИ Великобритании, при этом термин "малый" относится к компаниям с нетто-активами менее 2 млн.ф.ст. (Buckley et al., 1988). Недавно подготовленный в Великобритании, но неопубликованный правительственный обзор, данные которого приведены на графике 2, свидетельствуют о доминирующей роли крупных компаний в прямых иностранных инвестициях даже в 1994 г. В США только 3% активов всех иностранных филиалов и дочерних предприятий в 1988 г. контролировались МСП. Даже в Японии, где роль МСП традиционно велика, их доля в ПИИ в стоимостном выражении составляет, по оценкам, не менее 20% (UN, 1993).
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Несмотря на это, ситуация начинает меняться. Частично это объясняется влиянием тех же факторов, которые объясняют растущий вклад малого и среднего бизнеса и повышение занятости, однако сказывается влияние и "специальных" факторов. Одрич (1995) подчеркивает важное значение технологической парадигмы в увеличении количества и значимости новых фирм, основанных на передовых технологиях. Эти фирмы более склонны к работе на внешних рынках, чем "типичные" малые предприятия, и уделяют большое внимание сохранению своих технологических преимуществ. По этой причине они в меньшей степени склонны к ПИИ через участие в совместных предприятиях или путем продажи через агентов, поскольку существует сильная опасность раскрыть их технологические секреты.

3. Малые и средние предприятия в процессе интернационализации деятельности
Недавно проведенный ОЭСР (1995) обобщенный обзор роли МСП в процессе интернационализации показал следующее:

- "В самом общем виде и в зависимости от страны на долю МСП приходится от 15 до 5%, от 20 до 80% этих компаний является экспортерами. В целом, на долю малого и среднего бизнеса приходится от 25 до 35% экспорта готовых изделий, о чем свидетельствуют данные таблицы 3.

- В тех странах, по которым имеются статистические данные, примерно 10% малых и средних компаний участвуют в прямых иностранных инвестициях, и на их долю приходится примерно 10% инвестиций. От 10 до 15% компаний имеют лицензионные или франчайзинговые соглашения с зарубежными фирмами.

- Согласно имеющимся оценкам, в целом около 1% малых и средних компаний могут рассматриваться как действительно глобальные в том смысле, что их деятельность охватывает много стран, несколько континентов и они имеют возможность оперировать там, где считают для себя подходящим. При этом 1% составляет в абсолютном выражении от 30 до 40 тыс. фирм, занятых в обрабатывающей промышленности стран ОЭСР. Эти глобальные фирмы могут быть достаточно небольшими: на большинстве из них занято менее 100 чел., при этом обычно количество занятых колеблется в пределах от 20 до 50 чел."

Таблица 3.
Оценки масштабов глобализации малого и среднего бизнеса
	
	Экспорт МСЛ,

%
	Кол -во экспортирующих МСП%
	Примечания

	Австралия
	…
	ОП~5-10
	0-100 чел.

	Бельгия
	
	ОП 20
	0-500 чел.

	Канада
	
	ОП 14
	5-200 чел.

	Дания
	ОП~46
	
	<500 чел.

	Финляндия
	ОП23
	
	

	Франция
	ОП26
	
	

	Германия:
	Экспорт МСП = 15-20% оборота промышленности

	Греция
	19
	
	

	Ирландия   '
	
	~25
	

	Италия
	52.7
	
	<500 чел.

	
	
	68
	51-100 чел

	
	
	80
	101-300 чел.

	
	
	83
	301-500 чел.

	Япония
	13.5
	
	<300 чел. прямой экспорт

	
	-35
	
	<300 чел. косв. экспорт

	Голландия
	26
	
	<100 чел. прямой и косв. экспорт

	
	
	17
	0-9 чел.

	
	
	43
	10-99 чел.

	
	
	67
	более 100 чел.

	Португалия
	-
	-
	нет данных

	Испания
	
	18
	<20 чел.

	
	
	50
	51-100 чел

	
	
	70
	100-200 чел.

	Швеция
	36
	
	<200 чел.

	Швейцария
	
	~ 40
	

	Великобритания
	
	~ 16-20
	

	США
	
	ОП12
	

	Северная Корея
	40-60
	
	

	Корея
	40
	
	

	Индонезия
	10,6
	
	

	Тайвань
	56
	
	

	Таиланд
	10
	
	

	Малайзия
	15
	
	

	Сингапур
	16
	
	

	Вьетнам
	20
	
	


Примечания: ОП - обрабатывающая промышленность

 ~ - оценка
Источник: Globalisation Executive Summaries.
Ясно, что интернационализация деятельности в соответствии с этими мерками более применима к крупным компаниям, чем к мелким, однако не является исключительной прерогативой крупных фирм. Некоторые малые фирмы много лет занимаются прямыми поставками за рубеж и намного больше продают комплектующие крупным компаниям, которые поставляют свою продукцию на экспорт. В этом смысле малые фирмы являются косвенными экспортерами. Далее в этом разделе речь пойдет о том, что интернализация и, в особенности, ПИИ становятся более применимы к понятию МСП, чем это было в прошлом, хотя ПИИ концентрируются в руках крупных компаний.

Существуют, однако, некоторые предположения, что МСП могут превратиться в сильных игроков в сфере прямых иностранных инвестиций. В таблице 4 приведены два показателя по Японии и США. Данные по Японии показывают, что по прошествии 5 лет количество зарубежных компаний, в акции которых вложили средства малые и средние предприятия, возросло, особенно в период 1986-1991 гг. Аналогичным образом, вторая часть таблицы, относящаяся к США, показывает повышение удельного веса малого и среднего бизнеса в общем количестве американских транснациональных корпораций в 1982-1988гг.

Таблица 4.
Малые и средние предприятия в прямых иностранных инвестициях
	
	1974-79гг.
	1980-85гг.
	1986-91гг.

	Япония

Общее количество новых вложений МСП в акции зарубежных компаний
	1963
	1845
	6302

	
	
	1982г.
	1988г.

	США

Доля МСП в общем количестве ТНК
	
	23.5
	28.3


Источник: ООН (1993)
Одрич (1995) также отмечает признаки увеличивающейся интернационализации МСП. Он приводит факт, что по сведениям Национального Банка Голландии объем прямых иностранных инвестиций в период между 1984-87гг. и 1988-90гг. увеличился в два раза. В течение этого периода прирост ПИИ составили 163% по сравнению со 110%, характеризующим прирост ПИИ десяти крупнейших ТНК. Одрич также обращает внимание на работу Фнджиты (1995), в которой отмечаются аналогичные тенденции в Италии в течение более продолжительного периода.

В целом, ясно, что в сфере ПИИ, особенно в стоимостном выражении, доминируют крупнейшие компании. Это особенно характерно для США, в меньшей степени - для стран Западной Европы и в еще меньшей - для Японии. Существуют также признаки того повышения роли МСП в ПИИ, однако эти тенденции должны быть подтверждены надежными данными. Тем не менее, в следующем десятилетии вероятно ожидать повышения доли МСП в ПИИ, поэтому важно знать, какие факторы будут определять эту тенденцию. Более того, принятый подход к оценке экспортной деятельности, основанный на "конечном" экспортере также ведет к переоценке роли крупных компаний и снижает значение небольших компаний в зарубежных операциях.

4. Концептуальный подход к участию МСП в прямых иностранных инвестициях
Ключевым моментом в предлагаемой в докладе концепции является положение, что МСП не могут рассматриваться как уменьшенная версия крупных предприятий. Наоборот, существуют принципиальные различия между компаниями разными по величине, которые не являются исключительно функцией размеров компании.

Руководители компаний должны учитывать эти различия, поскольку последние в решающей степени определяют влияние нововведений на деятельность различных по величине компаний. С точки зрения теории ключевое различие между малыми и крупными компаниями заключается в природе неопределенности. Крупная компания сталкивается с "внутренней" неопределенностью, смысл которой, главным образом, сводится к тому, чтобы обеспечить обязательное выполнение решений, принятых на уровне руководства, во всей организации. Небольшая компания сталкивается с проблемой "внешней" неопределенности, когда узкий набор товаров или потребителей приводит к тому, что фирма отдается на "милость" рынка. Другими словами, небольшая фирма обычно не оказывает никакого влияния на рыночную цену и не имеет возможности препятствовать проникновению на рынок других компаний. Ее неопределенность лежит во внешней -рыночной сфере.

Эта внешняя неопределенность, с которой сталкиваются небольшие компании, дополняется еще и различными устремлениями и целями, которые ставят перед собой их владельцы. В случае с компаниями, акции которых обращаются на рынке, акционеры оказывают на управляющих давление, с тем, чтобы обеспечить, по крайней мере, удовлетворительный доход на вложенный капитал. В случае, если акционерами является небольшая группа членов семьи, такое давление отсутствует.

Указанные разные виды неопределенности порождают коренные различия между небольшими и крупными компаниями. Небольшие фирмы в большей, по сравнению с крупными компаниями, степени склонны сворачивать бизнес и менее склонны к долгосрочным инвестициям в оборудование и людские ресурсы. Это является следствием того, что долгосрочные инвестиции имеют долгий срок окупаемости, тогда как большинство МСП имеют краткосрочный горизонт планирования деятельности с учетом неопределенности, с которой они сталкиваются. Кроме того, долгосрочные инвестиции обычно менее гибко реагируют на изменения рыночной конъюнктуры. Поэтому небольшие фирмы предпочитают "гибкие" инвестиции "фиксированным".

Упомянутые концептуальные различия оказывают прямое воздействие на ПИИ. Одрич (1995) доказывает, что МСП имеют преимущества и недостатки по сравнению с крупными компаниями. Он считает, что хотя МСП, очевидно, не могут пожинать плоды крупномасштабной деятельности, как крупные фирмы, и не обладают достаточной силой, чтобы воздействовать на рыночные цены, многие из них действительно обладают преимуществами на внешних рынках. Первое заключается в том, что многие из них созданы для разработки и дальнейшего развития технологий, которых нет у крупных компаний. Именно это составляет основу их сравнительных преимуществ перед крупными компаниями. Второе - крупные компании часто привержены "стандартным" условиям в отношениях с персоналом, независимо от места расположения фирмы. Небольшие компании, в принципе, менее привержены таким стандартам и поэтому имеют больше стимулов для размещения производственных мощностей за границей для получения преимуществ более низких затрат на оплату рабочей силы в других странах.

Однако главным ограничением для роста большинства МСП является компетенция менеджеров. Очевидно, что организация предприятий требует от компании крупных затрат на управление производством. В целом признается, что эти затраты на малых фирм сравнительно больше, чем на крупных.

Короче, МСП и крупные компании, как правило, по-разному реагируют на возможности, связанные с ПИИ. Мотивы для ПИИ, которыми руководствуются собственники МСП, существенно отличаются от тех, которые принимают во внимание менеджеры крупных компаний. Структура затрат разных по размерам компаний также очень отличается. ПИИ в настоящее время сконцентрированы в крупных компаниях, что предполагает их преимущества в этой сфере. Технический прогресс может, однако, увеличить в будущем преимущества небольших компаний, что приведет к некоторому снижению относительно высоких управленческих расходов, которые связаны с интернационализацией их деятельности. Это указывает на большое значение правительств тех стран, которые стараются привлечь прямые иностранные инвестиции МСП, делая акцент на облегчении бюрократического бремени. Последнее предполагает сосредоточение в одном государственном органе всех бюрократических процедур - лицензирования, налогообложения и т.д. Об этом пойдет речь далее.

5. Побудительные мотивы для прямых иностранных инвестиций малых и средних предприятий
Как уже отмечалось, очень незначительное количество стран ведут статистику или отслеживают прямые иностранные инвестиции МСП. Поэтому данный раздел по необходимости основывается на специальных обследованиях МСП, связанных с ПИИ, проведенных в ряде стран ОЭСР.

Очевидно, что принятие решений о ПИИ определяется двумя группами факторов (условно: "притягивающие" и "отталкивающие"). Притягивающие факторы относятся к возможностям новых рынков, которые открываются благодаря ПИИ, которые включают возможности освоения новых рынков, следования за основным потребителем и т.д. К так называемым "отталкивающим" факторам относятся проблемы, с которыми сталкиваются МСП на внутреннем рынке, - например, сравнительно высокая зарплата, налогообложение или бюрократическое регулирование.

В таблице 5 приведены наиболее важные факторы, оказывающие влияние на ПИИ германских МСП. "Притягивающие" факторы - такие, как возможности освоения новых рынков и содействие росту бизнеса - очевидно, доминируют. В таблице показана и вторая важная причина, связанная со стабилизацией существующих рынков. Тем не менее, имеются свидетельства, что "отталкивающие" факторы определяют действия, например, 27% компаний, по сообщениям которых их побудительные мотивы частично связаны со стремлением избежать высокой зарплаты в Германии.

В исследовании, проведенном в Германии, подчеркивается, что побудительные мотивы существенно отличаются в зависимости от отрасли. Например, следование за важным потребителем является особенно значимым для компаний на рынках пластмасс и автомобилей, но сравнительно не важным для компаний на рыках лесных товаров, продовольствия и напитков.

Аналогичные вопросы были заданы британским МСП, осуществляющим ПИИ в 50-е, 60-е и 70-е годы (Buckley et al, 1988). Сообщается, что на вопрос о единственном наиболее важном факторе, который определил их первые вложения за границей в производственные мощности, компании сделали упор на "притягивающих" факторах. Из 26 фирм-респондентов одна треть отметила необходимость "организации производственной базы в странах ЕС", а четверть - сослались на "необходимость эффективно конкурировать с местными фирмами". Практически 20% отметили необходимость конкурировать на зарубежных рынках. Только две фирмы сослались на "отталкивающие" факторы - такие, как необходимость вывезти капитал из Великобритании или отсутствие дальнейших перспектив расширения рынка.

Таблица 5.
Побудительные мотивы для ПИИ малых и средних предприятий Германии
	Причина
	%

	Стабилизация существующих рынков
	53

	Новые рынки, рост
	72

	Низкие издержки на оплату рабочей силы
	27

	Налоги
	12

	Государственные субсидии
	11

	Понижение требования к защите окружающей среды
	5

	Следование за важным потребителем
	11

	Преимущественные возможности для экспорта
	10


Источник: IKB Survey 1992
Примечание: Было возможно более одного ответа, поэтому сумма ответов больше 100%
6. Проблемы и ограничения, с которыми сталкиваются МСП, осуществляющие прямые инвестиции за границей
В обзоре по этому вопросу, подготовленном ООН в 1994г., выделены следующие комплексы проблем:

- размер предприятия;

- партнеры в странах-реципиентах;

- проблемы в странах-реципиентах.

Исследование, проведенное ООН, показывает, что нет необходимости рассматривать фактор величины МСП, осуществляющих в настоящее время ПИИ как дополнительную проблему. Конечно, для почти половины таких фирм их малая величина является преимуществом благодаря гибкости и скорости в принятии решений. Однако, как это будет показано на дальнейших примерах, МСП, осуществляющие прямые иностранные инвестиции, могут сталкиваться с некоторыми проблемами - в частности, с недостатком международной репутации, которая приводит к осложнениям в вопросах получения кредитов от финансовых институтов. Некоторые из преимуществ, отмеченных ранее, перекрываются финансовыми проблемами.

В документе ООН на одном из примеров будет показано, что большинство развитых стран имеет соответствующие организационные предпосылки для ПИИ и приветствует инвестиции. В широком смысле основные проблемы, возникавшие ранее из-за таких вопросов, как налогообложение, бюрократические препоны, медлительность правительства в принятии решений и репатриация средств, не представляют собой более главных трудностей для большинства МСП. Этот факт отражает возросший интерес правительств развитых стран к связям с транснациональными корпорациями (ТНК) и хорошее знание дела в этой области. В отчете ООН за 1994 год подразумевается, хотя явно не указано, что то же самое нельзя говорить о менее развитых странах и странах с переходной экономикой. Наши исследования также предполагают, что правительствам этих стран следует извлечь некоторые уроки из опыта развитых государств, если они хотят ускорить процесс поступления ПИИ.

7. Примеры
В этом разделе, с учетом мнений владельцев фирм, рассматривается опыт двух средних предприятий Великобритании, которые осуществили ПИИ. Они противоположны между собой в том смысле, что одно из них намного крупнее другого и имеет большой опыт в работе с ПИИ. Интервью у владельцев этих компаний было взято в марте-апреле 1995 года.

Компания X имеет объем продаж на мировом рынке на уровне 60 млн.ф.ст. и специализируется в издательском бизнесе.

Компания Y имеет оборот порядка 11 млн.ф.ст. и занята в производстве бумаги.

Каждая из этих компаний управляется одним человеком. Компанией X управляет человек с базовым академическим образованием, но из семьи со значительными "социальными" связями. Перед тем как начать заниматься этим бизнесом, примерно 20 лет назад, этот человек сделал карьеру, выступая владельцем или совладельцем компаний, которые после "раскрутки" были перепроданы.

Владелец компании Y по специальности бухгалтер, но не желая продолжать эту карьеру, начал свой бизнес в сотрудничестве со своим братом также около 20 лет назад, пытаясь найти нишу на рынке. Однако брат не является и никогда не был совладельцем этой компании.

В настоящее время компания X имеет оборот в 60 млн.ф.ст., более чем 80% из которого составляет экспортные поставки из Великобритании. На компанию по всему миру работают 600 человек, 200 из которых - в Великобритании. На мировом рынке доля их продукции составляет 15%, но эта цифра внутри страны значительно ниже. Компания имеет 23 торговые фирмы по всему миру и намеревается открыть кроме этого еще две или три в этом году.

Компания Y имеет оборот порядка 111 млн.ф.ст., на нее работают 170 человек во всем мире. Она экспортирует 60% выпускаемой продукции и имеет производственные мощности в центральной части Великобритании и одно предприятие в Северной Англии, а также на Средиземноморье. Вдобавок она имеет офисы по продаже и совместные предприятия во Франции и Германии и готовится начать операции в Сингапуре.

Причина интернационализации деятельности
Первой причиной интернационализации деятельности компании X было то, что основная масса ее клиентов являлись мультинациональными компаниями. Для упрочения деловых связей с этими крупными компаниями было необходимо, чтобы их поставщик также обрел статус международной фирмы. Второй важной причиной для компании X является минимизация риска потери преимущества в области технологии. Вот почему нежелательно делиться технологией, образовывая совместное предприятие с фирмой, которая может стать конкурентом. Следовательно, предпочтительно опираться на дочерние компании по всему миру, которые полностью контролируются головной фирмой. Это также способствует как защите, так и рекламе имени компании.

Компания Y интернационализировала свою деятельность, прежде всего, из-за расширения торговых операций по всему миру. В 1975 году было создано совместное предприятие с бельгийским предпринимателем, которое позже, в 1985 году, было продано. В 1988 году на Средиземноморье было организовано производство, а в 1989 - торговая компания во Франции и немного позже - в Германии. Причины этих действий были различны. Предприятие с бельгийцем первоначально являлось офисом по продажам, созданным как зацепка на местном рынке. Компалии, созданные во Франции и в Германии, служили одним и тем же целям. Однако развитие производства в Средиземноморье было предпринято по другим причинам.

В данном случае начальная цель может считаться "стартовым" элементом, т.к. в то время было проблемой нанять квалифицированных рабочих для головного завода в центральной части Англии. Напряженность на местном рынке труда, таким образом, оказала ключевое влияние на принятие решения об интернационализации деятельности компании.

Мотивы для выбора страны-реципиента.
Компания X, пока она была в совместном предприятии с американской компанией, рассматривала возможность осуществления ПИИ в Германию. Прежде всего потому, что эта страна считалась главным рынком Европы. С тех пор, как это решение было принято, Германия стала не только ключевым рынком в Западной Европе, но также стартовой площадкой для развития операций в Восточной Европе.

Компания Y, планируя организацию производства по всему миру, рассмотрела возможности размещения мощностей в Португалии, Тунисе, Югославии и на Кипре. Сейчас она может с уверенностью сказать, что сделала правильный выбор, принимая во внимание текущую политическую ситуацию в некоторых из этих стран. Собственно Португалия не страдает от политической неопределенности, как другие страны, но ее членство в ЕС означало бы дополнительные ограничения, которые были бы наложены на производство, не представленное на ее территории в настоящее время.

Стратегия компании.
Обе компании придерживаются в основном схожих стратегий. Компания X изучает покупательский спрос в конкретном месте, первоначально через торгового агента. После достижения определенного уровня продаж головная фирма пытается организовать дочернее предприятие и принимает решение о замене агента и начале ПИИ. Эта стратегия была успешно отработана примерно в 20 странах.

Компания Y первоначально экспортировала свою продукцию в данную страну, а затем, когда уровень продаж достигал определенного порога, она находила возможности организации местного торгового представительства. Персонал обычно набирается из местных жителей данной страны. Если бизнес развивается, как это случилось во Франции, то есть смысл подумать о создании совместного предприятия. Ценность этой стратегии "малых шагов" состоит в том, что она позволяет исследовать определенный рынок со сравнительно малыми издержками.

Опыт компании Y во Франции состоит в том, что сразу после открытия офиса по продажам она обнаружила очень маленькую французскую компанию, производящую практически идентичную продукцию. Она также выяснила, что владельцем компании является один человек и что он находится в поисках рынков сбыта; таким образом, было образовано совместное предприятие.

Проблемы, с которыми сталкиваются компании.
Компания X постоянно осуществляет ПИИ. Для примера: сейчас она имеет 23 действующих дочерних фирм по всему миру, 3 или 4 будут открыты в этом году. Компания провела экспертные исследования в этой области и считает, что за последние 8-9 лет правительства развитых стран сделали большой шаг навстречу привлечениям ПИИ. В настоящее время компания X в целом удовлетворена налогами, инфраструктурой, макроэкономической ситуацией, политической стабильностью и отсутствием ограничений по переводу денег в каждой из стран, где она осуществляет свою деятельность. Она, однако, не возлагает больших надежд на такие развивающиеся страны, как Китай, Индия или Россия, куда компания собирается делать инвестиции в будущем.

Компания Y, вероятно, потому и сделала меньше инвестиций такого рода, что она осторожнее подходит к проблемам, возникавшим в процессе ее деятельности. Например, после принятия решения о инвестициях в Бельгию, было очевидно, что вся документация будет вестись на французском. К сожалению, в местности, где она собиралась основать дело, говорили на фламандском языке. Компания имела проблемы даже с доставкой корреспонденции, когда использовала французский язык. Также она столкнулась с проблемами в трудовом законодательстве и была удивлена стоимостью услуг, предоставляемых аудиторами. Что касается представительств во Франции, то компания считает ошибочной выбор юридического статуса, но главной проблемой является недостаток осведомленности о нормах "деловой культуры" в экономике. Например, она считает себя жертвой большого количества второстепенных, но все равно раздражающих ограничений в Средиземноморье. Проблема в том, что они становятся очевидными только после начала производства и их очень трудно распознать заранее.

Однако основной проблемой, которую выделяют обе компании, является финансирование. Компания X считает, что банковская система составляет значительную проблему для среднего, но быстро растущего бизнеса. Например, для того, чтобы начать бизнес во Франции или Германии, нужно иметь ввиду, что местные банки по понятным причинам потребуют залог за каждый предоставленный кредит. Эти банки не склонны принимать гарантии от холдинговой компании, расположенной за рубежом, но не имеющей международной репутации. В свою очередь, головная фирма не может получить доступ к капиталам обслуживающего ее банка в стране пребывания для финансирования зарубежных операций. Даже демонстрационные распродажи, очень часто проводимые через агента, не являются достаточным для того, чтобы убедить банк в том, что риск минимален. По мнению представителя компании X, с этими проблемами приходится сталкиваться не только английским компаниям и банкам, но и, к примеру, французским.

Основной отличительной чертой в истории этих двух фирм является то, что компания Y, которая гораздо меньше компании X, сталкивается практически с теми же проблемами. Ее представитель заявляет, что наиболее крупной проблемой в области финансирования, с которой приходится сталкиваться МСП, является банковская система. Например, оборотный капитал для зарубежного представительства обычно предоставляется местным банком, но когда обнаруживается, что холдинговая компания находится в Великобритании, то местный банк готов предоставить заем только в случае предоставления гарантий из головного офиса в Великобритании. Это вполне понятно, за исключением того случая, когда гарантии также предоставляются английскими банками, в этом случае возникает потенциальная ситуация для конфликта. С точки зрения представителя компании X, необходимо рассмотреть возможность создания Общеевропейского банка, который должен прийти на замену банкам, работающим исключительно внутри страны. В качестве примера можно привести один из таких "международных банков" - National Westminster Bank в Великобритании, так как компания Y испытала значительные проблемы после принятия им решения о прекращении финансовых операций во Франции.

Преодолевая препятствия.
Для преодоления этих проблем компании избрали различные стратегии. Компания X пыталась преодолеть проблемы с финансами путем изыскания внутренних ресурсов. Она, как и компания Y, отметила, что основные проблемы возникали тогда, когда банки в разных странах пытались требовать гарантии на одни и те же активы.

Действия правительств стран-доноров.
С точки зрения владельца компании X, правительство Великобритании могло бы играть более активную роль, выетупая гарантом в финансовых операциях. По его мнению, следует обсудить возможности развития международного финансирования такого рода. Конечно, подобные операции уже осуществлялись в Великобритании - достаточно вспомнить ныне несуществующую "Гарантийную схему вхождения на рынок", в соответствии с которой правительство выступало в качестве гаранта при осуществлении ПИИ на новые рынки сбыта. На более высокой ступени развития, по мнению представителя компании X, имеет смысл рассмотреть пути сотрудничества по крайней мере европейских банкиров с представителями малого бизнеса в плане международного финансирования средних предприятий. Некоторые проблемы, с которыми сталкиваются средние предприятия, присущи только им. В частности, им не хватало кредита доверия со стороны банковского сообщества, которым обладают мультинациональные "киты", но все же они достаточно велики для того, чтобы пытаться найти значительные средства для международных финансовых операций. Компания Y также поддерживает эту точку зрения.

Кроме того, представитель компании Y был убежден, что имеет смысл придать МСП общеевропейский статус, который бы изменил положение вещей в юридическом оформлении, режиме налогообложения, бухгалтерском учете и т.д. Эти стандарты могли бы быть использованы только МСП, но быть гораздо проще по своей сути, чем это необходимо для гигантских мультинациональных компаний. МСП, таким образом, при желании интернационализировать свою деятельность могли бы выбрать такой юридический статус, который больше подходил бы для их деятельности во всей Европе и действовал бы в нескольких странах.

Второй вывод, сделанный представителем компании Y, -необходимость создания высококачественной инфраструктуры коммуникаций. Имеются ввиду не только хорошие дороги для транспортировки продукции, но и средства телекоммуникации высокого класса. Планы компании были практически сорваны, когда связь была оборвана по вине национальной телекоммуникационной компании, которая попыталась обвинить в этом зарубежных партнеров.

Действия, которые могли быть предприняты странами-реципиентами.
Компания X считала, что большинство развитых стран имеют бизнес-климат, который благоприятствует осуществлению ПИИ средними и малыми предприятиями, но, как это отмечалось выше, была меньше уверена в том, что такие условия существуют в Китае, России или Индии.

Компания Y была настроена менее оптимистично. Как это уже отмечалось выше, она столкнулась с рядом неприятных бюрократических препон, хотя и признает, что страны, получающие инвестиции, предпринимали попытки содействовать привлечению ПИИ. Она подчеркивает необходимость координации действий путем создания единого агентства, помогающего осуществлять ПИИ. По ее мнению, подобные агентства поддержки должны предоставлять пакеты информации, касающиеся самым основных и практических вопросов, необходимых фирме - стоимость арендной платы за производственные мощности, электричество, уровень ренты и процентов, трудовое законодательство и т.д.

Кроме того, было бы в особенности полезно, если бы документация по базовым проблемам имела следующую структуру: на одной стороне листа - краткий обзор положения дел по данному кругу вопросов в Великобритании, а на другом, по каждому пункту - особенные условия/традиции той или иной страны. Здесь должны рассматриваться такие вопросы, как импортные пошлины, налог на добавленную стоимость, с четким разъяснением различий в интерпретации этих вопросов в разных странах. Документация, в которой сравнивалась бы юридическая и административная системы двух стран, была бы также в высшей степени полезной.

Политика в области репатриации прибыли.
Различия, возникшие между двумя компаниями, особенно отражают различные подходы к ПИИ. В конце концов, компания X видит в своих дочерних фирмах вклад в глобальную инфраструктуру бизнеса. Она пытается обеспечить продвижение своего товара на новые рынки, создавая инфраструктуру, которая может обеспечить широкий спектр новых товаров. Компания не придерживается никаких особенных правил, касающихся перевода прибыли от дочерних компаний, расположенных за рубежом. Каждое дочернее предприятие имеет свое руководство и сама принимает решения по вопросу распределения прибыли, подлежащей реинвестированию и возврату в головную компанию. Например, когда очевидно, что нужно развивать бизнес, то гораздо меньшая часть прибыли возвращается в холдинговую компанию, чем там, где бизнес находится в стагнации или развивается очень медленно. Так, в настоящее время, очень невелика подлежащая возврату доля прибыли от дочерних компаний, расположенных в Германии, так как большая ее часть инвестируется в Восточную Европу.

Для компании Y конечной целью создания дочерних компаний является продажа большего количества товара. В дальнейшей перспективе, однако, филиалы могут развиваться значительно более автономно. Многое поэтому будет зависеть от того, насколько полно будет извлечена польза от размещения производства в странах с неразвитой экономикой. По традиции компания Y пытается прежде автоматизировать производство в Великобритании, чем переносить его в страны с дешевой рабочей силой. Это стало возможным благодаря квалификации инженеров, способных автоматизировать технологическое оборудование. Предел, до которого может продолжаться этот процесс в будущем, и является ключевым вопросам.

В случае с компанией Y не ставится вопрос о доле прибыли, подлежащей возврату, потому что несмотря на то, что производственные мощности и торговые представительства расположены за пределами Великобритании, все финансовые операции ведутся из головной конторы в Великобритании. В данном случае возможно возникновение некоторых проблем (например, расценки на трансферт), но так как вся продукция, независимо от того, где она произведена, отправляется напрямую к клиентам из головного офиса в Великобритании, то специальная политика в области возврата прибыли не проводится.

Преимущества и недостатки малых размеров компаний.
Обе компании благодаря их небольшой величине имеют преимущества и недостатки. Недостаток, с которым уже столкнулись МСП, связан с нехваткой доверия для получения кредитов от банковских институтов.

Владелец компании Y убежден, что проблема контроля дочерних предприятий увеличилась по мере их удаления от головного офиса. Хотя с его стороны прозвучало мнение о том, что фирма испытала кое-какие трудности в ведении дел по контролю за международными сделками. Владелец компании X, однако, отметил как преимущество тот факт, что его компания является частной, а не публичной. Именно это позволяет принимать более быстрые решения и быть менее зависимым от текущих проблем, которые присущи публичным компаниям.

8. Препятствия, с которыми сталкиваются МСП в процессе интернационализации деятельности
В этом разделе содержится обзор исследований на данную тему - прежде всего, аналитического доклада, подготовленного ООН в 1993г.

Отмечая специфику МСП, их отличия от более крупных предприятий, в данном докладе мы уже говорили о различиях в мотивациях владельцев компаний. Если сравнивать трудности, возникающие на пути МСП и более крупных предприятий, то следует подчеркнуть, что владельцам МСП присущ более широкий спектр преследуемых целей. Что касается более крупных предприятий, акции которых распространяются публично, то они "вынуждены" доказывать, что бизнес достаточно хорошо развивается для того, чтобы поднять цены на свои акции. Такая необходимость не стоит перед владельцем частных компаний, он руководствуется желанием достичь определенного уровня жизни для себя и своей семьи. Подавляющее большинство МСП могут считаться бизнесом, определяющим "стиль жизни" с одной характерной чертой - минимизацией времени владельца и команды менеджеров, затраченного на управление компанией. Это не относится ко всем случаям, но в целом мотив роста более ощутим в бизнесе, где держателями акций выступают много людей, чем в малом. Последний пример наиболее полно отражает сущность МСП, но результаты исследования других аспектов показывают, что некоторая часть таких фирм выказывает желание расти, и расти очень быстро. Они составляют 4% от общего числа представителей малого бизнеса (Storey 1994).

Другим препятствием для интернационализации является то, что во многих случаях товары или услуги поставляются преимущественно, или почти неизбежно, для внутреннего потребления. Например, затраты на транспортировку могут быть высокими или, что более вероятно, товар или услуга не может отличаться от аналогичных, предлагаемых мириадами других МСП. Отсутствие экономии на масштабах производства является поэтому барьером на пути интернационализации.

Третьей причиной, по которой МСП могут даже не рассматривать возможность интернационализации (и в особенности ПИИ), является то, что многие собственники МСП занимаются бизнесом потому или в том числе и потому, что они и только они являются собственниками компаний. Они крайне негативно относятся к возможности делить собственность с другим физическим лицом или финансовым институтом. На жаргоне экономистов такие собственники хотят максимизировать доход, который они получают от своего бизнеса при условии сохранения этого бизнеса полностью в своей собственности. Хотя это и не обязательно так, о чем свидетельствует случай с компанией X в рассмотренном примере -многие собственники небольших компаний отрицательно относятся даже к самой идее ПИИ на основании того, что в данном проекте необходимо делить собственность.

Перечисленные выше причины дают некоторое объяснение, почему некоторые - но не все - собственники небольших компаний почти сразу отказываются от идеи ПИИ. Однако, обзор, подготовленный ООН (1993), определяет пять групп препятствий, с которыми обычно сталкивались те опрошенные МСП, которые в принципе готовы рассматривать ПИИ. К сожалению, мы не проводили обследований, в которых были бы приведены интервью с компаниями, которые рассматривали возможности ПИИ, но никогда не осуществляли их.

Ниже приводится пять проблемных сфер, отмеченных в докладе ООН:

- ограниченные финансовые ресурсы;

- ограниченные управленческие ресурсы;

- ограниченный опыт международных операций;

- приверженность краткосрочным целям;

- ограниченные трансфертные возможности.

Мы вкратце рассмотрим каждую из этих проблем и исследуем степень, в которой они схожи с проблемами, отмеченными в исследуемых нами проблем.

Ограниченные финансовые ресурсы.
В докладе ООН отмечается: "МСП обладают намного меньшей, по сравнению с крупными ТНК, информацией относительно экономической ситуации в других странах, возможных источниках финансирования или о том, как обращаться к международным кредитным институтам. Они мало известны на международной арене и поэтому должны представлять более обоснованные проекты для того, чтобы убедить финансовые институты поддержать их операции".

Данное замечание можно с полным основанием отнести к обоим примерам, рассмотренным в предыдущем разделе. Оно особенно характерно, поскольку владельцы подобных компаний неохотно идут на создание СП, в которых они владеют менее 100% акций. Кроме того, оно соответствует особенности МСП, отмеченной Одричем (1995), смысл которого состоит в том, что многие МСП, осуществляющие ПИИ, опережают своих конкурентов в технологической сфере, и это преимущество будет, по их мнению, утеряно при создании СП. Хотя СП призваны содействовать преодолению финансовых ограничений, характерных для большинства МСП, это служит слабым утешением при совместном владении акционерным капиталом и потере технологических преимуществ.

Ограниченные управленческие ресурсы.
В докладе ООН подчеркивается важное значение временных факторов, которые накладывают на владельцев и менеджеров малых компаний существенные ограничения, а также тот факт, что ПИИ требуют больших затрат времени управляющих, а отдачу приносят не скоро.

Это, возможно, в большей степени объясняет, почему ПИИ не являются приоритетной задачей МСП; данное обстоятельство - объективное препятствие успешному инвестированию за границей. Поскольку, однако, как уже отмечалось выше, не было проведено обследование компаний, которые рассматривали возможность ПИИ, но впоследствии отказались от них, подобные утверждения все же не вполне обоснованы.

Как показывают исследования Бакли и др., а также приведенные нами примеры, если ПИИ осуществлены, то МСП считают, что небольшой размер компании дает преимущества и одновременно ведет к повышенным расходам. Преимущества от небольших размеров компании заключаются в гибкости и скорости принятия решений, которые не могут обеспечить большие компании. Дополнительные расходы связаны с недостатком доверия на рынке.

Если МСП воздерживаются от ПИИ из-за "фиксированных затрат" по разработке проекта, но при этом предприятие работает эффективно, то, возможно, эти затраты по проекту могут быть субсидированы, в том числе - правительством страны-реципиента.

Небольшой опыт международных операций.
В докладе ОНН подчеркивается, что МСП меньше, по сравнению с крупными компаниями, степени могут быть незнакомы и с концепцией интернационализации деятельности, и с нормами и деловой культурой страны, в которую направляются инвестиции. В силу ограниченного времени, которым располагает руководство МСП, они в большей степени склонны экономить на оценке экономической целесообразности проектов. Это, по мнению Бакли (Buckley et al.), неправильно. Бакли считает, что когда один менеджер лишь раз посещает то место, куда предположительно направляются ПИИ, проект оказывается куда менее успешным по сравнению с тем случаем, когда несколько менеджеров посещают это место в течение нескольких раз. Такой подход наглядно показывает, что тщательная отработка проекта в долгосрочном плане оправдана, однако МСП особенно склонны экономить на стадии оценки проекта.

Приведенные в нашем докладе примеры открывают несколько интересных аспектов этой проблемы. Компания X, которая, очевидно, не может рассматриваться в качестве неопытного инвестора в развитых странах, открыто признает важность понимания культурных норм общества, с которым она незнакома. Компания Y, пожалуй ближе к ситуации, когда считает чрезвычайно важным для страны-реципиента распространять среди потенциальных инвесторов описания культурных особенностей, норм деловой этики, юридических и бухгалтерских норм, которые действуют в данной стране.

Предпочтение краткосрочных целей.
В докладе ООН указывается, что МСП, которые инвестируют в развивающихся странах, как правило, имеют меньший временной горизонт для компенсации вложенных средств. По этой причине они могут проходить мимо более долгосрочных выгодных возможностей.

Исследования МСП (Storey, 1994) четко показывают, что малые компании вследствие присущей им тяги к риску, как правило, имеют более короткий временной горизонт, чем крупные. Рассмотренные нами примеры, однако, свидетельствуют о разнообразной практике МСП, вовлеченных в ПИИ. Компания X, которая сейчас обладает большим опытом в этой области, всегда руководствуется долгосрочной стратегией во взаимоотношениях с каждой из своих дочерних компаний. Так, Германия стала центральным элементом ее операций на рынке континентальной Европы задолго до падения коммунистических режимов в Восточной Европе. Политика репатриации прибыли этой фирмы не одинакова применительно к различным дочерним фирмам, однако четко прослеживается линия, согласно которой на развитие фирмы переводится значительно меньшая доля прибыли, чем когда бизнес ,стагнирует, развивается недостаточно быстро или имеет слабые перспективы.

Ограниченные возможности перевода ресурсов.
В документе ООН подчеркивается, что МСП могут быть менее эффективны в передаче знаний своим дочерним предприятиям вследствие более специфических методов управления и, возможно, отличий, связанных с областью деятельности -МСП наиболее активно оперируют в тех секторах экономики, в которых важное место занимают специфические производства, тогда как крупные фирмы доминируют в тех отраслях, где преобладает производство стандартных товаров.

Сложно согласиться или опровергнуть данные из рассмотренных примеров, полученные в результате опросов собственников материнской компании. Тем не менее, действительно, вполне возможно, что МСП уделяют меньше внимания формальным каналам связи по сравнению с крупными компаниями. Менее понятно, препятствует это или нет эффективным операциям зарубежных дочерних предприятий. Действительно, можно привести довод, что отсутствие жесткой формулы для всех видов операций заставляет местную компанию быть более предприимчивой и получать выгоды от преимуществ, которые дает их положение на данном рынке.

9. Пример местного МСП, приобретенного зарубежной компанией.
Как уже ранее отмечалось, ПИИ - это шоссе с двусторонним движением. После того, как мы рассмотрели ПИИ, осуществляемые МСП, необходимо проанализировать ситуацию, при которой МСП приобретается компанией со штаб-квартирой за рубежом. Для иллюстрации приведем пример английской семейной компании с многолетним опытом работы, большую часть продаж которой составляют поставки компонентов для автомобильной промышленности.

а) История.
В течение нескольких лет немецкая ТНК рассматривала возможность перенести производство с дорогостоящих площадей в Германии и снизить затраты на оплату рабочей силы в Европе и в других странах мира. Преимущество расположния в Европе состояло в том, что здесь находились крупные автомобильные компании, которым данная фирма поставляла компоненты. Было организовано десять филиалов, включая филиалы во Франции и Италии, а в 1990 г. организовано совместное предприятие с небольшой уже действующей английской фирмой. Хотя английская и немецкая фирма имели равные пакеты акций, право решающего голоса принадлежало английской фирме.

С точки зрения английской фирмы участие немецкой компании не ограничивалось только финансовой стороной дела. Она обеспечивала также повышение уровня знаний в развитии новых методов, что было главным для выживания компании. Прежде всего, немецкая фирма обеспечивала знания для использования в новых технологических процессах, которые настоятельно требовались для удовлетворения потребностей всех главных потребителей.

После организации СП спрос на продукцию повысился и были получены заказы от большого количества новых потребителей, как в Великобритании, так и в других странах. Планировался ввод в строй нового завода рядом с действующим и количество рабочих увеличилось в два раза.

Однако возникло много проблем с графиком, и новое предприятие не было введено в строй вовремя, что привело к серьезному отставанию с поставкой продукции. Однажды в 1994г. линия по сборке автомобилей "Ауди" в Германии была остановлена из-за неспособности этой английской фирмы выполнить свои обязательства. Это означало, что хотя фирма продолжала нести затраты, она испытывала недостаток в кэш-фло для того, чтобы их профинансировать.

Немецкая ТНК, которая всегда была не удовлетворена соглашением о распределении акций с правом решающего голоса для английской компании и ее неспособностью поддерживать надлежащий кэш-фло и другие показатели своей деятельности в том же состоянии, как и по другим операциям, довела до сведения своего компаньона, что она не будет ничего предпринимать для спасения компании без фундаментальных изменений в менеджменте. Совместная компания, о которой шла речь, должна была стать банкротом, а вместо нее должна была быть организована новая компания с большинством акций у немецкой ТНК. Последняя затем, в январе 199 г., назначила нового (немецкого) генерального директора и нового технического директора. Новое руководство компании смогло убедить многих бывших клиентов (включая "Ауди"), что фирма сможет поддерживать надлежащий график поставки компонентов.

В течение последующих шести месяцев деятельность компании радикальным образом улучшилась. Объем продаж удвоился, хотя количество занятых не изменилось. Фирма не сорвала поставки ни одному из главных потребителей, произошли существенные изменения в культуре производства и сбыта, значительные обязательства были взяты перед коллективом компании, чего раньше никогда не было.

б) Принятие решений.
Принятие решений в новой фирме обеспечивалось четырьмя директорами с правом голоса. Два немецких директора имели 55% голосующих акций, два английских - 45%. Ежегодно директорам представляется бюджет, включающий данные о прибыли, занятых, потоку наличности, инвестициям, как фактическим, так и предполагаемым. Дополнительно немецкому офису представляется ежемесячный доклад в формате, который аналогичен для всех дочерних предприятий.

в) Занятость и обучение персонала.
До 1994/1995 г. и приобретения фирмы немецкой ТНК зарплата значительной части персонала была чрезвычайно низкой. Для большинства рабочих зарплата была такой, что для каждого было почти безразлично, работать на фирме или быть безработным. Когда фирму приобрела немецкая ТНК, вместо восьми групп работающих осталось три, три низкооплачиваемых группы вообще были упразднены, а базисная зарплата была повышена на 130%. В дополнение к этому была внедрена поштучная оплата труда, строго соответствующая той задаче, которая стоит перед каждым работающим, вместо ранее существовавшей системы бонусов, основанной на общих показателях деятельности компании, а не на затраченных усилиях и умении каждого работающего.

Эффект от этого был огромен. Хотя количество занятых осталось практически неизменным - около 300 чел., текучесть кадров увеличилась. Более четверти работающих в компании в начале 1995 г. уволились, некоторые - по причине несоответствия и неспособности перейти на новый уровень производительности труда, который требовался. Другие не захотели приложить больше усилий, даже при условии финансовой компенсации за эти усилия.

Произошли также изменения во внутренней организации и системе управления: бывший генеральный директор (англичанин) стал секретарем компании, но без ответственности за деятельность компании, а другой бывший директор (англичанин) - уволился из компании. Немецкий генеральный директор несет полную ответственность за деятельность компании и сосредоточен на финансовых и стратегических вопросах. Технический директор - немец, но он скоро возвращается в Германию, и вместо него будет назначен новый (английский) директор, который в настоящее время отвечает за оперативные вопросы.

В течение шести месяцев компания была сосредоточена на немедленном восстановлении своих преимуществ и выживании. Сравнительно мало внимания уделялось обучению персонала, хотя были предприняты усилия для внедрения системы тотального управления качеством, а в сентябре компания предполагает воспользоваться услугами внешнего консультанта для обучения. Обучение персонала ранее, как правило, производилось тогда, когда немецкие специалисты находились в коротких командировках по производственной необходимости на английском предприятии, а английские - на немецком.

г) Фирменная стратегия/проникновение на рынок.
Необходимо напомнить, что главной целью приобретения компании немецкой ТНК было облегчение доступа на английский автомобильный рынок. На практике это означает, что это может быть эффективным только при условии, если немецкая ТНК даст гарантию доступа от имени английской фирмы.

Одним из главных моментов для немецкой ТНК в долгосрочном плане и, следовательно, для ее операций на английском рынке является использование различий в заработной плате в различных странах. Только в Европе немецкая ТНК должна рассмотреть сравнительные преимущества поставок от своих дочерних фирм в Чехии или Великобритании. Почасовая заработная плата в Германии составляет 14 ф.ст. по сравнению с 4-5 ф.ст. в Великобритании. Однако в Германию проще организовать поставки из Чехии, где почасовая зарплата составляет 2 ф.ст., но производительность труда на 40-50% ниже, чем в Германии. В то же время в долгосрочном плане компания планирует организовать СП в Гондурасе, где почасовая зарплата составляет 25 пенсов - примерно одну двадцатую зарплаты в Великобритании. Компания готова также в качестве альтернативы рассмотреть перспективы развития бизнеса в Польше, поскольку последняя ближе к Германии, чем Великобритания.

Короче говоря, приобретение фирмы в Великобритании дает некоторые краткосрочные преимущества с точки зрения доступа на английский автомобильный рынок, однако вероятнее всего, что поставки пойдут в основном все же из стран с очень низкой зарплатой.

Заключительные соображения.
Местные МСП все в большей степени будет представлять собой объекты для приобретения иностранными ТНК. МСП предлагают доступ на рынок страны пребывания и могут быть полезными для освоения культуры бизнеса и приобретения связей на национальном рынке. Иностранные ТНК, которые ищут доступы на рынок, считают МСП очень привлекательными. Рассмотренный пример, однако, свидетельствует о возникновении в процессе приобретения серьезных проблем. Они возникают не только из-за различий в системе управления на малых и крупных компаниях, но и могут возникнуть из-за национальных различий.

Исследование ПИИ в северных районах Великобритании показало, что занятость на предприятиях, принадлежащих иностранным компаниям, повысилась, в то время как занятость на местных предприятиях снижается. В этом смысле ПИИ дают прямой выигрыш для национальной экономики. К сожалению, в исследовании не удалось рассмотреть вопрос о том, насколько значителен выигрыш для страны-реципиента в долгосрочном плане, если МСП приобретаются иностранными компаниями. Наш пример, если он хоть на сколько-нибудь типичен, предполагает, что в краткосрочном плане приобретение дает выигрыш английской экономике - в том смысле, что конкретная компания не смогла бы выжить без вмешательства немецкой ТНК. Однако в долгосрочном плане подобные приобретения менее вероятны ввиду переключения внимания инвесторов на менее развитые страны, где легче начать дело с нуля, чем приобретать уже существующие МСП.

10. Совершенствуя систему государственного регулирования
В данном докладе четко определено пять сфер государственной политики, направленной на поощрение ПИИ осуществляемых МСП. Некоторые направления этой политики относятся к странам-донорам, а некоторые - к реципиентам. В докладе не затрагивается вопрос: как увеличить объем ПИИ в целом, - т.е. проблемы макроэкономической политики, налогообложения или стабильности и пр. Вместо этого внимание концентрируется на наиболее важных проблемах именно МСП и в меньшей степени - крупных компаний. В большей степени рассматриваются проблемы МСП, желающих инвестировать за границей, и в меньшей - тех МСП, которые являются объектами ПИИ.

Финансы.
Главной проблемой МСП, осуществляющих ПИИ, является невозможность получения кредита для зарубежных операций у местных банков. Эта проблема особенно серьезна для МСП, поскольку они не имеют положения и репутации на международной арене как ТНК. Поэтому местные банки требуют залога в качестве обеспечения любого займа, в то время как очень часто единственный имеющийся залог находится за границей (в стране местонахождения МСП). С другой стороны, банки страны-донора, поскольку они хуже знают условия других национальных рынков, не желают обеспечивать необходимость финансирования. Проблемы возрастают, если банки и страны-донора, и страны-реципиента требуют в качестве залога одно и то же имущество.

В этой ситуации такие страны как Франция, Канада и Великобритания ввели в действие "Схемы гарантии кредитов для МСП". В соответствие с этими схемами, если у фирмы имеется бизнес-план, но отсутствует обеспечение, банк может предоставить кредит, если правительство готово дать гарантии на какую-то его часть. Эта часть в названных странах обычно составляет примерно 70%, а оставшиеся 30% покрываются банком. Подобные схемы могут представлять большую ценность (ОЭСР, 1995В), и они могли бы рассматриваться странами-реципиентами и национальными банками как средство поощрения ПИИ.

Сбор информации.
В докладе показана важность сбора информации на стадии, когда МСП принимают решения о ПИИ. Отмечается также, что на стадии планирования МСП, как правило, вкладывают недостаточно средств в эту сферу вследствие недостатка времени у менеджеров.

Совершенствование информационных потоков - в интересах как стран-доноров, так и стран-реципиентов. Исследование показывает, что с точки зрения реципиентов успех инвестиций тем больше, чем больше людей посещают страну до того, как принято решение о размещении компании. Настоятельно необходимо, чтобы страны-реципиенты выделяли средства на поощрение деловых поездок, что важно и для бизнеса, и для социальных целей. С точки зрения стран-доноров субсидирование сбора информации по примеру существовавшей ранее в Великобритании "Схемы гарантирования доступа на рынки" может дать ощутимый выигрыш, ибо будет способствовать расширению успешного инвестирования за границей.

Юридическое обеспечение.
Вопиющий разнобой в законодательстве, регулирующем деятельность МСП даже в странах ЕС, причиняет множество проблем. Выдвинутое в докладе предложение заключается в том, чтобы создать единый юридический статус, по крайней мере, для 15 стран ЕС. Ключевыми элементами этой единой легальной формы должны стать общность территории, единое налогообложение, единые минимальные нормы информации, подлежащей разглашению и передаче банкам и финансовым институтам.

Нормы деловой культуры.
В обзоре показано, что МСП сталкиваются с трудностями в восприятии широкого спектра культурных, деловых и социальных норм в странах-реципиентах. Многие компании преодолевают эти трудности, организуя СП с местными фирмами, но это - не самое лучшее решение, поскольку требует совместного владения собственностью новой компании.

Поэтому правительствам необходимо рассмотреть возможность ознакомления владельцев компаний (по группам) с опытом инвестирования в конкретных странах для унификации знаний по ключевым культурным и деловым нормам в данной стране. Настоятельно необходимо, чтобы эту работу проводили специалисты, имеющие реальный опыт инвестиционной деятельности, чтобы они могли "привязать" его к культурным нормам в стране-доноре. Также важно, чтобы они сосредоточились на ключевых практических проблемах повседневного управления, а не на внешней стороне дела.

Одно агентство.
Страны-реципиенты должны признать важность общения с потенциальными инвесторами в МСП. Это свидетельствует о том, что МСП необходимо иметь дело с единым агентом, а не с тысячами организаций, что чаще всего имеет место.
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Д-р Даниэла Бобева - Иностранные инвестиции и малые и средние предприятия в Болгарии
Часть первая
Болгария приступила к экономическим реформам лишь в 1991 году, когда доля частного сектора в ВВП составляла всего 10%. В конце 1994 года эта доля достигла 27%.

Либеральное законодательство, разрешившее заниматься хозяйственной деятельностью в стране, обеспечило возможность для становления малых и средних предприятий и для притока малых и средних иностранных инвестиций.

Настоящий доклад ставит целью проанализировать развитие малых и средних предприятий в Болгарии, а также роль иностранных инвестиций. В докладе рассмотрены условия, структура и использование иностранных малых и средних инвестиций, на которые приходится более 80% всех инвестиций в Болгарии.

Накопленный опыт и эволюция отношения к малым иностранным инвестициям могли бы послужить основой для рассмотрения политики в этой области.

Определение МСП

Впервые термин "малые и средние предприятия" получил определение в Постановлении N 33 Совета Министров от 2 июля 1984 года "О создании возможностей для ускоренного становления малых и средних предприятий". В соответствии с критерием "численности персонала" к малым относятся предприятия, штат которых не превышает 50 человек, а средние -с численностью работающих до 200.

Позже, согласно Постановлению N 35 Совета Министров от 5 июня 1987 года, была принята "Инструкция о коллективной и индивидуальной трудовой деятельности физических лиц с целью дополнительного производства товаров и услуг". Инструкция явилась необходимым обоснованием для скорейшего развития частной инициативы и некоторых форм лизинга, франчайзных соглашений и т.д. В качестве главного хозяйственного субъекта она определяет индивидуума (и его семью), запрещая при этом использование наемного труда. Постановление N 108 Совета Министров от 7 июня 1991 года дало новое определение термина "малые и средние предприятия", согласно которому такие предприятия могут иметь и форму филиала, исключительного поставщика/производителя товаров и услуг с численностью штатных сотрудников до 30 человек и уставным капиталом до 3 млн. левов. Это определение используется в основном для административных целей при получении кредитов из Фонда малых и средних предприятий. В статистике Болгарии отсутствует деление предприятий на большие или малые в зависимости от численности персонала. Это объясняется трудностями получения данных от частного сектора и в особенности от малых частных предприятий. Согласно определению ОЭСР, малое или среднее предприятие имеет персонал до 500 человек, крупное - свыше 500. В рамках категории МСП средние предприятия выделяются при условии, что число их штатных сотрудников превышает 100 человек, если же численность персонала менее 100 человек, такие предприятия считаются малыми. В группе малых выделяются микро-предприятия - это те, в штате которых числится до 10 человек. Очевидно, законодательство и статистика малых и средних предприятий в Болгарии до сих пор не используют критерии ОЭСР.

В Болгарии не существует особой политики в отношении малого и среднего предпринимательства. В стране отсутствует специализированное правительственное учреждение, призванное стимулировать малое предпринимательство, причем законодательство предусматривает всего две незначительные налоговые льготы для МСП. В соответствии со Ст. 87, параграф 4, пункт 1 Постановления N 356 "О хозяйственной деятельности", лица, занимающиеся хозяйственной деятельностью и имеющие подлежащий налогообложению годовой доход до 1 млн. левов, облагаются подоходным налогом в размере 30%, остальные платят 40%.

Болгарский сектор МСП
Болгария начала реформы, имея очень высокую степень концентрации капитала и чрезвычайно малую долю частного сектора в ВВП.

Таблица 1.
Занятость с разбивкой по предприятиям в 1989 году

	Размер предприятия (численность персонала)
	Доля %

	до 500 человек
	28.2

	501 - 1000
	22.3

	1001-3000
	31.5

	3001-5000
	6.8

	5001-10000
	5.6

	Более 10001
	5.2

	Итого:
	100


Источник: Статистический ежегодник, 1990 (Statistical Yearbook, 1990).
Таблица 2.
Частные компании по годам регистрации
	Год
	Количество

	до 1989
	22980

	1990
	42927

	1991
	106908

	1992
	80735

	1993
	68821

	1994
	38654

	Итого:
	361025


Источник: Информационное обслуживание фирм, Регистр предприятий Болгарии, ГСИ, 1994. (Informational Servicing of the Firms, Business Register of Bulgaria, NSI, 1994).
В 1989 году на крупных предприятиях с численностью персонала более 1000 человек была занята значительная часть работающего населения. Столь значительная концентрация связана с высокой индустриализацией страны. В 1989 году в промышленности было занято 60% всех работающих, и доля промышленности в ВВП составила 55%. Становлению малых и средних предприятий в Болгарии способствуют два главных фактора:

• свободный режим создания частных фирм и, в особенности, незначительный размер начального капитала, а также отсутствие каких-либо ограничений для открытия частной фирмы;

• демонополизация и раздел госсектора на более мелкие составляющие в 1990 году, что позволило уменьшить размер госпредприятий и сделать их жизнеспособными и независимыми. Благодаря указанным факторам и принятию рыночного законодательства число частных предприятий в Болгарии постоянно растет. На конец апреля 1994 года их насчитывалось 361 000. Зная, что средняя болгарская семья состоит из трех человек, легко подсчитать, что каждая десятая семья имеет частную фирму. Число зарегистрированных фирм служит косвенным показателем развития предпринимательства, так как оно не учитывает процент неработающих зарегистрированных фирм. Тем не менее, эта цифра показывает общее отношение к частному предпринимательству и хозяйственной деятельности.

Вышеприведенные данные показывают, что в 1992 году наблюдался бум предпринимательства. Этому способствовало создание юридической основы рыночной экономики и частного сектора, также политические гарантии развития частного предпринимательства. В 1993 и 1994 годах число регистрируемых частных фирм идет на убыль, главным образом, в связи с насыщением предприятиями. Уже есть 361 000 зарегистрированных частных фирм. Это создает благоприятную почву для расширения частного сектора в стране. Несмотря на трудности предпринимательство не заморожено, и значительная часть населения все еще стремится открыть собственный бизнес. И все же, снижение темпов - значительное, и если не принять мер по оказанию предпринимательству финансовой поддержки, возврат к преимущественно государственной экономике будет весьма вероятен.

Юридический статус МСП
Динамика юридического статуса частного сектора отражает естественное развитие предпринимательства. Более широкий набор объектов предпринимательства и более высокие прибыли часто приводят к соответствующим изменениям юридического статуса. Обследование, проведенное Государственным статистическим институтом (ГСИ) среди 5487 фирм, на которые пришлось 70% всех доходов частного сектора в 1993 году, содержит информацию о юридическом статусе частных предприятий
. 61% фирм были зарегистрированы как исключительные собственники, при этом главными соображениями были: характер бизнеса (36% опрошенных), минимальный размер стартового капитала (22%) и налоговые льготы (10%).

Таблица 3.
Узаконенные типы зарегистрированных частных фирм по состоянию на декабрь 1994 года
	Узаконенные типы фирм
	Количество
	Доля (%)

	Исключительные поставщики
	277084
	77.70

	Фирмы одного человека с ограниченной ответственностью
	6894
	1.90

	Товарищества
	29569
	8.20

	Компании с огр. ответственностью
	16785
	4.60

	Акционерные общества
	671
	0.20

	Консорциумы и холдинговые компании
	103
	0.04

	Кооперативы
	238
	0.07

	Прочие
	29681
	8.29

	Итого
	361025
	100.00


Источник: Информационное обслуживание фирм, Регистр предприятий Болгарии, ГСИ (Informational Servicing of the Firms, Bulgarian Firms Register, NSI).
Большая часть частного сектора в Болгарии сосредоточена в малых и средних предприятиях, зарегистрированных как исключительные собственники. Это наиболее популярный юридический статус среди частных предприятий (76.7%). Это, в основном, малые частные фирмы, в том числе, семейные и фирмы одного человека, генетически, основная форма бизнеса частной фирмы - исключительный поставщик.

Отраслевая структура
Доля частного сектора во всех отраслях экономики возрастает, при этом частный сектор развивается быстрее всего в сфере услуг и в торговле. В ряде отраслей экономики частный сектор доминирует: торговля (в том числе, внешняя), строительство и услуги. Менее значительная доля частного сектора в промышленности объясняется запоздалой приватизацией, недостаточным капиталом частных предприятий, отсутствием многообразия форм массовой приватизации, высокой степенью риска и низкой ликвидностью вложенного капитала, прибылью и выручки от продажи.

Рациональная мотивация отраслевой диверсификации частного капитала подтверждается результатами обследования
, проведенного ГСИ среди 5487 фирм, на которые пришлось 70% всех доходов частного сектора в 1993 году. Результаты показали, что 70% частных предприятий работают в торговле, что гарантирует самую быструю ликвидность инвестированных средств и не требует большого стартового капитала. Поскольку для работы в промышленности необходимо иметь более серьезный капитал, частные предприниматели неохотно идут в этот сектор: в машиностроении, электронике и технологии производства пищевых продуктов они составляют лишь 11%
. 93% частных фирм работает в строительстве (новое строительство и ремонт). В секторе транспорта предпочтение отдается автомобильному транспорту и сопутствующим услугам. В сфере услуг частных предпринимателей больше всего привлекают финансы, кредиты, страхование, бытовое обслуживание и здравоохранение. По данным ГСИ, в 1994 году доля частного сектора в ВВП составила 27.2% (12.4% - услуги, 8.9% - сельское хозяйство и 5.9% - промышленность).

Доля занятых в частном секторе выше доли частного сектора в ВВП - 28.3% в 1994 году. Это объясняется главным образом характером нарождающегося частного сектора: малые и средние предприятия с высокой занятостью. В 1993 году в частном секторе работало 912 000 человек, т.е. 28.3% самодеятельного населения (1990 - 5.9%), что свидетельствует о быстром росте частного сектора и, в особенности, малого предпринимательства. 16% частных фирм - компании одного человека, где владелец является единственным работником. 27% таких фирм сосредоточены в секторе транспорта, 19% - в торговле. Владельцы остальных частных фирм нанимают в качестве работников родственников или знакомых, однако 26% принимают сотрудников на работу по объявлениям. Еще 16% фирм, главным образом, в промышленности и строительстве, нанимают персонал через бюро по трудоустройству, остальные 23% - путем интервьюирования
.

Часть вторая

Финансирование и инвестиции в МСП
Имеющиеся данные говорят о скромном инвестировании в частный сектор. В данном случае показателем служит сумма банковских кредитов. Малое и среднее предпринимательство стартовало и продолжает развиваться как бы "с нуля". Его стремительный рост есть свидетельство эффективности предпринимательства несмотря на небольшую сумму предоставленных кредитов, что объясняется рядом причин: высокими процентными ставками (более 83% за последние три года), трудностью получения кредитов для малых предприятий, отсутствием схем бесплатной приватизации.

В 1993 году отношение 560 млн. левов объявленного инвестирования в частный сектор к общему количеству зарегистрированных частных фирм показало, что в одно частное предприятие в среднем было вложено 1696 левов, что примерно соответствует одной минимальной месячной зарплате.

Таблица 1.
Средний размер кредита, предоставленного зарегистрированной частной фирме

(в млн. левов)
1990 г. - 0.295

1991 г. - 0.189
1992г. - 0.108
1993 г. - 0.109

Источник: БНБ (BNB)
Согласно имеющимся данным, средняя сумма кредита, предоставляемого частной фирме, уменьшается. Это объясняется увеличением количества частных фирм, с одной стороны, и невыгодными условиями предоставления кредитов, с другой. Существующая тенденция лишает частный сектор новых ресурсов, позволяющих расширять производство, участвовать в приватизации, выходить на внешние рынки и пр. Это означает, что необходима новая кредитная политика для обеспечения дальнейшего роста частного сектора.

Налоговые льготы, предоставляемые частному сектору, недостаточно способствуют частному предпринимательству и, таким образом, компенсируют высокий риск инвестирования в переходную экономику.

Государственные фонды, стимулирующие развитие частного сектора
Налоговые льготы, предоставляются частному сектору автоматически, независимо от характера предприятия. Политика ускоренного развития этого сектора осуществляется также через специальные инвестиционные фонды, предусматривающие выдачу льготных кредитов на основе определенных приоритетов. Порядок предоставления кредитов достаточно сложен: требуется отбор и подготовка хорошо обоснованных проектов и обеспечение определенных гарантий. Это означает, что стимулирование частного сектора через специальные фонды занимает больше времени, требует больших административных расходов, контроля и пр. Используя такой побудительный подход, правительство и другие учреждения создают фонды (в основном, возобновляемые) за свой собственный счет.

Приводимый ниже анализ - попытка представить общую информацию об этих фондах, созданных исключительно для стимулирования частного сектора и, в особенности, МСП. Эффективность и размер этих фондов очень ограничены. Сам факт их существования не решает проблему нехватки средств и дешевых кредитов для МСП. Ряд иностранных фондов выступили с инициативой предоставления стимулов малому предпринимательству в виде небольших портфельных или прямых инвестиций.

Фонд "малых и средних предприятий"
Этот фонд был создан по Постановлению N 108 от июня 1991 года. Первое заседание правления фонда состоялось 11 июля 1991 года. Поначалу в правлении было 17 человек, но затем число членов сократилось до 4.

Фонд предоставляет льготные кредиты малым предприятиям, выплачивает 50% по инвестиционным кредитам, обеспечивает разовую финансовую поддержку и пр. Условия финансирования инвестиционных проектов следующие:

Процентная ставка по кредитам рассчитывается на основе базовой процентной ставки Болгарского национального банка: в течение льготного срока, когда выплачиваются только проценты по кредиту, процентная ставка составляет всего 50% от базовой процентной ставки БНБ; по истечении льготного срока, когда начинается выплата основной суммы, процентная ставка по кредиту равняется базовой процентной ставке БНБ.

В течение льготного срока, при проведении строительных работ, когда должник не имеет доходов, возможна помесячная капитализация процентов. Максимальный срок возврата кредита - 5 лет, исключение составляют предприятия пищевой промышленности - 2 года.

До 1994 года фонд профинансировал 15 проектов 15 компаний. Кредиты фонда обеспечивают до 70% инвестиций в здания, оборудование, инфраструктуру, НИОКР, при этом максимальный размер кредита составляет 5 млн. левов.

Центр сельскохозяйственного кредита
В 1993 году правительство стало инициатором создания Центра сельскохозяйственного кредита (ЦСК), специализированной финансовой организации в виде акционерного общества с разрешенным к выпуску акционерным капиталом 106 млн. левов, с целью предоставления фермерам краткосрочных и долгосрочных сельскохозяйственных кредитов (на срок до 7 лет). Главными акционерами ЦСК являются Агентство иностранной помощи (90% акций), государственный фонд "Зарно" и внешнеторговая компания "Агромашинаимпекс", а также ряд других государственных фирм. В ЦСК имеется иностранное участие, осуществляемое через Агентство иностранной помощи.

Устав ЦСК гласит, что инвестиционные кредиты в сельском хозяйстве предоставляются только частным фермерам и кооперативам, созданным на основе частной собственности.

Кредиты предназначаются для закупки основных материальных фондов: сельскохозяйственной техники и зданий.

Максимальная сумма кредита 200 000 левов - для фермеров и 500 000 левов - для кооперативов, при условии, что эти пределы индексируются с учетом инфляции в том случае, если она превышает 33%. Минимальный размер кредита для частного сектора - 20 000 левов. Процентная ставка составляет 1/3 от базовой процентной ставки плюс 3 пункта, льготный срок определяется типом кредита. Кредиты обеспечиваются пахотной землей и другими активами, общая стоимость которых составляет 180% от суммы кредита. ЦСК не признает в качестве гарантии временные права собственности на землю, так как принят специальный закон о сельскохозяйственном кредите.

До середины 1994 года ЦСК предоставил всего три кредита. Первые два в сумме составляют 124.3 млн. левов: 69.2 млн. - на производство зерновых, 17 млн. - на животноводство, и 381 млн. - частным кооперативам
. Существующая система кредитования неэффективна, так как не устанавливает прямых отношений между заемщиком и ЦСК. Так как заемщики не имеют финансового опыта, получение кредита часто зависит от доброй воли банковских чиновников.

Кредиты Мирового банка
По соглашению, заключенному между Мировым банком и Республикой Болгарией 30 сентября 1993 года в Вашингтоне, страна получила заем в сумме 55 млн. долларов для финансирования инвестиционных проектов и развития экспорта. Поступающие в БНБ средства распределяются Первым частным банком, выступающим в качестве финансового посредника. Кредиты получают фирмы, проекты которых удовлетворяют требованиям кредитора:

1. Получатель кредита предоставляет отчеты о прибылях и убытках и балансовые отчеты за последние три года (если компания уже существовала тогда) либо по состоянию на 30 июня, 30 сентября и 30 декабря предыдущего года для вновь созданных компаний, а также описание объекта хозяйственной деятельности.

2. К экономическому обоснованию прикладывается стандартный набор документов: договоры на поставку, договоры купли-продажи, подряды на строительство, предложения на покупку земли, и т.д. Заемщик представляет как минимум 3 предложения разных потенциальных поставщиков оборудования, сырья и материалов для выбора приемлемого варианта инвестирования.

3. Подробный бизнес-план проекта.

Кредиты Мирового банка разделяются на две категории:

Группа А - финансирование инвестиционных проектов;

Группа Б - покупка иностранного сырья и материалов для производства продукции на экспорт.

Общие условия кредитов для обеих групп:

1. Максимальная сумма - 3 млн. долларов для группы А, и 6 млн. долларов - для группы Б.

2. Срок кредита;

группа А - от 3 до 10 лет, с максимальной льготой 2 года; группа Б - до 180 дней.

3. Процентная ставка определяется рынком и оценкой риска данного проекта. С учетом требуемого коэффициента эффективности в 15%, минимальная процентная ставка также составляет 15%.

4. МБРР финансирует до 50% инвестиционных проектов группы А. По группе Б банк финансирует 100% иностранных инвестиций и 70% внутренних затрат на покупку иностранных товаров на местном рынке либо 70% номинальной стоимости экспорта.

5. Заемщиками в группе А могут быть вновь образованные частные или приватизированные компании, либо частные компании., работающие по лизингу на государственных предприятиях.

6. Заемщики в группе Б обязаны подтвердить свою компетенцию в области внешней торговли, представив документы по крайней мере двух успешно проведенных экспортных сделок за последний год. Они должны иметь безотзывный непереводимый аккредитив, открытый или подтвержденный первоклассным банком. Этот аккредитив должен покрывагь стоимость экспортной продукции, изготовленной из сырья и материалов, купленных в счет кредита. Все платежи по сделкам осуществляются по аккредитивам; аккредитив на закупку продукции от лица заемщика кредита должен быть открыт раньше, чем аккредитив на поставку сырья и материалов.

Учитывая, что большинство частных компаний - малые и средние предприятия, не имеющие ни твердых позиций на рынке, ни авторитета, им невыгодно брать инвестиционные кредиты в МБРР.

Условия предоставления кредитов фирмам группы Б обнаруживают стремление кредиторов обезопасить себя от любых рисков. Шестое условие Мирового банка в этом отношении особенно наглядно. Требование, обязывающее заемщика кредита иметь заранее аккредитив, покрывающий стоимость экспортной продукции, изготовленной из сырья и материалов, купленных в счет кредита, имеет целью стопроцентное обеспечение кредита. Частные компании, способные представить гарантию первоклассного банка, безусловно в состоянии получать первоклассные кредиты в таком банке. В этом случае кредит Мирового банка теряет свою актуальность, имея в виду не вполне выгодную ставку в 15%. Необходимость представлять доказательства по крайнее мере двух успешных экспортных сделок свидетельствует о чрезмерном стремлении кредитора обезопасить себя. Частные компании, работающие в рискованных и законодательно не устоявшихся рыночных условиях, были бы совершенно правы, рассматривая такую информацию конфиденциальной. Это лишний раз показывает сколь непривлекательны кредиты Мирового банка для большинства частных компаний в Болгарии.

Кредитная линия Европейского инвестиционного банка
ЕИБ финансирует проекты стоимостью от 40 000 до 25 000 000 экю при условии, что сумма кредита не превышает 50% стоимости проекта. Преимущество отдается проектам, разработанным малыми, средними и совместными предприятиями, где иностранный акционер представляет страну, входящую в ЕС. Государственные предприятия также имеют доступ к этой кредитной линии, но лишены льгот.

Проекты должны быть в одной из следующих отраслей:

- промышленность

- технология производства пищевых продуктов

- туризм

Проекты, к которым будут применяться льготы, должны быть в следующих отраслях:

- текстильная промышленность

- производство готового платья и аксессуаров

- обувная промышленность

- производство запчастей к автомобилям

- производство бытовых электроприборов

Имеется также перечень так называемых "исключенных отраслей". Проекты этих отраслей не финансируются за счет кредитной линии:

- производство стали

- судостроение

- автомобильная промышленность

- производство синтетического волокна

Ограничения также применяются в отношении ряда проектов в розничной торговле и торговле недвижимостью (за исключением промышленных сооружений).

Упомянутые ограничения не распространяются на малые проекты (до 500000 экю), а также на проекты в области охраны окружающей среды и повышения эффективности энергетики.

Стоимостные параметры проектов следующие:

- стоимость основных материальных фондов и оборотных фондов (оборотный капитал)

- проценты в течение срока строительства

- стоимость ликвидных активов (сырье, материалы, запасы, текущие работы, готовые изделия, запасные части).

Чисто финансовые затраты, например, вложение капитала, не финансируются.

В ряде случаев, стоимость приобретенных зданий и оборудования также рассматривается в качестве затрат на осуществление проекта.

Условия кредитной линии идентичны условиям кредитов Мирового банка, т.е. процентная ставка равна 15%. Период финансирования и льготный срок четко не обозначены, что делает кредитную линию неопределенной для потенциального заемщика кредита. Тот факт, что кредиты ЕИБ и МБРР предоставляются очень медленными темпами, дает основание полагать, что условия недостаточно привлекательны для частных предпринимателей, и эти инициативы не стали популярными.

Европейский банк реконструкции и развития был создан в апреле 1993 года. С тех пор банк профинансировал 11 проектов на общую сумму 129 млн. долларов. Это составляет 33% от затрат на осуществление проектов. Условия предоставления кредитов еще не обнародованы. Профинансированные проекты являются частью инвестиционных планов банка в Болгарии.

Болгарско-американский инвестиционный фонд
Фонд является американской частной организацией, учрежденной конгрессом США в соответствии с законом SEED, с целью содействия развитию свободного предпринимательства в Болгарии.

Деятельность фонда включает:

- создание новых производств и содействие предпринимательству

- создание совместных предприятий

- обеспечение возможностей для иностранных инвестиций в Болгарии

- расширение финансового рынка в стране

- оказание управленческой и оперативной помощи болгарскому бизнесу и правительству

- содействие в приватизации государственных компаний

Фонд начал свою деятельность, имея капитал в 55 млн. долларов. За три года существования фонд одобрил 208 проектов на общую сумму 14 млн. долларов, при том, что фактическая сумма предоставленных ресурсов составила 12.2 млн. долларов. Средства предоставляются в иностранной валюте на условиях 14% годовых, и, в зависимости от характера проекта, льготный срок составляет 1 год.

Программа PHARE - стратегия экономического развития и поддержки занятости
Экспериментальная программа проекта "Стратегия экономического развития и поддержки занятости" финансируется за счет программы PHARE и является третьим направлением программы поддержки и развития занятости и самозанятости мелких собственников. Официальным началом программы считается апрель 1993 года, хотя первые льготные кредиты были предоставлены в апреле 1994 года. Льготные условия включают 15% годовых и 6-месячную льготу на погашение основной суммы. Срок выплаты кредита - 2 года, размер кредита - от 130 000 до 460 000 левов.

Руководство проектом осуществляет Комитет по экспериментальным программам, куда входят представители Экономической палаты, Болгарской торгово-промышленной палаты, двух крупнейших профсоюзов, Министерства труда и социального обеспечения. Средства на проект выделялись в два этапа: апрель 1994 года и ноябрь 1994 года, и в сумме составили 306 000 экю. Банками-посредниками выступили София Банк Инк. для Софии, и Первый Частный Банк для Монтаны.

Кандидаты должны удовлетворять следующим критериям:

1. Иметь статус безработного или находиться на грани временного увольнения.

2. Необходимо успешно закончить курс обучения, разработанный консультантами программы.

3. Наличие подробного бизнес-плана, который будет оценен в соответствии с установленными критериями.

4. Они должны иметь доступ к технологиям или быть в состоянии руководить проектом.

5. Они должны быть способны арендовать необходимые помещения.

Кредиты предоставляются для производственной деятельности или для обслуживания производства. Обеспечение кредитов залогом необязательно, хотя залоговый договор на оборудование заключается.

В настоящее время выданы кредиты на оборотный капитал, на индивидуальный пошив, пищевую промышленность, производство сувениров и строительные работы.

К проекту предъявляется ряд требований: он должен предусматривать создание новых рабочих мест, содержать информацию об ожидаемых результатах реализации проекта, об ожидаемой прибыли на основании ряда финансовых показателей, соответствовать стандартам экологической безопасности и безопасности труда. После одобрения проекта кандидат представляет документ о юридической регистрации.

По состоянию на конец февраля были одобрены следующие проекты:

· в Софии - 29 проектов на общую сумму 14 млн. левов (81 новое рабочее место), при этом в ближайшее время ожидается создание еще 154 рабочих мест.

· в Монтане - 12 проектов на сумму 4.4 млн. левов (31 новое рабочее место, и еще 51 рабочее место на подходе).

Анализ главных источников кредитов и помощи частному сектору обнаруживает ряд общих тенденций. Одна из проблем финансирования частного сектора заключается в отсутствии сжатой информации об имеющихся льготах. Это ограничивает доступ к различным программам и снижает их эффективность.

Болгария - одна из немногих стран, не имеющих специальной политики в отношении частного сектора и, в особенности, малых и средних предприятий. Нет ни концепции такой политики, ни соответствующего законодательства и институтов. Отсутствие общей стратегии структурной перестройки, отраслевого и регионального развития делает невозможным принятие последовательной политики стимулирования частного сектора.

Вместо конкретной и последовательной политики налицо спорадические попытки реализации некоторых элементов традиционных западно-европейских принципов продвижения на рынок товаров и услуг: умеренные налоговые льготы, создание государственных и региональных фондов с целью стимулирования и развития местного частного бизнеса. Эти инициативы отделены друг от друга, они не реализуются в рамках общей политики и поэтому недостаточно эффективны.

Согласно приближенной оценке, эти инициативы помогли лишь 326 компаниям, что чрезвычайно недостаточно, если учесть настоятельную необходимость в серьезной поддержке, которую испытывают 330 000 частных предприятий.

При всем критическом отношении к иностранной помощи следует признать, что ее получили значительно больше компаний, чем государственную помощь (206 против 66). В проекты частного предпринимательства вложено более 200 млн. долларов. К сожалению, эти фонды, как правило, не дают более подробной информации о предоставленных займах, что позволило бы сделать более тщательный анализ их получателей.

В принципе, условия кредитования, применяемые иностранными кредиторами, носят весьма ограничительный характер и более пригодны для стран с развитой экономикой, где частный сектор имеет твердые позиции и самостоятельно удовлетворяет свои потребности в финансах и обучении. В силу этих ограничительных требований лишь более крупные и более успешные частные предприятия способны получить доступ к иностранной помощи. Отсюда, опасность того, что эти фонды в конечном счете могут быть использованы для дальнейшего упрочения существующих частных фирм в ущерб начинающим предпринимателям. Стимулы, предоставляемые правительством, обнаруживают аналогичную тенденцию. Они чересчур запутанны, требуют долгого отбора и мониторинга, что дает простор бюрократическому вмешательству.

Множественность фондов и их управляющих обусловили тенденцию к созданию правового и политического лабиринта. Поэтому лучше уполномочить какое-либо одно ведомство, возложив на него координацию политики, создание единого правового режима для всех финансовых организаций, занимающихся поддержкой частного сектора и выработкой четких условий и критериев предоставления кредитов. Это намного упростило бы мониторинг и контроль за выделением займов и устранило бы дублирование. Политика в отношении иностранных инвестиций должна быть пересмотрена и согласована с учетом приоритетов и политики правительства. Стимулы необходимо адресовать малому и среднему предпринимательству, а не частному сектору вообще, так как он слишком велик и разнороден, чтобы его можно было рассматривать как однородное образование.

Препятствия и перспективы развития МСП
Согласно данным обследования ГСИ, проведенного среди 5487 фирм в конце 1994 года
, 55% частных фирм считают, что экономическое законодательство является самым важным фактором их бизнеса; для 65% респондентов принципиальным является вопрос государственной бюджетной политики и уровень налогообложения; 35% ставят на первое место вопросы кредитования, и 24% - обменный курс, конкуренцию, поставщиков и потребителей.

Примерно 50% промышленных и строительных предприятий, а также 70% торговых и транспортных фирм существуют в течение 1-3 лет, тогда как 40% промышленных и строительных предприятий - уже более 3 лет. Всего 2% частных фирм существуют менее 1 года. Это означает, что большинство компаний находятся в начале жизненного цикла, будучи созданными в рыночных условиях. Отсюда, их нестабильность и уязвимость к любым изменениям в экономическом законодательстве и политике.

Предпринимательство в частном секторе до сих пор еще доминировано связью с государственным сектором. Обследование, проведенное ГСИ, показывает, что 61% частных компаний в отношении сырья и запасов зависят, главным образом, от государственных и муниципальных поставщиков, затем идут частные торговые компании и малые предприятия-изготовители. Экономическое положение и структурная перестройка государственных предприятий непосредственно влияют на частное предпринимательство. Представляется, что перестройка государственной экономики повлечет за собой перемены в структуре нарождающегося частного сектора. Она отразится на отношениях между поставщиками и заказчиками, технологическом сотрудничестве и производстве.

Одной из основных проблем частных фирм является наличие многочисленных промежуточных поставщиков сырья и материалов, что, с одной стороны, затрудняет прямые связи между фирмами-производителями и фирмами-продавцами, а с другой - способствует росту цен на сырье и товары. 75% частных фирм имеют круг постоянных клиентов, на которые приходится львиная доля оборота промышленных и торговых компаний. 18% частных промышленных фирм, 24% строительных компаний, 23% транспортных предприятий и 10% поставщиков испытывали затруднения в поисках клиентов. По-прежнему, наиболее стабильные позиции на рынке сохраняются в торговле. Частные поставщики и производители в цветной металлургии, машиностроении, швейной, кожевенной и обувной промышленности, а также в технологии производства пищевых продуктов имеют самый высокий процент иностранных клиентов.

Несмотря на запоздалое начало экономических реформ конкурентоспособные рынки все-таки сформировались благодаря либеральному законодательству и, прежде всего, торговому кодексу. Положительную роль сыграло отсутствие ограничений на предпринимательскую деятельность (в виде лицензий, разрешений и пр.).

Производители в различных отраслях экономики, тем не менее, положительно отзывались о рыночной ситуации. 80% респондентов полагали, что конкуренция в их отрасли возрастет. О консолидации частного сектора можно также было судить по ответам частных владельцев. Частный сектор наиболее стабилен в строительстве и торговле, где 54% опрошенных считают крупные частные фирмы своими главными конкурентами. Лишь 33% частных предприятий рассматривают государственный сектор в качестве своего основного конкурента. Эта цифра наиболее высокая в промышленности
.

Только 14% частных фирм считают, что их главными конкурентами являются иностранные инвестиционные компании. Очевидно, появление иностранного капитала в Болгарии еще вызовет борьбу за внутренние рынки.

Одна из самых серьезных проблем МСП в Болгарии - отсутствие льготных займов. В отличие от большинства стран Центральной и Восточной Европы Болгария еще не нашла удачной формулы развития собственных МСП.

Часть третья
Иностранные инвестиции в малые и средние компании

Иностранные инвестиции уже успели стать существенным элементом болгарской экономики. Это стало возможным только после экономических и политических реформ, открывших экономику для иностранных инвесторов. Были предприняты важные меры для развития рыночной экономики и обеспечения политической стабильности.

Благодаря либеральному законодательству Болгарии и открытости всех секторов экономики для инвестирования, иностранный капитал проникает во все отрасли болгарской экономики. В настоящее время было бы преждевременным оценивать влияние иностранных инвестиций на перестройку экономики, так как приток иностранных инвестиций в Болгарию начался только в конце 1992 года.
Можно выявить три четких периода существования иностранных инвестиций в Болгарии в зависимости от размера и профиля инвестиций:

Первый период: дореформенный. По сравнению с другими странами Центральной и Восточной Европы, проводившими значительные реформы правовых и институциональных основ экономики с целью внедрения рыночных механизмов и демократических принципов, Болгария была уникальна. При существовавшем ранее социалистическом режиме не делалось ничего для либерализации экономики или привлечения иностранных инвестиций. Накануне начала реформ в стране насчитывалась 31 иностранная инвестиция (в Венгрии, Польше и других странах - более 1000).

Второй период: В начале 1991 года Болгария приняла пакет мер экономической стабилизации. Это ознаменовало начало экономических реформ. Неотъемлемой частью процесса стала правовая реформа, приведшая к принятию в 1991 году закона "Об иностранных инвестициях". В 1992 году этот закон был аннулирован и вместо него был принят закон "О хозяйственной деятельности иностранцев и о защите иностранных инвестиций". Так получила права гражданства наиболее либеральная правовая система иностранных инвестиций в Восточной Европе.

Промежуточный период был отмечен незначительным притоком инвестиций, что объяснялось, главным образом, незрелыми рыночными условиями и политической нестабильностью. В связи с этим первыми иностранными фирмами, появившимися в Болгарии, были преимущественно небольшие торговые компании, которые практически не делали никаких вложений капитала, предпочитая держать в банке небольшие суммы в инвалюте, необходимые для импорта и экспорта товаров. Это был самый выгодный бизнес, потому что:

• на болгарском рынке ощущалась острая нехватка товаров широкого потребления (в особенности, одежды, продуктов питания, предметов роскоши);

• для торговли не требовались крупные инвестиции, а, учитывая большой спрос, малые инвестиции обеспечивали быстрый оборот и большие прибыли. Пользуясь недостатками таможенной администрации и действовавшего законодательства, фирмы аккумулировали значительные прибыли;

• риск малых инвестиций в торговлю был невелик, и это объясняет тот факт, что в стране с высоким риском, которой является Болгария, предпочтение отдавалось малым и средним инвестициям, обеспечивавшим быструю прибыль.

Все эти обстоятельства объясняют присутствие в Болгарии преимущественно малых и средних фирм, что, в основном, было неведомо иностранным инвесторам. В структуре притока иностранных инвестиций преобладали небольшие инвестиции в торговлю, главным образом, из соседних балканских стран, таких как Греция и Турция. Немногие крупные инвесторы, проявившие активность в тот период, были многонациональными корпорациями, выпускающими продукцию, в основном, для местного рынка, для компенсации падения производства и его медленной перестройки. В этот период преимущественно осуществлялись инвестиции в новые предприятия.

Третий период. С середины 1993 года начались крупные инвестиции в промышленность Болгарии, а с середины 1994 года они обогнали мелких инвесторов. Характерной чертой этого этапа было то, что крупные инвестиции осуществлялись путем приватизации, а не через совместные предприятия, как это было в Центральной и Восточной Европе. Таким образом, к концу 1994 года общая сумма иностранных инвестиций в стране составила 300 млн. долларов.

В то же время, инвестиции в торговлю потеряли былую привлекательность, так как в болгарской экономике, особенно в производстве товаров народного потребления и сельском хозяйстве, появились признаки оздоровления, и усилилась конкуренция как по ценам, так и по качеству продукции. Повышение таможенных тарифов на импортные потребительские товары способствовало развитию болгарской промышленности.

По мере того как реформы набирали силу, происходило ужесточение налоговых, таможенных и административных мер, что отталкивало иностранные компании. Тем не менее, условия в Болгарии все еще привлекательны для малых и средних инвестиций и непривлекательны для долгосрочных в стратегически важные отрасли экономики.

Происходит быстрое изменение структуры иностранных инвестиций в зависимости от их размера. Поначалу преобладали небольшие инвестиции, однако по мере ускорения приватизации средний размер иностранных инвестиций увеличился.

Правовая и институциональная основа
Либеральная правовая и институциональная основа иностранных инвестиций обеспечивает льготный режим малых и средних инвестиций.

Закон 1992 года открыл дорогу для иностранных инвестиций в болгарскую экономику и обеспечил равный режим для болгарских и иностранных инвесторов. Это означает, что действуют единые требования к размеру капитала, необходимого для регистрации компании, и устраняется любая дискриминация в этом отношении. В связи с инфляцией минимальный размер капитала, необходимого для регистрации компании, был снижен путем девальвации. В начале 1992 года для регистрации компании с ограниченной ответственностью нужно было иметь 50 000 левов, что в то время составляло 2400 долларов, а теперь равняется 770 долларам. В этом смысле минимальная сумма, необходимая для регистрации компании, не является серьезным препятствием для иностранных инвесторов. Даже физические лица могут открыть собственный бизнес в Болгарии.

Следуя общей политике децентрализации управления экономикой, была создана простая система. Правительственные министерства и комитеты, а также муниципалитеты и частные лица получили право заключать контракты и создавать совместные предприятия. Ряд неправительственных агентств, частных консультационных фирм и финансовых учреждений оказывают содействие в этих вопросах. Однако иногда подобная децентрализация создает проблемы и ограничивает прозрачность законодательства.

Институциональная система иностранных инвестиций проста и восприимчива благодаря отсутствию особых требований к иностранному инвестору. Чтобы открыть свою фирму в стране, иностранцу достаточно зарегистрировать инвестиции: этим занимается Министерство финансов. Никакого последующего мониторинга или контроля иностранных фирм в Болгарии нет, как нет и необходимости указывать источник инвестируемого капитала.

Отсутствуют какие-либо правила, запрещающие иностранные инвестиции в тех или иных географических районах. Разрешения требуются лишь в трех сферах деятельности:

• банковское дело и страхование;

• производство и торговля оружием;

• освоение или добыча природных ресурсов.

Разрешение требуется только в том случае, когда иностранец контролирует компанию, т.е. является владельцем более 50% акций. Это требование легко преодолевается путем регистрации минимального необходимого капитала, т.е. 50 000 левов для компании с ограниченной ответственностью. После этого стороны договариваются о разделе финансового участия в соотношении 49% к 51% во избежание необходимости получения такого разрешения, и, таким образом, ответственность делится согласно договоренности.

Действующая правовая основа влияет на структуру иностранных инвестиций в стране, предоставляя условия для широкого диапазона схем работы иностранного капитала (иностранные инвесторы могут создавать филиалы и торговые представительства). По закону об иностранных инвестициях и иностранцы, и болгары имеют одинаковый доступ к любым формам хозяйственной деятельности. В этом отношении Болгария более либеральна, чем большинство стран Центральной и Восточной Европы. Кроме того иностранные инвестиции могут осуществляться иностранцами - физическими лицами, что позволяет представителям заниматься хозяйственной деятельностью от имени представляемых ими компаний.

Болгарское законодательство не обеспечивает каких-либо государственных финансовых гарантий иностранным инвестициям. Согласно положениям Ст.8, LEAFPPFI, законно начавшаяся хозяйственная деятельность, а также законно произведенные инвестиции не могут быть пересмотрены в результате введенных позже нормативных ограничений. Закон защищает иностранные инвестиции от экспроприации. Отсутствие специальных государственных гарантий и механизмов защиты долгосрочных или крупных инвестиций удерживает большие компании от инвестирования значительных сумм, и поэтому они предпочитают малые, иногда средние, проекты. Например, фирма Сименс инвестировала всего 557 000 долларов, Зингер - 2753, БАСФ - 88 693.

Болгария предлагает иностранным инвесторам один из наиболее либеральных режимов репатриации прибыли. Прибыль можно репатриировать через любой коммерческий банк, представив декларацию об уплате соответствующих налогов. Однако такие условия не всегда применяются на практике. Размер репатриированной прибыли не зависит от суммы зарегистрированной инвестиции. Так, можно репатриировать прибыль в 1 млн. долларов, вложив всего 50 000 левов (около 80% иностранных компаний регистрируют свои инвестиции на эту сумму).

Через три года, истекшие после принятия LEAFPPFI, ситуация на рынке красноречиво свидетельствует о результативности этого закона. Современный либеральный закон, поначалу предмет справедливой гордости Болгарии, во многом себя не оправдал. Он не только не смог привлечь крупные иностранные инвестиции, но и породил немало проблем, например, рост иммиграции, недобросовестную конкуренцию и утечку капитала.

Либеральное законодательство само по себе оказалось не в состоянии привлечь иностранные инвестиции. Создав чрезвычайно либеральную правовую систему для хозяйственной деятельности иностранцев, Болгария, вместо того, чтобы привлечь серьезные инвестиции, которые помогли бы осуществить перестройку экономики, широко открыла двери иммигрантам, прибывающим в страну под видом малых и средних предпринимателей. Проблема состояла не столько в правовой системе как таковой, сколько в том, что в ней отсутствовали механизмы стимулирования крупных инвестиций (которые в то же время не сдерживали бы малые инвестиции).

Поэтому основным вопросом политики остается выбор: ограничивать малое предпринимательство или продолжать стимулировать долгосрочные инвестиции. Ответить на этот вопрос определенно можно только после тщательной оценки последствий существующих малых и среднесрочных иностранных инвестиций, которыми, как уже было сказано, считаются инвестиции до 1 млн. долларов.

Приток малых и средних иностранных инвестиций
Действующая в Болгарии система информации об иностранных инвестициях основана на обязательной регистрации иностранных инвестиций в Министерстве финансов, данных различных министерств и оценках Государственного статистического института, проведенных на основании выборочных обследований балансовых отчетов предприятий. Данные банков об иностранных инвестициях наименее надежны, учитывая непрекращающийся процесс консолидации, приватизации и перестройки банков.

Данные об иностранных инвестициях в Болгарии за весь период реформ показывают, что число инвестиций постоянно росло: с 152 в 1991 году до 3087 по состоянию на декабрь 1994 года. Стабильный рост иностранных инвестиций касается также объема предоставленного иностранного капитала за указанный период. К концу 1994 года общая сумма инвестиций достигла порядка 730 млн. долларов (467 млн. - прямые инвестиции, 120 млн. - портфельные инвестиции и 150 млн. -инвестиции, предоставленные по приватизационным контрактам).

Таблица 4.
Иностранные инвестиции по годам регистрации
	Год
	Число инвестиций
	Объем в долларах США

	до 1991
	152
	17 655 461

	1992
	817
	58 374 057

	1993
	1 097
	192 695 812

	1994
	1 021
	198 515 459

	Портфельные инвестиции
	нет данных
	120 000 000

	Иностранные инвестиционные обязательства по приватизационным контрактам
	нет данных
	150 000 000

	ИТОГО
	-
	730 000 000


Источник: Агентство иностранных инвестиций, Болгария.
Анализ притока ИПИ по отраслям указывает на их возрастающий объем в промышленности - 35.7%, на транспорте -22.9% и в торговле - 20.9% (см. Таблицу 5).
Таблица 5.
Прямые иностранные инвестиции по отраслям (декабрь 1995 года)
	Сектор
	Количество инвестиций
	Процент от общего объема инвестиций

	Промышленность
	349
	35.7

	Транспорт
	68
	22.9

	Торговля
	2163
	20.9

	Энергетика
	22
	6.8

	Банковские операции и финансы
	52
	6.6

	Добыча и переработка нефти
	13
	2.3

	Телекоммуникации
	И
	1.3

	Строительство
	32
	1.1

	Консультирование
	191
	0.8

	Услуги
	128
	0.4

	Сельское хозяйство
	19
	0.1

	Прочие отрасли
	39
	0.9

	Итого
	3087
	100*


Источник: Агентство иностранных инвестиций, Болгария.
Следует отметить, что отрасли, традиционно считавшиеся притягательными для инвестирования и находившиеся под патронажем прежнего правительства, такие как сельское хозяйство и туризм, не сумели привлечь значительных иностранных инвестиций. Транспорт и торговля оказались наиболее привлекательными отраслями для иностранных инвестиций, главным образом, благодаря стратегическому положению страны и надеждам на скорое прекращение огня в бывшей Югославии.

Данные о размерах иностранных инвестиций указывают на чрезвычайно высокую концентрацию иностранного капитала в нескольких фирмах. 1.6% от общего количества иностранных инвестиций составляют примерно 90% от их суммы. Зарегистрированные малые инвестиции составляют 70% от числа иностранных инвестиций, и только 10% от общего количества в регистре превышают 10 000 долларов.

Таблица 6.
Иностранные прямые инвестиции в зависимости от размера (декабрь 1994 года)
	Размер инвестиций в долларах США
	Количество инвестиций
	Процент от общей суммы

	менее 1000
	2 168
	0.2

	1.001 - 10.000
	546
	0.3

	10.001 - 100.000
	227
	1.7

	100.001 - 1.000.000
	89
	7.3

	свыше 1.000.000
	57
	90.05

	Итого
	3 087
	100.0


Источник: Агентство иностранных инвестиций, Болгария.
Анализ иностранных инвестиций до 1 млн. долларов показывает, что 2986 компании зарегистрировали свои инвестиции в этой сумме. Большинство этих фирм - из соседних стран: Греции - 563, Турции - 302, России и СНГ - 190. Средний размер инвестиций греческой компании составляет всего 7507 долларов, турецкой - 4610, сирийской - 1630. Инвестиции компаний менее развитых стран не превышают минимально необходимого размера капитала, что, в действительности, недостаточно для ведения нормальной хозяйственной деятельности. Это, как правило, компании, регистрирующиеся с целью обеспечения беспрепятственного въезда в Болгарию иммигрантов. По состоянию на конец 1994 года под видом предпринимателей в Болгарии проживало свыше 80 000 иммигрантов, поскольку согласно Торговому кодексу 500 человек имеют право проживать в стране, если они являются партнерами компании с ограниченной ответственностью.

Малые иностранные инвестиции осуществляются, в основном, в сектор торговли, где 1974 фирмы включены в регистр и средняя сумма инвестиций составляет 5877 долларов. В промышленность сделано 466 инвестиций на общую сумму 14 млн. долларов. 117 иностранных компаний зарегистрированы в секторе организации сбыта и консультирования.

Болгария особенно привлекательна для малых инвесторов, при этом количество зарегистрированных инвестиций до 1 млн. долларов растет. В 1993 году число таких инвестиций равнялось 591, а к 1994 году оно достигло 2286. Требование минимального капитала, действовавшее в отношении иностранных компаний до начала 1992 года, было серьезным препятствием, затруднявшим доступ в Болгарию малых иностранных фирм.

Закон об иностранных инвестициях 1992 года отменил эти ограничения, ослабил требования к хозяйственной деятельности для иностранцев и упростил процедуру создания малой иностранной фирмы в стране. Поэтому в начале 1995 года было предложено, чтобы проблемы малых иностранных компаний, а тем более, проблемы иммиграции, вновь решались бы путем увеличения минимального размера капитала, необходимого для регистрации иностранных фирм. К счастью, от этой политики вовремя отказались, а более жесткие требования будут предъявляться к выдаче вида на жительство.

Таблица 7.
Иностранные прямые инвестиции до 1 млн. долларов, с разбивкой по странам
(декабрь 1994 года)
	N
	Страна
	Количество инвестиций
	Сумма инвестиций (в долларах США)

	1
	Греция
	563
	4 226 778

	2
	Турция
	302
	1 475 326

	3
	Италия
	186
	1 769 662

	4
	СНГ и Россия
	190
	2 838 510

	5
	Сирия
	160
	260 883

	6
	Ливан
	146
	500 550

	7
	Германия
	141
	3 993 184

	8
	Бывш. Югославия
	111
	108 319

	9
	Австрия
	98
	2 042 699

	10
	США
	76
	2 353 892

	11
	Великобритания
	76
	4 349 591

	12
	Кипр
	73
	2 705 496

	13
	Армения
	71
	18 817

	14
	Швейцария
	50
	500 905

	15
	Франция
	44
	1 660 692

	16
	Бельгия
	49
	444 230

	17
	Голландия
	39
	2 552 563

	
	Прочие
	611
	11 957 204

	
	Итого
	2 986
	41 259 301


Источник: Агентство иностранных инвестиций, Болгария.
Таблица 8.
Иностранные прямые инвестиции до 1 млн. долларов, с разбивкой по секторам
(декабрь 1994 года)
	Сектор
	Кол-во
	Объем в долларах США

	Торговля
	1974
	11 601 423

	Промышленность
	466
	14 363 889

	Строительство
	30
	685 265

	Услуги и туризм
	155
	2 330 539

	Горнодобывающая промышленность и энергетика
	22
	2 734 741

	Машиностроение
	43
	104 898

	Медицина
	2
	4578

	Транспорт
	64
	481 190

	Маркетинг и консультирование
	117
	3 173 402

	Банковские операции и финансы
	28
	3 429 843

	Сельское хозяйство
	22
	121 469

	Электроника
	40
	996 НО

	Прочие отрасли
	23
	1 231 954

	Итого
	2986
	41 259 301


Источник: Агентство иностранных инвестиций, Болгария.
Таблица 9.
Иностранные прямые инвестиции до 1 млн. долларов, по годам регистрации
(декабрь 1994 года)
	Год
	Количество
	Объем в долларах США

	до 1991
	11
	443 653

	1992
	28
	1 575 723

	1993
	591
	15 404 127

	1994
	2286
	22 840 197

	1995 - I кв.
	70
	995 601

	Итого
	2 986
	41 259 301


Источник: Агентство иностранных инвестиций, Болгария.
Формы малых и средних иностранных инвестиций
Совместные предприятия
В связи с тем, что создание совместных предприятий с государственными компаниями оказалось неподъемным делом, возникла потребность использовать малые и средние иностранные инвестиции для образования совместных предприятий с частными компаниями. Большая часть этих малых совместных предприятий зарегистрирована с минимальным необходимым капиталом, предусмотренным Торговым Кодексом. Эта форма сотрудничества может вызывать недоразумения и часто является причиной споров. В арбитражном суде Болгарской торгово-промышленной палаты в настоящее время рассматривается 35 дел между болгарскими и иностранными фирмами, и еще 10 - между болгарскими и иностранными партнерами в компаниях с иностранным участием.

Инвестиции для создания новых предприятий
Наиболее распространенной формой малых и средних иностранных инвестиций являются инвестиции для создания новых предприятий.

Компании, идущие по этому пути, обнаружили, что такие инвестиции выступают одним из способов избежать длительных и неопределенных процедур приватизации и создания совместных предприятий. С административной точки зрения, инвестиции для создания новых предприятий осуществляются по самой упрощенной процедуре. После регистрации в суде, занимающей 1-2 недели, компания может сразу же приступать к работе.

Более того, этот вид инвестиций обеспечивает большую гибкость, конфиденциальность информации, подбор персонала, и репатриацию прибыли. Инвестиции в новые предприятия осуществляются в секторах, не требующих крупных вложений капитала и обещающих быструю окупаемость, особенно в торговле, которая пользуется либеральным таможенным режимом и законодательством. Не менее выгодные возможности для малых и средних иностранных инвесторов имеются в сфере услуг, так как она все еще слабо развита в Болгарии.

Торговля и услуги требуют значительных людских ресурсов и поэтому имеют тенденцию к дальнейшему поощрению иммиграции.

Выполнение работ по субподрядам
Новой областью вложения иностранного капитала в Болгарии и в других странах Центральной и Восточной Европы является выполнение работ по субподрядам. Согласно предварительным данным обследования, проведенного Комиссией по иностранным инвестициям среди 400 болгарских предприятий с целью определения самой перспективной формы иностранного партнерства, 80% респондентов предпочитают выполнение работ по субподрядам. Эта форма предпринимательства используется, главным образом, средними иностранными фирмами, что обеспечивает им быструю прибыль без участия в акционерном капитале, используя только оборотные средства.

Недостатком этой формы инвестирования является то, что оно не ведет к существенному притоку инвестиций. В условиях высокой конкуренции важно, чтобы малые и средние фирмы имели договоры на поставку и надежные внешние рынки. Согласно болгарскому законодательству, работа по субподрядам - это относительно "безболезненная" форма иностранного участия в стране-получателе инвестиций, так как иностранный участник не приобретает основные фонды у компании-партнера. Поэтому принятое в Болгарии определение иностранных инвестиций не признает субподряд как форму иностранных инвестиций. Вообще, обычная практика предполагает, что управление местной фирмой остается неизменным: лишь иногда компания-клиент может поручить своему сотруднику присматривать за контролем качества. Однако такие контракты не могут быть панацеей в достижении стратегических целей вновь созданных местных компаний. Субподрядчик слишком сильно зависит от своего иностранного клиента и игнорирует собственные НИОКР и организацию сбыта. По истечении срока действия контракта местная компания может оказаться не готовой к размещению собственной продукции на местном и внешнем рынках.

Эффект малых иностранных инвестиций
Настоящее обследование позволяет сделать ряд выводов о роли малых и средних инвестиций.

В связи с постоянной нехваткой иностранных инвестиций многочисленные малые и средние фирмы могут улучшить ситуацию, так как вкупе с нарождающимся частным сектором они в состоянии создать конкурентоспособный рынок. Положительная тенденция состоит в увеличении среднего размера иностранных инвестиций.

Малые и средние инвестиции охватили сектор торговли и услуг, т.е. они работают скорее на внутренний рынок, и не способствуют развитию экспорта.

Малые и средние иностранные инвестиции могут привести к массовой иммиграции, тем самым дискредитируя роль иностранных инвестиций в болгарской экономике.

Отсутствие информации о партнерах с той и с другой стороны дестабилизирует малые совместные предприятия и уже привело к появлению ряда дел в суде.

Трудности, связанные с малыми иностранными инвестициями, можно было бы преодолеть, изменив законы временного проживания для иностранцев и осуществляя жесткое регулирование экономики. Одной из первостепенных задач правительства является поощрение крупных долгосрочных инвестиций, что могло бы упрочить болгарский экспорт.

Развитие малого и среднего предпринимательства обретет наконец институциональную форму в рамках Банка стимулирования, который будет учрежден по отдельному закону и при финансовой поддержке правительства Германии. Иностранные фонды и создание рынка ценных бумаг обеспечат бурный рост иностранных портфельных инвестиций, финансовых ресурсов для развития малых и средних предприятий.

Д-р Кирилл Тодоров - Между полетом Икара и лодкой Харона: история болгарских МСП
Введение
Без сомнения, развитие жизнеспособного сектора частного малого предпринимательства, представленного малыми и средними предприятиями и сопутствующей предпринимательской деятельностью, имеет огромное значение для перехода к рыночной экономике, переживаемого в настоящее время странами Центральной и Восточной Европы. МСП имеют большое значение не только с учетом их традиционной роли в стимулировании экономического роста и регионального развития, в обеспечении столь необходимой занятости и дальнейшего распространения технологии. В странах Центральной и Восточной Европы МСП также способствуют развитию частной собственности, становлению среднего класса и воспитанию более совершенной рабочей этики.

Тем не менее, для того, чтобы МСП имели успех, необходима государственная и иностранная поддержка, в основном, в виде иностранных инвестиций. Для исследователя уникальный процесс перехода к рыночной экономике, быстротечный период существования МСП, местные особенности и отсутствие надежных статистических данных - большой вызов. Настоящая работа ставит целью рассмотреть главные проблемы МСП в Болгарии, как они представляются автору.

МСП и предпринимательская деятельность в Болгарии
Как и в остальных странах Центральной и Восточной Европы, в Болгарии становление МСП носит взрывной характер: в настоящее время их насчитывается уже 350 000. Если учесть, что население страны составляет менее 9 млн. человек, этот показатель сопоставим не только со странами Центральной Европы, но и с Западной Европой. Вопрос в том, сколько МСП работающих (по некоторым данным, от 65% до 70%) и каков процент МСП, вносящих существенный вклад и в отрасль, в которой они специализируются, и в экономику страны. К сожалению, государственная статистика не дает ответа на эти вопросы. Проведенные до сих пор исследования МСП (главным образом, по программе PHARE) немногочисленны.

Официальные доклады за редким исключением объясняют взрывной характер развития МСП в Центральной и Восточной Европе недостаточной конкретной поддержкой правительства
.

Объяснение заключается в том, что "джинн вырвался из бутылки", например, сильно мотивированные предприниматели, желающие и способные работать в условиях структурно неоформленной и нервной хозяйственной среды, выступают в качестве движущей силы. Кроме того, интенсивное развитие сектора МСП стало возможным благодаря растущей безработице и либерализации хозяйственной деятельности. К сожалению, похоже, что силы человеческого потенциала начинают иссякать и поэтому в недалеком будущем возможен регресс, если не будет оказана значительная государственная и иностранная поддержка (преимущественно, в виде иностранных инвестиций).

Правовая организация болгарских МСП
К сожалению, хотя правовая организация предпринимательства в Болгарии может быть признана хорошей, нужды МСП безусловно игнорируются. В данный момент нет закона, регулирующего и стимулирующего развитие малого предпринимательства, тогда как новое законодательство либо часто принимается задним числом (например, закон об акцизах), либо плохо прорабатывается (например, закон о налоге на добавленную стоимость, принятый весной 1994 года). Медленная работа законодателей (законопроект о малом предпринимательстве уже три года рассматривается парламентскими комитетами) тесно связана с отсутствием решимости часто сменяющих друг друга правительств и с существующим предпринимательским лобби в различных учреждениях. Недостаточное и слабо-ориентированное законодательство затрудняет появление новых МСП и следование ими хозяйственной стратегии. Будучи не в состоянии прогнозировать дальнейшее развитие, МСП вынуждены "жить одним днем".

Проблемы финансирования МСП
Источники финансирования МСП можно разделить на две основные группы: внешние и внутренние (собственный капитал). О внешних источниках финансирования говорилось в докладе Д.Бобевой
. В результате слабого регулирования недавно проведенных макроэкономических мероприятий, меркнущего имиджа страны,, недостаточно эффективного предпринимательского лобби и ряда других факторов значительно сократились инвестиции в МСП. Условия предоставления кредитов чрезвычайно невыгодны (даже если предприятие заслуживает кредита и финансовое учреждение готово его предоставить): высокая процентная ставка, предпочтение, отдаваемое краткосрочным займам и исключительное требование предоставления недвижимости в качестве залогового обеспечения. Поэтому лишь немногие МСП в Болгарии пользуются внешним кредитом. Разумеется, силу специфических традиций и местоположения бывают исключения
: такой случай описан в нашем обследовании района Хасково (провинция Хасково), расположенного недалеко от южной границы Болгарии, через который проходит международная автодорога Е80 (Таблица 1).
Таблица 1.
Вид финансирования, используемый для открытия собственного предприятия
	Источник финансирования
	Размер стартового капитала
	Итого

	
	менее 30000 левов
	30 000 до 300 000 лев
	300 000 левов или более
	

	Сбережения владельца
	35%
	5%
	-
	40%

	Средства занятые у семьи или друзей
	2.5%
	-
	-
	2,5%

	Кредиты поставщика
	2.5%
	10%
	-
	12,5%

	Кредиты покупателя
	2.5%
	-
	5%
	73%

	Банковская ссуда
	32.5%
	-
	5%
	37,5%

	Итого
	75%
	15%
	10%
	100%.


Относительно высокий процент средств пришелся на банковские ссуды и часть кредитов была предоставлена покупателями и поставщиками. Из этого - потенциальным инвесторам следует сделать вывод, что принимаемые ими решения должны учитывать традиции предпринимательства, географическое местоположение, вид деятельности и прочие факторы, которыми руководствуются иностранные инвесторы.

Что касается иностранных инвестиций, вопрос в том, как определить, какие МСП должны получить кредит: все ли МСП; МСП в тех или иных районах; МСП, предлагающие новые рабочие места; "динамичные предприниматели", являющиеся двигателями экономики и носителями высоких технологий, и т.д.

Подробный анализ внутренних источников финансирования позволяет сделать интересные выводы. Немало МСП находятся в безраздельной собственности их создателя, который предопределяет скромные ресурсы этих фирм и преференции самофинансирования. За исключением этих фирм, МСП представляются весьма разнородными, стремящимися к поиску собственных источников финансирования. И все же, МСП в целом можно разделить на три разные группы: (1)торгово-спекулятивные - наиболее распространенный тип МСП, в основном занимающиеся спекуляцией, доход от которой вкладывается в последующее спекулятивное вложение. Эти предприятия рискуют потерять свои "крылья", как это случилось с Икаром, если их прогнозы окажутся необоснованными. (2) МСП, пытающиеся установить равновесие между временным спекулятивным бизнесом и менее рискованной торговлей, с намерением вложить аккумулированный капитал в более серьезную деятельность. (3) МСП, занимающиеся производством товаров, нередко "ходят по лезвию ножа", рискуя стать клиентами лодочника Харона. В настоящее время МСП второй группы имеют наилучшие перспективы успешной адаптации и роста в улучшающейся хозяйственной среде (за последние месяцы в этом направлении наблюдаются положительные сдвиги).

Прямые иностранные инвестиции в МСП и интернационализация их деятельности
Прямые иностранные инвестиции в МСП необходимо рассматривать, по крайней мере, в трех аспектах: привлекательность этих предприятий для потенциальных иностранных инвесторов; привлекательность страны (Болгарии); стратегия иностранного инвестора. Что касается МСП как таковых, то, при прочих равных условиях, инвесторы (собственные и иностранные) предпочитают инвестировать в сравнительно крупные предприятия благодаря легкости проверки их платежеспособности и более высоким потенциальным прибылям. Если говорить конкретно о Болгарии, в настоящее время она считается менее привлекательной для иностранных инвесторов по сравнению с другими центрально-европейскими странами по ряду причин (одна из них кроется в отсутствии саморекламы). Иностранные инвестиции, как правило, поступают по следующим каналам: экспорт/импорт, лицензионное производство, франшизные соглашения, создание совместных предприятий и дочерних компаний
. Понятно, что иностранные инвестиции большей частью направляются в промышленность, работающую на экспорт, и в меньшей степени – на импорт. По сравнению с остальными странами с переходной экономикой, немногие предприятия, пользующиеся франшизой, сумели войти в рынок (среди пионеров на болгарском рынке были "Kentucky Fried Chicken" и, сравнительно недавно - "МакДональдс"). Беспокойство вызывает также относительно малое количество и слабая значимость совместных предприятий "Восток-Запад" в Болгарии, поскольку положительный вклад таких предприятий в странах Центральной Европы сомнений не вызывает. В основном, это - западные предприятия, ищущие новые рынки (нередко - это элемент стратегии их предприятия), дешевую квалифицированную рабочую силу и любые дополнительные ресурсы.

С другой стороны, болгарские инвесторы больше заинтересованы в получении доступа к "ноу-хау" (технология, новые изделия и управление), к ресурсам для инвестирования и освоенным рынкам, требующим высококачественной продукции, и они могут платить за все это. Вопрос в том, почему эти дополняющие друг друга интересы зачастую оказываются несовместимыми. Наши исследования показывают
, что главная проблема состоит не в разной степени экономического развития, а в социально-культурных и психологических различиях. Именно этим объясняется неудача многих потенциально возможных совместных предприятий в то время, как другие развиваются или прекращают свою деятельность. Первый этап проекта показал, что, вопреки первым прогнозам, болгарско-голландские совместные предприятия работают лучше болгарско-французских. Это объясняется большей гибкостью голландских партнеров, их способностью приспосабливаться к местным условиям, а также поведением болгарского персонала. Все это доказывает важность правильного выбора партнера, и подтверждает мнение о том, что "западные партнеры должны самостоятельно пройти свой отрезок пути".
Некоторые требования к поощрению иностранных инвестиций в болгарские МСП
Подобно остальным восточноевропейским странам, без иностранных инвестиций Болгарии, безусловно, будет трудно создать конкурентоспособную экономику и сектор МСП. Размер страны, ее местоположение и отсутствие значительных ресурсов, а также бурный рост сектора МСП, обусловливают необходимость открытия экономики для международных рынков, включая интернационализацию деятельности МСП. В этом смысле, иностранные инвестиции в МСП должны стать предметом тщательно сформулированной, внятной политики, которую можно кратко выразить следующим образом:

Первое, и самое главное - необходима правовая база для развития малого предпринимательства и предпринимательской деятельности и выработки "правил игры", включая:

•систему финансирования и кредитования МСП;

•налоговую систему, с возможностью освобождения от налогов различных видов МСП (обрабатывающая промышленность, МСП, ориентированные на экспорт, применяющие высокие технологии, создание совместных предприятий и

т.д.);

•систему государственных закупок - удивительно удачный баланс интересов общества и бизнеса, в том числе, иностранных инвесторов.

Второе - обеспечение институциональной поддержки малого предпринимательства на государственном, региональном и отраслевом уровнях после создания адекватной правовой основы. Необходимо создать государственную организацию для координации работы различных ведомств, союзов и прочих учреждений на разных уровнях. Критической точкой является создание фондов финансирования и кредитования и управление этими фондами, а также развитие и координация иностранных инвестиций в МСП.

Третье - инфраструктура для поддержки МСП, которая будет способствовать изучению рынков, партнеров и потенциальных инвесторов, оказанию консультационных услуг, образованию и обучению для нужд малого бизнеса и предпринимательства в главных проблемных областях, в том числе, финансирование и кредитование, операции на международном рынке и т.д.

Считаем, что выработка подобной государственной стратегии будет способствовать притоку иностранных инвестиций в МСП, и, вместе с тем, развитию национальной экономики в целом.

Алена Земплинерова - Малые иностранные предприятия в Чешской республике
Резюме:
Цель этой статьи - анализ малых предприятий с иностранным участием в Чешской Республике. В ней приводятся статистические данные по иностранным прямым инвестициям и по малым предприятиям. Малые предприятия обрабатывающей промышленности сравниваются с крупными, и в рамках группы малых предприятий иностранные малые предприятия сравниваются с чешскими. Анализируется политика правительства Чешской Республики по отношению к малому бизнесу и к иностранным инвестициям в период перехода к новому экономическому и политическому устройству.

Правительство, избранное в результате первых свободных выборов (1990 г.), оказало особую поддержку МСП и ИПИ. После выборов июня 1992 года правительство предпочло дать всем инвесторам одинаковый статус, не сформулировав специальной политики по отношению к МСП и ИПИ и сконцентрировав внимание на стабилизации экономического и политического положения.

Особая политика по отношению к МСП и ИПИ применялась в период приватизации. В то время как Закон "О реституции и малой приватизации" благоприятствует внутренним инвесторам, в период крупномасштабной приватизации некоторые преимущества получили и иностранные инвесторы.

С 1989 года малый бизнес так же, как и иностранные прямые инвестиции, играют все более важную роль в перестройке экономики. К июню 1995 года иностранные прямые инвестиции достигли 3,5 млрд. .долларов США. Несмотря на то, что большая часть иностранных прямых инвестиций направляется в крупные проекты, более четверти всех сделок совершается малыми предприятиями (с акционерным капиталом до 37 тыс. .долларов США).

В 1994 году на иностранных предприятиях было занято примерно 4,7% рабочей силы Чешской Республики, они производили более 12% всей продукции, их доля в экспорте была 16,5%, и инвестировали они в три раза больше, чем чешские предприятия (примерно четверть всех новых инвестиций в обрабатывающей промышленности делаются иностранными предприятиями). В среднем, иностранные предприятия, занятые производственной деятельностью, менее прибыльны, чем чешские, но сравнение показывает, что убытки терпят лишь крупные иностранные предприятия.

Малые предприятия с числом занятых до 100 человек составляют 96% всех чешских предприятий. Работники малых предприятий в 1994 году составили одну четвертую часть всей рабочей силы Чехии. В производственных отраслях соответствующий показатель составлял одну пятую от общей численности.

Производственные малые предприятия более прибыльны, чем любая средняя фирма. На малых предприятиях платят меньшую зарплату и на каждого сотрудника приходится больше инвестированных средств, чем на крупных предприятиях.

Каждое десятое малое предприятие в производственной сфере (предприятия, на которых занято от 25 до 100 человек) полностью или частично принадлежит иностранцам. Они обычно более прибыльны, чем крупные иностранные предприятия и чешские малые производственные предприятия. Небольшие иностранные компании экспортируют 40% своих товаров, а малые чешские предприятия лишь 15%. Небольшие иностранные компании инвестируют в два раза больше средств, чем малые чешские предприятия. Таким образом, иностранные предприятия являются потенциально растущим сектором экономики, который успешно проникает на иностранные рынки.

1. Малые предприятия в Чешской Республике
До 1989 года сектор малого бизнеса практически не существовал из-за централизованного планирования, задачей которого было развитие исключительно крупных производственных объединений. С 1989 года, когда Чешская Республика вступила на путь рыночной экономики, условия для развития малых и средних предприятий (МСП) стали более благоприятными. В первые годы переходного периода (1990–1992гг.) МСП оказывалась особая поддержка в отличие от крупных предприятий. Государство предоставляло налоговые льготы малым предприятиям с числом занятых до 25 человек. Предприятия, которые реинвестировали прибыли, частично освобождались от налогов (от 60% налогов в первый год, от 40% на второй год и от 20% на третий год).

Таблица 1.
Предприятия в соответствии с их размером (на июль 1995 года)
	Количество занятых
	Процент от общего количества предприятий

	1 – 24

25 – 500

более 500

Всего
	92.0

7.6

0.5

100.0 (1240920 фирм*)


* включая фирмы, которые не дают сведений о количестве занятых сотрудников. Лишь 24% фирм, зарегистрированных Чешским статистическим бюро, дают сведения о количестве своих сотрудников. Остальные фирмы, не дающие эту информацию, обычно очень маленькие или неактивные.
Источник: Расчеты автора, основанные на данных по предприятиям Чешского статистического бюро за 1995 год.
Вновь возникшие частные предприятия получили определенные преимущества. В частности, фиксированная шкала зарплаты в общественном секторе облегчала набор рабочей силы. Во второй половине 1990 и 1991 годов и в первой половине 1992 года было несложно получить кредит
. Банки не требовали обеспечения помимо активов, под которые предоставлялся кредит, не проверяли кредитоспособность заемщика, требовались очень простые бизнес-планы, которые специально не анализировались и не оценивались. Кроме того, внутренняя служба учета доходов была сравнительно слабой и примитивной. Немаловажным было также и то обстоятельство, что чиновники были запуганы, избегали тщательного анализа и старались своевременно принимать положительные решения.

Наряду с подъемом предпринимательства, сложившиеся условия привели к буму малого бизнеса. Количество частных предпринимателей от 5 тысяч в 1989 году возросло до 1 миллиона к 1995 году. Однако значение малого бизнеса значительно варьирует в разных секторах экономики. Как и ожидалось, большинство частных предпринимателей, а соответственно, и МСП, заняты торговлей, производством услуг, туризмом, строительством и другими трудоемкими производствами
. Малые предприятия начинают играть важную роль в образовании и в здравоохранении.

Сектор малых и средних предприятий вырос благодаря образованию новых предприятий, реституции, малой приватизации и разделению крупных госпредприятий на небольшие. Прежняя монопольная структура обеспечивала большое количество ниш и широкие возможности для деятельности МСП. Существовали целые неразвитые отрасли промышленности с большим потенциалом экономического роста. МСП дали большое разнообразие товаров для чешского рынка, воспользовавшись представившимися возможностями.

Благодаря малому бизнесу безработица держалась на низком уровне, экономика стала более эффективной и возникла социальная и политическая стабильность.
Таблица 2.
Малые предприятия в разных секторах экономики*
	
	Доля малых предприятий в общем количестве занятых в данном секторе экономики

	Сельское и лесное хозяйство
	25%

	Горнодобывающая промышленность
	3.5%

	Обрабатывающая промышленность
	18.6%

	Распределение электричества и газа
	4.6%

	Строительство
	43.1%

	Торговля
	60.6%

	Транспорт и связь
	26.5%

	Финансы и страхование
	27.4%

	услуги
	50.6%

	Управление на государственном и местном уровнях
	21.2%

	Образование
	54.6%

	Здравоохранение
	22.1%

	другие
	35.9%

	Всего
	33,1%


* малое предприятие определяется как фирма, в которой занято до 100 человек.
Источник: данные Чешского статистического бюро за 1995 год, расчеты автора.
2. Иностранные прямые инвестиции в Чешской Республике.
На июнь 1995 года сумма иностранных прямых инвестиций в Чешской Республике достигла 3,5 млрд. долларов США

В начале 90-х гг. иностранные прямые инвестиции направлялись исключительно в крупные проекты, такие как: Scoda - Volkswagen, Air France - CSA, Philip Morris - Tabak Kutna Нога. В 1994г. и в начале 1995г. ИЛИ направляются в малые проекта и распространяются на региональные структуры.

Таблица 3.
Иностранные прямые инвестиции в Чешской Республике в 1991-1995гг.

(в млн. долларов США)
	1990 г.
	72.0

	1991 г.
	595.1

	1992 г.
	1003.2

	1993 г.
	568.0

	1994 г.
	862.0

	1995 г. (первая половина)
	402.5

	Всего
	3502.6


Источник: Чешский национальный банк, 1995 год.
Большая часть ИПИ идет в совместные предприятия. Размер отдельных инвестиций представлен в следующей таблице. Данные таблицы 4 показывают, что иностранные инвестиции направлялись не только в крупные проекты. Четверть всех предприятий были очень маленькие.

Иностранные инвестиции до 18500 долларов США (0,5 млн. крон) не включаются в официальную статистику. Мы можем лишь определить, что средний размер инвестиций относительно невелик и удовлетворяет лишь минимальному требованию в 100000 чешских крон.

Иностранные инвестиции различаются по отраслям промышленности. Данные таблицы 5 показывают, что большая часть иностранных прямых инвестиций направляется в торговлю и услуги.
Таблица 4.
Размеры иностранных прямых инвестиций.
	Иностранные инвестиции в долларах США *
	Процент предприятий

	18500 – 37000

37000 – 370000

370000 – 3700000

3700000 -37000000

более 37000000
	25.2%

22.3%

29.4%

21.1%

2%


*1 доллар США = 26,9 чешских крон
Источник: Чешский национальный банк, 1994 год
Таблица 5.
Доля иностранных предприятий в разных секторах экономики.
	
	Доля иностранных предприятий в общем количестве предприятий

	Торговля
	13.9

	Услуги
	14.9

	Обрабатывающая промышленность
	5.6

	Строительство
	5.5

	Транспорт и связь
	6.1

	Сельское и лесное хозяйство
	0.7

	Горнодобывающая промышленность
	8.9

	Распределение энергии
	2.7

	Другие
	4.3

	Всего
	8.6


Источник: Чешское статистическое бюро, 1994 год.
Как показано в таблице 6, на иностранных предприятиях занято 4,7% всей рабочей силы. Этот показатель увеличивается со временем. В 1993 году на иностранных предприятиях работало лишь 4% всей рабочей силы. Иностранные предприятия платят значительно более высокую зарплату по сравнению с государственными и чешскими частными предприятиями, и разница в средней зарплате возрастает в зависимости от формы собственности.

Таблица 6
Занятость и средняя зарплата в зависимости от формы собственности.
	
	Процент занятости
	Среднемесячная зарплата в кронах

	Государственные предприятия
	48.7 
	6921

	Чешские частные предприятия
	26.8
	6798

	Иностранные предприятия
	4.7
	8693

	Другое*
	19.8
	6292


*Чешское статистическое бюро различает 8 видов собственности: государственную, кооперативную, национальную частную, муниципальную, общественную, иностранную, международную и смешанную, что означает комбинацию первых, пяти видов. Для целей нашего анализа данные по иностранным и международным предприятиям приводятся вместе; категория "другие " включает кооперативы, муниципальные и общественные предприятия, а также предприятия со смешанной собственностью.
Источник: Чешское статистическое бюро, предприятия с 24 и больше сотрудников.
3. Малые предприятия и иностранные прямые инвестиции в контексте приватизации.
Процесс приватизации включает реституцию, "малую" и "большую" приватизацию. Реституция и приватизация малой государственной собственности были первыми двумя программами, начатыми ранее и почти завершенными к настоящему времени. Приватизация крупных предприятий в Чешской Республике производится обычными методами
 в сочетании с ваучерной приватизацией. В Чешской Республике приватизация собственности, которая оценивается в размере свыше 33 млрд. долларов США, проходит в течение 5-6 лет, при этом треть собственности приватизируется с помощью ваучеров.

Правительство считает приватизацию промышленности ключевым моментом в долговременном улучшении эффективности экономики. В министерствах составлены списки предприятий, которые были приватизированы или находятся в процессе приватизации в период с 1991 по 1995 год, а также тех, которые оставлены в госсекторе в этот период. Эти списки будут пересматриваться и изменяться.

Эксплуатация природных ресурсов и наиболее традиционные коммунальные предприятия остаются в общественном секторе. Тем не менее, всеобщее разочарование в централизованном планировании, государственной собственности и деятельности государственных чиновников привели к отказу от координирующей роли государства в руководстве экономической деятельностью. Возникла влиятельная группа политиков и экономистов, призывающих к приватизации почти всех отраслей экономики, включая отрасли общественного пользования, как распределение электроэнергии, транспорт, образование и здравоохранение, что привело бы к принятию программ приватизации, выходящих за пределы опыта некоторых стран с рыночной экономикой. Почтовая служба и телекоммуникации были разделены, при этом почтовая служба осталась в государственном секторе, в то время как телекоммуникация была частично приватизирована с помощью иностранных инвесторов. Предприятия общественного пользования привлекательны для иностранных инвесторов. В частности, водоснабжение Праги в настоящее время приватизируется.

Недавно было решено, что банки и кредитно-финансовые учреждения также будут приватизированы. В настоящее время 30 -45% всех активов продано в результате ваучерной приватизации, а остальные находятся в Фонде национального имущества. Ограничения на создание новых частных банков были сняты, и на рынок пришли десятки иностранных банков.

Цель программы - приватизировать примерно 80% государственного имущества страны к середине 1996 года для того, чтобы достигнуть соотношение частных предприятий к государственным, принятое в странах с развитой рыночной экономикой.

Реституция.
Волны национализации в 40 - 50 гг. поставили ряд проблем, связанных с отношением населения к частной собственности и к прежним собственникам. Реституция имеет как моральный, так и экономический аспекты, и общественные дебаты касались не только экономических аспектов этой проблемы. Доброжелательное отношение населения к требованиям реституции прежними владельцами возможно объясняется большим процентом среднего класса в населении перед Второй мировой войной.

Несмотря на ограничения, которые реституция налагает на приватизацию, власти приняли решение предоставить компенсацию владельцам, лишенным своей собственности. Парламентом было принято два закона о реституции. Законы о реституции дают разъяснения о статусе требований и о восстановлении права собственности, возникших в связи с национализацией 1948 г. Первый закон касается национализации в период от 1955 г. и далее, и его называют законом о "малой реституции". Этот закон направлен на возвращение прежним владельцам малой собственности, включая недвижимость и малые предприятия. По этому закону прежний владелец или его наследники в течение 6 месяцев (начиная с 1.11.1990) имели право заявить претензию на принадлежащую им ранее собственность, что вело к физической реституции.

Второй реституционный закон касается возвращения собственности, национализированной в период- с 1948 по 1955 годы, и его называют "законом о большой реституции", поскольку национализированы были крупные промышленные предприятия. Прежним собственникам давалось 6 месяцев (с 1 апреля 1991) для того, чтобы заявить претензию на свою бывшую собственность. Реституция предприятий явилась частью крупномасштабного приватизационного процесса. Денежная компенсация ограничивается суммой в 30000 крон, и дополнительная реституция будет проходить в акционировании данного предприятия или в создании Реституционного приватизационного фонда.

Собственность иностранных компаний или компаний с иностранным участием не может быть объектом реституции , если эта собственность не была приобретена у юридического лица в период после 1 октября 1990 г.

По расчетам, к концу 1992 года имущество стоимостью 2,5-4,2 миллиардов долларов США было возвращено прежним владельцам. Реституция значительно способствовала образованию и росту малого бизнеса в Чешской Республике. Некоторые экономисты считают, что она сыграла даже более важную роль, чем малая приватизация.

Малая приватизация
Второй закон, который помог расширить сектор малых предприятий, был так называемый "закон о малой приватизации". Принятый в ноябре 1990 г., Закон о малой приватизации разрешил приватизацию небольших предприятий, таких как магазины, рестораны, гостиницы и предприятия сферы услуг. Малая приватизация осуществляется на открытых аукционах, первый тур которых открыт лишь для граждан Чехии и Словакии. Однако имеются сведения, что в таких аукционах скрытно участвовал и иностранный капитал.

Покупатель получает право заключить договор об аренде с владельцем недвижимости сроком на 5 лет. В большинстве случаев (75%) в результате аукциона права собственности полностью покупателю не передаются. Законодательство охватывает продажу, сдачу в аренду 80000 единиц недвижимости. Местные власти, проконсультировавшись в Министерстве приватизации, решают, какие предприятия будут распродаваться.

Исходная цена собственности не основывается на будущем доходе и не имеет большого значения для потенциальных покупателей. К концу 1994г. более, чем 30000 малых предприятий, общей стоимостью более, чем 1 миллиард долларов США были проданы. Аукционы малой приватизации вступили в свою последнюю стадию к концу 1993г. и к настоящему времени завершены.

Большая приватизация и ИПИ
Большая приватизация охватывает передачу в частную собственность более 4000 самых крупных государственных предприятий Чешской Республики, включая кредитно-финансовые учреждения, страховые компании, государственные фермы, промышленные предприятия и иностранные торговые организации.

Прошло три волны большой приватизации. Те предприятия, которые считались готовыми для приватизации и не имели большой стратегической важности, были охвачены первой волной, когда в 1991г. сотрудники этих предприятий подавали заявки на приватизацию. В среднем подавалось по 4 заявки на каждую приватизируемую компанию.

Вторая волна охватила более крупные компании и предприятия тяжелой промышленности, такие как телекоммуникации, предприятия общественного пользования и машиностроительные заводы. Во время второй волны было приватизировано почти 2000 компаний общей стоимостью в 20 миллиардов долларов. Планируется, что во время третьей волны будут приватизированы свыше 300 компаний, включая наиболее сложные.

Для передачи собственности новым владельцам будут использованы различные методы - как традиционные , так и специальные - ваучерная приватизация. Открытые аукционы, по типу проводимых в западных странах, обычно назначаются Министерством приватизации в тех случаях, когда на одну единицу собственности приходится несколько претендентов, особенно если проект предполагает прямую продажу.

Открытые аукционы проводятся в условиях, установленных законом "О малой приватизации". Прямые продажи должны быть утверждены правительством. Для того, чтобы обеспечить определенную конкуренцию, каждый проект должен быть зарегистрирован Министерством приватизации, которое должно опубликовать о нем сведения в течение двух месяцев. Бесплатная передача имущества допускается лишь в адрес муниципалитетов, банков или сберегательных банков.

Для передачи собственности в частный сектор власти использовали ваучерную приватизацию, давая возможность чешским гражданам реализовать свое право на приобретение государственной собственности. Примерно треть национального имущества была распределена с помощью ваучерной приватизации. Каждый гражданин старше 18 лет получил право приобрести ваучерную книжку на 1000 ваучеров за символическую плату в 1000 крон (35 долларов США).

Примерно 77% граждан, имеющих это право, приняли участие в ваучерной приватизации, обменяв свои ваучеры на акции 2000 предприятий общей стоимостью около 350 миллиардов крон. Акции первой волны были распределены по схеме ваучерной приватизации с 23 мая 1993 г., а акции второй волны - с середины 1995 г.

В процессе ваучерной приватизации банками и другими учреждениями, а также частными компаниями было основано несколько сот частных приватизационных фондов (ПФ) для инвестиций ваучеров от имени населения. 72 % ваучеров инвестировалось фондами. Фонды начали оказывать влияние на компании, которые они контролировали, но отсутствие в кадровом составе квалифицированных менеджеров служит препятствием к переструктурированию. Тем не менее, теперешние управляющие хорошо информированы о существующем потенциале предприятий, и их замена может оказаться непродуктивной.

Несмотря на то, что приватизационные проекты с иностранным участием представляют лишь 1,2% всех предложенных проектов, иностранное участие - источник значительной части проектов большой приватизации. Более того, из-за инвестиционных обязательств на ближайшие 3-5 лет ожидается, что роль иностранных инвестиций в переструктурировании компаний будет возрастать.

Предприятия пытаются вытеснить принадлежащие им культурные учреждения, детские сады, дома отдыха и квартиры, продавая их на рынке малой приватизации с разрешения соответствующего министерства. Другие социальные службы также вытесняются. Профсоюзы меняют свою роль и в настоящее время обращают внимание лишь на увеличение зарплат и на занятость, в то время, как предприятия заботят сейчас скорее экономические, а не социальные интересы. На рынке труда сегодня находится избыток рабочей силы, и управляющим не требуется предлагать так много льгот как прежде для того, чтобы привлечь работников.

С начала большой приватизации до конца 1994г. иностранные инвесторы участвовали в приватизации более, чем 300 предприятий, преимущественно промышленных. Средняя цена покупки была близка к балансовой стоимости, но рыночная цена варьировала от 0.5 до 4.5 номинальной стоимости. В других случаях иностранные партнеры теряли интерес к сделке из-за длительности переговорного процесса, или были приняты конкурирующие проекты.

Таблица 7
Размеры иностранных инвестиций
	Иностранные прямые инвестиции
	Процент общего количества сделок

	Меньше, чем 2 млн. долларов США

2-10% млн. долларов США более,

чем 10 млн. долларов США
	36%
54%

10%


Источник: Министерство приватизации
Проекты с иностранным участием подвергаются тщательному изучению и могут вызывать значительные разногласия, т.к. они связаны с лучшими предприятиями в данной отрасли. При оценке проектов с иностранным участием тщательно изучаются как финансово-экономические аспекты (активы и пассивы, планы увеличения активов), так и проблемы занятости и окружающей среды.

В тех случаях, когда иностранным инвесторам продаются компании типа Scoda и Cokoladovny, последние немедленно попадают под контроль их фактических владельцев, которые быстро добиваются повышения их эффективности. Напротив, в тех случаях, когда право собственности четко не определено и отсутствует как прямой контроль государства, так и эффективно действующий частный владелец, санация может быть задержана.

Некоторые спорные сделки с иностранными инвесторами в Чешской республике или бывшей Чехословакии являются причиной того, что правительство предпочитает утверждать сделки в соответствии с "чешским путем приватизации"
.

В настоящее время иностранные инвесторы могут участвовать в приватизационных проектах двумя способами.

Могут быть начаты переговоры с Фондом национальной собственности, который действует как единственный акционер для данной компании до тех пор, пока не будет утвержден приватизационный проект. Созданный в мае 1991 г. для реализации приватизационных проектов, Национальный фонд собственности основывает акционерные общества и другие предприятия, организует торги и аукционы и управляет акциями и другими ценными бумагами.

Иностранные инвесторы также имеют возможность подождать начинать переговоры с новыми собственниками. Необходимость притока капитала остается актуальной для чешских компаний после приватизации, что облегчает этот выбор, по сравнению с переговорами с правительственным органом. За исключением нескольких ведущих компаний, стоимость акций обычно падает, как только начинается продажа акций, особенно в случае компаний, приватизируемых с помощью ваучеризации. Продажа акций на вторичном рынке, возможно, самый легкий и наиболее дешевый способ инвестиций.

4. Сравнение предприятий по размеру и типу собственности: эмпирический анализ
Основываясь на официальной статистике, можно сделать сравнительный анализ эффективности предприятий в связи с их размером и типом собственности. С этой целью были проанализированы статистические данные по предприятиям обрабатывающей промышленности, т.к. по этому сектору экономики имеется больше информации, чем по другим. Малые предприятия, на которых занято 24 человека и менее и микропредприятия не включены в рассмотрение, поскольку чешская официальная статистика приводит данные лишь по предприятиям, на которых работают более 25 человек.

Более половины предприятий обрабатывающей промышленности имеют менее 100 рабочих и служащих, и почти 90% предприятий имеют менее 500 рабочих и служащих. На предприятиях обрабатывающей промышленности в Чешской республике занято 1,16 миллионов человек. В 1994г. обрабатывающая промышленность произвела продукции на 737.15 миллионов крон.

Результаты анализа представлены в таблицах 8-10.

В то время, как доля малых предприятий, на которых работало менее 100 человек, составила 9% рабочей силы, занятой в обрабатывающей промышленности, их доля в общей выработке была 8%, что говорит о несколько меньшей продуктивности малых предприятий. В соответствии с другими данными, если бы в рассмотрение были включены предприятия обрабатывающей промышленности с числом рабочих и служащих менее 24, доля занятых на малых предприятиях, так же, как и их доля в общей выработке возросла бы почти на 20%
.

Малые предприятия экспортируют меньше, но более прибыльны, чем крупные фирмы. Это может объяснить тот факт, что малые предприятия имеют более фиксированную капиталовооруженность труда, чем крупные. Удивительно, но малые предприятия с менее, чем 100 рабочими и служащими имеют большие товарно-материальные запасы, чем крупные предприятия.

Иностранные предприятия в соответствии с их размерами в сравнении с национальными предприятиями (таблицы 9,10).
В 1994 году из 4308 имеющихся предприятий обрабатывающей промышленности иностранные инвесторы контролировали или совместно владели 375. 65% всех иностранных предприятий имеют менее 100 рабочих и служащих. На иностранных предприятиях занято 7.4% всех рабочих и служащих обрабатывающей промышленности и они производят 12% всей продукции, экспортируют 16,5% всей продукции обрабатывающей промышленности и инвестируют в три раза больше средств, чем национальные предприятия (примерно четверть всех новых инвестиций в обрабатывающую промышленность поступает от иностранных предприятий). Малые иностранные предприятия экспортируют почти столько же, сколько и крупные, а их работники оплачиваются ниже, чем те, кто занят на крупных иностранных предприятиях.

Иностранные предприятия менее прибыльны, чем национальные. Тем не менее, убыточны лишь крупные иностранные предприятия. Возможно, что крупные иностранные предприятия скрывают прибыли, так как они могут манипулировать своими счетами и переводить прибыль в резервный фонд и, таким образом, инвестировать прибыль без уплаты налогов. Малые иностранные предприятия более прибыльны, чем крупные иностранные или малые национальные предприятия.

Десятая часть всех малых предприятий в обрабатывающей промышленности (предприятия, на которых занято 25 - 100 человек) частично или полностью принадлежат иностранцам. Малые иностранные фирмы экспортируют 40% своей продукции (тогда как малые национальные предприятия - 15%) и инвестируют почти в два раза больше средств, чем национальные предприятия. Таким образом, малые иностранные предприятия представляют собой потенциально растущий сектор экономики, который успешно проникает на иностранные рынки.

Таблица 8.
Предприятия обрабатывающей промышленности в зависимости от их размера, Чешская Республика, 1994 год
	Параметры
	Общее кол-во предприятий
	Предприятия, где занято менее 100 человек
	Предприятия, где занято менее 500 человек
	Предприятия, где занято более 1000 человек

	Общее число предприятий
	4308
	2289
	3792
	235

	Доля общей рабочей силы, занятой в обрабатывающей промышленности
	100%
	8.1
	34.3
	49.5

	Доля в общем объеме производства
	100%
	8.1
	34.3
	49.5

	Доля общего экспорта обрабатывающей промышленности
	100%
	5.0
	29.9
	65.3

	Доля новых инвестиций в обрабатывающую промышленность
	100%
	18.6
	39.8
	44.4

	Прибыль в процентах
	12.6
	25.8
	16.0
	9.8

	Экспорт в процентах
	31.4
	18.7
	19.7
	40.9

	Основной капитал в расчете на одного работника, в тысячах чешских крон
	1019
	1521
	936
	1095

	Среднемесячная зарплата в чешских кронах
	6633
	6334
	6258
	6977

	Прибыль в расчете на одного работника в чешских кронах
	83445
	87771
	86213
	76230

	Товарно-материальные запасы в расчете на реализованную продукцию, %-
	27.0
	41.8
	26.7
	26.5

	Невыплаченные долги в процентах
	100%
	15.6
	38.0
	45.8

	Новые инвестиции в расчете на одного работника в чешских кронах
	77584
	154516
	81282
	75934

	Продукция в расчете на одного работника в тысячах чешских крон
	632.3
	547.2
	570.7
	690.3


Источник: Данные Чешского статистического бюро за 1994 год, расчеты автора; рассматриваются лишь предприятия с 25 и более рабочими и служащими.
Таблица 9.
Иностранные предприятия обрабатывающей промышленности по их размеру, Чешская Республика, 1994 год.

	Параметры
	Общее кол-во иностранных предприятий
	Иностранные предприятия, где занято менее 100 человек
	Иностранные предприятия, где занято менее 500 человек
	Иностранные предприятия, где занято более 1000 человек

	Общее количество предприятий
	375
	243
	344
	10

	Доля рабочей силы, занятой на иностранных предприятиях обрабатывающей промышленности
	100%
	13.1
	38.9
	44.8

	Доля в произведенной продукции обрабатывающей промышленности
	1005
	8.6
	30.0
	55.7

	Доля в общем экспорте иностранных предприятий обрабатывающей промышленности
	100%
	7,9
	25.9
	61.9

	Доля в новых инвестициях иностранных предприятий обрабатывающей промышленности
	100%
	12.3
	32.9
	51.1

	Прибыль в расчете на реализованную продукцию, %
	1.9
	20.3
	8.9
	-4.9

	Экспорт в расчете на реализованную продукцию, %
	41.3
	39.6
	35.6
	47.5

	Основной капитал в расчете на одного работника в тысячах чешских крон
	1392
	1338
	1153
	1523

	Среднемесячная зарплата в чешских кронах
	8109
	7148
	7503
	8720

	Прибыль в расчете на одного работника в чешских кронах
	20492
	93363
	68057
	-70710

	Товарно-материальные запасы в расчете на реализованную продукцию, в %
	17.6
	30.4
	19.8
	17.2

	Невыплаченные долги, в %
	100%
	23.3
	51.7
	28.0

	Новые инвестиции в расчете на одного работника в чешских кронах
	258751
	238102
	213451
	294959

	Выпуск продукции в расчете на одного работника в тысячах чешских крон
	1031.3
	679.5
	794.2
	1280.5


Источник: Данные Чешского статистического бюро за 1994 год, расчеты автора; предприятия, где занято 25 и более рабочих и служащих.
Таблица 10.
Национальные предприятия обрабатывающей промышленности в зависимости от их размера,

Чешская Республика, 1994 год

	
	Общее число национальных предприятий
	Национальные предприятия, на которых занято менее 100 человек
	Национальные предприятия, на которых занято менее 500 человек
	Национальные предприятия, на которых занято более 1000 человек

	Общее число предприятий
	3933
	2046
	3448
	225

	Доля рабочей силы, занятой в обрабатывающей промышленности
	100%
	9.4
	37.9
	45.4

	Доля в объеме производства обрабатывающей промышленности
	100%
	8.0
	34.9
	48.6

	Доля экспорта продукции обрабатывающей промышленности
	100%
	4.4
	21.2
	63.6

	Доля новых инвестиций в обрабатывающей промышленности
	100%
	20.8
	42.3
	42.1

	Прибыль в расчете на реализованную продукцию, в %
	14.1
	26.6
	16.9
	12.2

	Экспорт в расчете на реализованную продукцию, в %
	30.0
	15.8
	17.7
	40.4

	Основной капитал в расчете на одного работника в тысячах чешских крон
	989.5
	1542
	917.8
	1061

	Среднемесячная зарплата в чешских кронах
	6514
	6239
	6155
	6838

	Прибыль в расчете на одного работника в чешских кронах
	88543
	87210
	87693
	88127

	Товарно-материальные запасы, в %
	28.3
	43.4
	27.5
	28.0

	Невыплаченные долги, в %
	100% И 5.5 млрд.
	15.2
	37.3
	46.7

	Новые инвестиции в расчете на одного работника в чешских кронах
	63014
	144794
	70373
	58528

	Объем производства в расчете на одного работника в тысячах крон
	600.2
	531.8
	552.2
	643.4


Источник:: Чешское статистическое бюро за 1994 год, расчеты автора; предприятия с не менее чем 25 занятыми.
5. Политика по отношению к малому бизнесу и иностранным инвестициям.
Чешское правительство обсудило два возможных подхода к иностранным инвестициям и малому бизнесу. В соответствии с первым подходом, необходимо было создать благоприятные условия для привлечения иностранных капиталовложений и поддержки малых и средних предприятий. Согласно второму подходу, требовалось лишь обеспечить стабильность экономики и политического окружения, и эти преимущества привлекли бы в страну иностранных инвесторов, что способствовало бы развитию малых и средних предприятий.

Второй подход имеет целью создание и поддержание среды, благоприятствующей устойчивому экономическому росту и снижает риск, связанный с залоговыми фондами и людскими ресурсами.

В первые годы переходного периода правительство применяло первый подход. Согласно первым законам о реституции, в отношении иностранных граждан осуществлялась дискриминация, и в малой приватизации преимущества были на стороне чешских инвесторов. Как указывалось выше, малые предприятия (до 25 рабочих и служащих) получали налоговые льготы и другие привилегии до конца 1992 года.

Консервативное правительство, выбранное в середине 1992 года, проявляет тенденцию равного отношения ко всем инвесторам без исключения, то есть национальным или иностранным, вкладывающим деньги в стратегические отрасли или нет, крупным или мелким. Необходимо предотвратить излишнее регулирование, которое часто копируется с западного законодательства, где интересы групп и лобби успешно препятствуют предпринимательской деятельности в определенных областях или по отношению к определенным группам предпринимателей. Предприниматели нуждались в защите от бюрократии, пытающейся не допустить или замедлить предпринимательскую деятельность.

Инвесторы ожидают, что правительство создаст стабильный политический и экономический климат. В настоящее время уровень политической стабильности, а также темпы о объем либерализации и приватизации в Чешской Республике не имеют аналогов в какой-либо посткоммунистической стране. Экономическая реформа призвана реинтегрировать национальную экономику в развитую экономику мирового рынка путем макроэкономической стабилизации и микроэкономической политики, привлекательной для иностранных прямых инвесторов. Динамика макроэкономических показателей за последние 6 лет представлена в таблице 11.

Введя основную юридическую и институциональную инфраструктуру, правительство в настоящий момент сосредоточило свои усилия на переориентировке экономики в направлении рынка Европейского сообщества, с которым осуществляется более 50% государственной торговли.

Экономически фискальная политика Чешской Республики создала стабильный и надежный инвестиционный климат. При самом низком уровне инфляции в Центральной и Восточной Европе Чешская Республика имеет самые значительные резервы иностранной валюты, самый низкий внешний долг на душу населения и благоприятные обменные курсы. Жесткая экономическая политика была направлена на обеспечение сбалансированного бюджета, независимый центральный банк контролировал денежную массу.

Хотя среднегодовая инфляция в 1993 году составила 20,8%, в связи с введением налога на добавленную стоимость (НДС) в январе 1993 года, в 1994 году она упала до 10% и в течение 1995 года продолжала находиться на этом уровне.

Национальный долг Чешской Республики, составляющий 852 доллара США на душу населения, самый низкий в данном регионе (соответствующий показатель в Венгрии - 2150 долларов США). Столь низкая величина национального долга связана с отказом чешского правительства от таких краткосрочных мер как крупные займы, которые увеличили национальный долг во многих западных странах.

Таблица 11

Избранные официальные показатели Чешской Республики
	Показатель
	1989
	1990
	1991
	1992
	1993
	1994
	1995

	Номинальный ВВП а
	524,5
	567,3
	716,6
	803,3
	923,1
	1037
	n.а.

	Реальный ВВПb, % изменений
	4,5
	-1,2
	-14,2
	-6,6
	-0,3
	+2,6
	+3.9е

	Реальная промышленная продукция b, %
	
	-3,5
	-22,3
	-10,6
	-5.3
	+2,3
	+7,7

	Производительность труда, %
	2,2
	-0,3
	-9,2
	-4Д
	-1,2
	+5,2
	n.а.

	Годовая инфляция оптовых цен, %
	1,2
	16,6
	54,8
	9,9
	13,1
	5,5
	9,7

	Годовая инфляция розничных цен, %
	1,9
	10,0
	57,9
	11,1
	20,8
	10,0
	n.а.

	Изменения реального личного дохода b, %
	2,2
	0,2
	27 Л
	5,9
	5,6
	8,5
	n.а.

	Изменения частного потребления b
	2,8
	2,9
	-24,0
	15,1
	2,9
	5,3
	n.а.

	Изменения общественного потребления b, %
	+7,6
	-0,8
	-9,1
	-3,1
	-0,1
	-2,3
	+6,4

	Изменения в инвестициях основного капитала b, %
	+3,2
	-2,1
	-17,7
	+6,3
	+4,2
	=3,4
	n.а.

	Изменения в товарно-материальных запасахb р.а.
	3,8
	12,1
	2,9
	-24,3
	-24,4
	n.а.
	2,8

	Уровень безработицы, %
	0,0
	0,8
	4,1
	2,6
	3,5
	3,2
	n.а.

	Долги предприятий друг другу а
	п.а.
	39,3
	113,2
	94,4
	150
	132
	26,6

	Курс обмена кроны к доллару, средний
	15,1
	18,3
	29,5
	28,3
	29,2
	28,8
	+26,6

	Дефицит бюджета или активный баланса
	-3,5
	+4,2
	-12,0
	-16,7
	+1,1
	+10,4
	+10,4

	Доля ОСР в экспорте, %
	31,2
	42,7
	55,2
	67,5
	69,9
	71,2
	72

	Экспорт (видимый) c
	10942
	9203
	7985
	8842
	10163
	1173
0
	8073

	Импорт (видимый) c
	10720
	9562
	7145
	1027
3
	10772
	1258
1
	9835

	Состояние текущего баланса c
	400
	-1105
	356
	-305
	433
	298
	-721

	Баланс платежей c (активное сальдо =+)
	+590
	-1102
	+898
	-80
	+3029
	+237
2
	3109

	Чистые иностранные инвестиции c
	171
	120
	511
	947
	1540
	842
	402,5

	Внешний долг c
	7900
	8100
	9400
	9600
	9605
	1194
3
	1300
e

	М2 а, % изменений
	4 А
	3,7
	27,3
	25,4
	20,5
	21,5
	+18,9

	М1 а, % изменений
	-10,0
	+26,7
	+15,0
	+14,6
	18,1
	+11,9
	

	Средний процент, под который предоставляются ссуды
	5,0
	6,1
	15,4
	12,8
	14,1
	13,2
	13,2

	Количество банков
	4
	9
	28
	46
	56
	59
	n.а.

	Кредит а, % изменений
	-2,0
	-7,7
	+14,5
	+13,7
	+ 19,9
	+14,3
	+3

	Все резервы иностранной валюты с
	-
	1200
	3300
	3600
	6245
	8894
	1180


Примечания: а - миллиард крон, номинал;
b - миллиард крон, цены 1984 года;
с - миллион долларов США;
d - январь - июнь 1995 года;
е - январь - март 1995 года.
Источники: Статистические данные Государственного банка Словакии за 1992 год, Чешского национального банка за 1993-1994 годы, PlanEcon (1994)
Такая экономическая политика привела к увеличению рейтинга Службы инвесторов Муди, и в результате Чешская Республика стала первой посткоммунистической страной, получившей ранг ВАА2 (на май 1994 года). Рейтинг фирмы Стэндард энд Пур Чешского национального банка - ВВВ+, что соответствует ВАА1 фирмы Муди. В обзоре, написанном администраторами высшего ранга, участвовавшими в Европейском симпозиуме председателей банков в Берлине в июле 1993 года, проводимом Уоллстритским журналом "Европа", МПГ Интернешнл и немецкой газетой "Хандельсблат", Чешская Республика превзошла своих центрально-европейских и восточно-европейских соседей, получив самый высокий вотум доверия. За Чешскую Республику проголосовали подавляющим большинством как за страну, имеющую самые лучшие экономические перспективы в регионе, а также наиболее привлекательную для будущих инвестиций. Чешская рабочая сила была признана самой лучшей почти половиной голосов и получила значительно более высокую оценку, чем рабочая сила Германии, Венгрии, Польши и России.

С апреля 1991 года иностранные капиталовложения не требуют специального разрешения Чешского Министерства финансов, за исключением тех случаев, когда они осуществляются в рамках крупной приватизационной программы, или когда они связаны с банками, финансовыми сферами или обороной.

Чешская крона полностью конвертируется с сентября 1995 года. Конвертируются все операции по текущим счетам и операции с капиталом. Остаются некоторые ограничения на экспорт банкнот, платежных документов и ценных бумаг, деноминированных в чешских кронах. Ограничен доступ чешских предприятий к кредитам иностранных банков и кредитно-финансовых институтов. Получение кредита требует разрешения от Центрального банка. Чешские предприятия, желающие сделать прямые инвестиции за границей, также должны получить лицензию Центрального банка.

Обменный курс кроны стабилен в течение почти трех лет. Он был установлен в размере 28 крон за доллар США в декабре 1990 года и в настоящее время он ближе к 30 кронам за доллар США. Обменный курс увязывается с набором двух валют (65% для немецкой марки и 35% для доллара США). Обменный курс колеблется в узких пределах, модифицируется, и сведения о нем публикуются ежедневно Чешским национальным банком в списке, включающем европейские конвертируемые валюты, экю, австралийский доллар, SPY, канадский доллар, новозеландский доллар и доллар США. Если коммерческим банкам предлагаются другие валюты, они могут принять их по своему усмотрению и потребностям, возможно лишь для получения наличности.

В настоящее время помимо установления стабильного экономического климата, наиболее важный фактор для развития малого бизнеса состоит в ограничении поддержки крупных неэффективных предприятий. Правительство должно отвергать требования в государственной помощи со стороны крупных предприятий, а также отдельных лиц - и малые, и крупные предприятия должны стать самостоятельными и ответственными. В некоторых отраслях промышленности возникло много новых предприятий, многие из них обречены, и здесь ничего не поделаешь.

Не существует стандартного рецепта для успеха программы. Ряд программ направлены на поддержку хоть сколько-нибудь эффективных предприятий; как правило, они затрагивают широкий спектр предприятий.

Имеется два вида помощи: финансовая и нефинансовая. Слишком большой упор делается на финансовую помощь, и недостаточное внимание оказывается нефинансовой. Конечно, все жалуются на то, что банки с ними плохо обращаются: "Банк - это место, где вам дадут денег взаймы, как только вы докажете, что вы в них не нуждаетесь." Но таково положение вещей во всем мире. Частый отказ в просьбах о кредите может вызвать раздражение просителей, но на самом деле лишь небольшая часть проектов должна получить финансовую поддержку.

Нефинансовая помощь - например, выработка положительного отношения к предпринимательству - широко практикуется в Чешской Республике и может быть более полезна, чем прямые действия и дорогостоящие программы. Один из примеров такой помощи состоит в обучении студентов стремлению к независимости, что может быть очень плодотворно.

Что касается финансов и финансовых служб, первый и главный шаг связан с организацией эффективных основных служб до того, как вы начнете искать кредиты. Как только вы овладеете банковским делом, наступит время поисков эффективных кредитов. В конечном счете банки должны превратиться в эффективные институты, но этот процесс нельзя форсировать. Подготовка банковских служащих - это медленный и трудный процесс, и первый шаг состоит в том, чтобы сделать их действительно ответственными, разумеется, введя систему адекватных поощрений и наказаний.

Специальные финансовые программы часто неадекватны. Например, Комерцни банк и Спорителна имеют средства для предоставления кредитов, но понимают, что они недостаточно компетентны, чтобы разумно предоставить эти кредиты. Сходным образом кредиты под процент не решают проблемы малых предприятий. Разница между выплатой 5% или 10% по банковскому кредиту не может быть разницей между успехом и неудачей на любом предприятии, за исключением наименее эффективных. В конечном счете эти субсидии ведут к тому, что наиболее успешные предприниматели субсидируют наименее удачливых.

Некоторые программы, такие как гарантийные фонды, могут быть полезны, но их помощь обычно минимально эффективна. К сожалению, в Чешской Республике гарантийный фонд, который в принципе имеет четкую и ограниченную задачу, был превращен в "банк развития", раздающий правительственные субсидии. Для того, чтобы этот институт стал эффективным, сфера его деятельности должна быть четко определена и он должен работать в тесном контакте с коммерческими банками, внедряя чрезвычайно высокие стандарты профессионализма, которые впоследствии проникнут в банковскую систему.

Программы, задачей которых является помощь малым и средним предприятиям, имеют тенденцию прибегать к глобальным решениям вместо рассмотрения конкретных проблем предприятий в данной стране
. Администрация может забрать себе большую часть имеющихся средств. Менее успешные предприятия могут субсидироваться за счет более эффективных. Программы часто недостаточно гибки для того, чтобы решать специфические задачи малых и средних предприятий. Вот почему реализация этих программ вызвала определенное разочарование
.

Вначале предприниматели проявили чрезвычайно бурную активность, потому что они увидели много ниш, которые они могли бы использовать. Но позднее они были обескуражены тем, что другие предприниматели также решили занять эти ниши, так что рынок стал значительно более конкурентным. К тому же, наиболее явные возможности были использованы теми, кто первыми пришли на рынок. Кроме того, многие вскоре увидели, что предпринимательство - это трудное занятие. Наконец, в настоящее время труднее получить и кредит.

Новые налоговые законы, введенные с января 1993 года, определили, что никакой особой поддержки МСП больше не получат. Ожидаемые ассигнования 2 миллиардов чешских крон Чешскому Моравскому банку развития и гарантий не были осуществлены. Либеральное правительство желает избежать какой-либо дискриминации и поддержки какой-либо специфической отрасли или группы предприятий. Однако такой подход может быть применен, по нашему мнению, лишь в стабильной сбалансированной экономике с развитой структурой, чего еще не достигла чешская экономика. Крупные предприятия до сих пор получают помощь от Фонда национальной собственности и Банка консолидации. Чешская экономика до сих пор нуждается в переструктурировании и до 1993 года МСП были единственным сектором экономики, где наблюдался рост.

Многие МСП получили как приватизационные, так и инвестиционные кредиты. Долги, связанные с капиталовложениями, так же как и долги, связанные с приватизацией, велики, и компаниям необходимо получать 30-50% прибыли для того, чтобы выплатить их. Некоторые МСП не смогут получать такие прибыли и потерпят крах. В настоящее время кредиты и венчурный капитал достать трудно. При разумной политике банков МСП не могут получать нужные кредиты, в частности, из-за того, что не могут предложить достаточного обеспечения и не могут доказать своей кредитоспособности.

Задолженность предприятий друг другу поражает мелкие слабые предприятия в большей мере, чем крупные. За последние обычно поручается государство. Угроза цепи банкротств оказывает давление на государственный бюджет, и банковские ресурсы для переструктурирования производства окажутся недостаточными для выдачи кредитов.

Возрастающая конкуренция чешских производителей, а также импортеров приведет и уже приводит к банкротству мелких и слабых предприятий. Можно ожидать, что импорт угрожает мелким национальным фирмам, использующим устаревшие технологии и производящих недифференцированные товары широкого потребления.

Поскольку МСП уже являются значительным сектором экономики Чешской Республики, поддержка этих предприятий означала бы поддержку значительной части экономики, что напоминает централизованное планирование. Однако необходимо рассмотреть возможности благоприятствования мелким иностранным инвесторам в той мере, в которой это противодействует давлению других групп интересов и не ухудшает положение в плане дискриминации в пользу какой-либо группы.

Роль государства должна состоять в создании стимулирующего климата и равных возможностей, а не в том, чтобы выбирать удачников и неудачников и выборочно предоставлять помощь. Даже сейчас Чешская Республика далека от того, чтобы предоставлять равные возможности , и предприниматели с лучшими связями получают режим благоприятствования. Политика в отношении МСП должна быть направлена на устранение этого неравенства.

Приложение 1.
Существующие программы для МСП
Внешняя помощь МСП пришла из Агентства международного развития США, которое предполагает выделить 60 миллионов долларов США Чешско-американскому фонду предпринимательства, и из Японии, предложившей кредитную линию до 10 миллионов долларов США через Комерцни банк. Чешское правительство оказало поддержку Чешско-Моравскому банку развития и гарантий (ЧМБРГ), и в настоящее время является держателем акционерного капитала.

Происходит определенная специализация конкретных программ. Чешско-американский фонд предпринимательства, по-видимому, специализируется в венчурном капитале. Японская программа делает упор на поддержку экспорта. Программа PHARE по поддержке МСП имеет разветвленную структуру, но ее основная задача состоит в предоставлении мелких кредитов и кредитных гарантий.

Имеются национальные программы, управляемые Министерством экономики и финансируемые из национального бюджета и из Фонда национальной собственности. Существует также поддержка со стороны данного сектора экономики, подобно той, которая осуществляется Министерством сельского хозяйства производителям сельскохозяйственных продуктов. Проводятся также многочисленные мероприятия по поддержке МСП на местном уровне, финансируемые местной администрацией и из других источников.

Наиболее важные источники финансирования кратко описываются ниже:

Чешско-американский банк предпринимательства был основан в марте 1991 года правительством США через Агентство международного развития. Общий Грант из Агентства международного развития США (AMP) за время существования Фонда достигнет 60 миллионов долларов США плюс 5 миллионов долларов США на техническое сотрудничество.

Штат: 17 человек в Праге и примерно 30 человек в Вашингтоне.

Условия: минимальный кредит 10-50 миллионов крон; доля Фонда в собственности - 20-40%; оценка бизнес-плана занимает 1-3 месяца; обеспечивает преимущественно обрабатывающую промышленность (не строительство или услуги), создание новых рабочих мест или импорт технологий (предпочтительно из США). Фонд взимает проценты с кредита, а также требует залог. Для инвестиций акционерного капитала Фонд занимает положение в Совете директоров, соответствующее инвестируемому количеству акций, но не требует права решающего голоса. Вся выручка и доходы, получаемые Фондом, реинвестируются в Фонд. Фонд предпочитает привлекать местные банки в процесс капиталовложений с целью совместных инвестиций. Фонд в настоящее время ведет переговоры с Комерцни банком об увеличении размера мелких ссуд без обеспечения от 500 000 до 3 000 000 крон, при этом 50% предоставляется фондом и 50% Комерцни банком.

За период своего существования, немного более двух лет, был профинансирован лишь 21 проект (создание 10 компаний, 3 совместных предприятий, 2 приватизируемых предприятий и 6 уже существующих, но расширяющихся предприятий). На настоящий момент израсходовано 10,5 миллионов долларов США.

Поддержка Японии через кредиты Комерцни банка.
От 20 тысяч до 10 миллионов долларов США, до 70% стоимости бизнес-плана, то есть, по крайней мере, использование 30% собственных средств в немецких марках, долларах США или иенах , 10-11% очередных взносов делаются в иностранной валюте; предпочитаются инвестиции в обрабатывающую промышленность; безопасность и занятость являются критериями финансирования, поддержки экспорта и прямого финансирования.

Чешско-Моравский банк развития и гарантий (ЧМБРГ).
Основан в январе 1992 года для поддержки развития и роста МСП в Чешской Республике. Основание банка было инициировано чешским Министерством экономической политики и развития, которое имеет 30% акционерного капитала
.
Условия: ЧМБРГ предлагает гарантии по кредиту до 70% стоимости ссуды по различным программам. При невыполнении обязательств предпринимателем ЧМБРГ берет на себя выплату ссуды коммерческому банку (до 70% общей стоимости ссуды). ЧМБРГ также предлагает снижение процентов по ссудам, которые берутся на средние по длительности сроки. Для того, чтобы подать заявку по этой программе, требуется детальный бизнес-план, анализ движения денежной наличности и прогноз выплаты ссуды. Заявка подается по стандартной форме. В основном, критериями гарантий по ссуде являются те же критерии, что и для получения самой ссуды, пакет информации для заявки на гарантию может быть использован для получения ссуды.

Программы ЧМБРГ инициируются и спонсируются чешским Министерством экономической политики и развития. В настоящее время действуют 9 следующих программ: Старт, Розвой, Регион, Эскулап, Регенерац Раматек, Консулт, Трансфер, Парк и Гарант
.
К 1994 году в Банке было занято более 140 человек и он сотрудничал с 30 коммерческими банками. Банк работает с сетью из 100 консультантов, которые могут помочь предпринимателям в составлении их бизнес-планов и в оформлении заявок на получение кредита из Банка
.

Банк начал свою деятельность в марте 1992 года. За первые 16 месяцев его деятельности было обработано 3000 заявок. Было выдано 700 гарантий на общую сумму 2 миллиарда чешских крон; средняя гарантия была 3 миллиона чешских крон. 1800 заявок были удовлетворены, и заявители получили гранты или субсидии для выплаты процентов на общую сумму 1 миллиард чешских крон.
Помощь МСП по программе PHARE
Общая сумма, согласованная Комиссией Европейского сообщества по программе МСП в Чешской Республике, составила 1283 миллиона экю на период 1990-1994 годов. Эта сумма представляет 9% всего национального бюджета PHARE. К 30 апреля 1993 года была освоена лишь одна треть этой суммы.

Программа МСП имеет следующие составляющие:

1. Политика и программы развития

2. Информация , консультации и обучение
3. Планы кредитов и гарантий, включающие план микроссуд, план кредитных гарантий, управляемый ЧМБРГ и вновь созданная подпрограмма венчурного капитала.

М.Элертс, А.Яунземс - Готовы ли латвийские МСП для интернационализации?
Введение
Как и другие восточноевропейские страны, Латвия все еще переживает период перехода к рыночной экономике. Не вызывает сомнения, что один из путей развития рыночной экономики состоит в появлении и росте малых и средних предприятий (МСП).

Юридическая база
Малые и средние предприятия Латвии работают на основании следующих законов:

Закон о предпринимательстве

Закон о годовых финансовых отчетах

Закон о налогах и пошлинах

Гражданский кодекс

Таможенный кодекс

Латвийский малый бизнес имеет несколько различных форм, большинство из которых существует и в западных странах. Все предприятия должны зарегистрироваться в Латвийском центральном бюро предпринимательства. Лишь несколько видов предпринимательства регулируются лицензионной системой, в основном в области медицины, фармакологии и национальной безопасности.

Согласно данным Бюро, более 70 тысяч предприятий принадлежат к разряду МСП. Имеется стандартное определение, согласно которому латвийские предприятия принадлежат к группе МСП, но предприятия, которые отвечают хотя бы двум из ниже перечисленных критериев, включаются в эту группу.

Активы - ниже 1,5 миллионов экю; годичный оборот -ниже 3,5 миллиона экю; среднее количество рабочих и служащих - до 250.

В соответствии с латвийским законодательством, компании, принадлежащие к этой группе, имеют определенные преимущества, что часто используется как индикатор МСП.

Данные по развитию сектора МСП достаточно оптимистичны, но они далеко не точны, и реальная ситуация в этом секторе не ясна.

Специальное исследование сектора МСП было проведено в Латвии во второй половине прошлого года, Это исследование проводилось с помощью опроса в 259 компаниях, из которых 102 были в Риге и 157 в разных районах. Компании были выбраны случайно по данным Центрального бюро регистрации предприятий и Центрального статистического управления. Кроме того, некоторые опросы проводились в компаниях, связанных с центрами деловой активности.

При проведении исследования возникли трудности, связанные с тем, что многие предприятия невозможно было найти по адресам, указанным в Центральном управлении регистрации предприятий. Они либо переехали, либо так и не начали свою деятельность. На основе этих данных можно предположить, что примерно 50% зарегистрированных предприятий Латвии фактически не функционируют.

Основываясь на результатах нашего исследования, мы получили следующую картину малых и средних предприятий в Латвии:

• ими обычно управляют предприниматели с высоким уровнем образования (большинство с университетскими дипломами), но не имеющими специального образования в области бизнеса;

• подавляющее большинство предпринимателей ранее работали на государственных предприятиях той же отрасли или других отраслей;

• доля тех, кто имеет опыт деятельности в области частного предпринимательства, была наивысшей в сфере услуг;

• как и ожидалось, большинство компаний были основаны после политических изменений 1991 года;

• наиболее частый юридический статус компаний "компания с ограниченной ответственностью";

• 40% респондентов компаний были активны более, чем в одном секторе экономики;

• латвийские МСП ориентируются на внутренний рынок: 65% сбыта всех компаний осуществлено на местном рынке или на более удаленном рынке внутри страны;

• очень незначительная часть компаний занималась экспортом в страны СНГ или Западной Европы;

• доля экспорта в другие балтийские страны была ничтожно мала (1%);

• компании в Риге были более ориентированы на внешний рынок, чем другие компании в Латвии;

• данные по обороту и штатам показывают, что обследованные компании были действительно малыми и средними;

• компании занимают широкий спектр помещений;

• оборудование обычно очень старое и в ряде случаев было приобретено сомнительными способами;

• данные по стартовому капиталу было трудно получить из-за того, что изменение денежной системы затрудняли временные сравнения;

• основным источником стартового капитала были личные сбережения и займы у семьи и друзей;

• количество компаний, получивших долгосрочные кредиты в латвийских банках, очень невелико.

Основная цель исследования состояла в выявлении основных препятствий для успешной деятельности компаний. Чаще всего респонденты отмечали два главных фактора:

- Почти 80% респондентов считает основным препятствием правительственную политику;

- 59% - финансовые проблемы.

Другие препятствия (помещения, штаты, незаконная деятельность и рынки) считались менее важными.

Таблица
Основные факторы, препятствующие успеху, по мнению опрошенных компаний
	Препятствия
города
	финансовые
	помещение
	штаты
	противозаконная деятельность
	политика правительства
	рынки

	Рига
	55
	32
	13
	23
	78
	45

	Резекне
	61
	6
	6
	3
	77
	58

	Валмиера
	70
	27
	10
	27
	90
	53

	Даугавпилс
	43
	25
	11
	0
	82
	57

	Лиепая
	69
	34
	19
	13
	56
	38

	Вентспилс
	62
	24
	28
	17
	59
	24

	Всего
	59
	27
	14
	1В
	78
	48


Правительственная политика
В качестве основных сфер, где возникают проблемы, были названы "налогообложение", "непоследовательное применение инструкций" и "неопределенность, связанная с исходом приватизации и решением вопросов собственности".

Налоги считались препятствием, особенно молодыми предпринимателями, которые полагали несправедливым, что немедленно после возникновения предприятия их "наказывают", заставляя платить высокие налоги. Для предприятий розничной торговли основным барьером считалось введение 18% налога на добавленную стоимость, поскольку это означало, что им придется назначать более высокие цены, чем покупатели готовы были заплатить.

Непоследовательное применение постановлений вызывало особенные проблемы в плане таможенных операций, о чем говорили представители значительного количества компаний. Таможенные инструкции были особенно запутанными в отношении Эстонии, Литвы и стран СНГ. Другая сфера, часто вызывающая трудности, - инструкции по начислению налога на добавленную стоимость на импортируемые и экспортируемые товары.

Часто упоминалась и неопределенность в отношении будущего приватизации и решения проблем собственности. С этим были связаны две следующие проблемы: а) производственные фонды (помещения и техника) были превращены в непроизводственные; б) в связи с медленными темпами приватизации латвийская экономика не развивается, и покупательная способность населения снижается.

Комментарии, связанные с правительственной политикой, указывают на трудности управления производством в неопределенной ситуации, связанной с неполным и часто меняющимся законодательством наряду с недостатком информации.

Представителей компаний спрашивали и о том, как они оценивают отношение центрального и местного правительства к мелкому и среднему бизнесу. Треть опрошенных оценила отношение администрации как отрицательное или очень отрицательное, тогда как большинство опрошенных считает его индифферентным или нейтральным. Муниципальные правительства получили несколько более высокую оценку, по сравнению с центральным правительством.

Малые и средние компании в качестве приоритетов выдвигают: введение налоговых стимулов и программ финансового кредитования, быстрое решение вопросов приватизации и права собственности, а также пресечение противозаконной деятельности и коррупции.

Финансовые трудности
Примерно две трети опрошенных компаний назвали финансовые проблемы главными сдерживающими факторами.

Основная проблема состояла в том, что трудно получить кредит, а в тех случаях, когда это возможно, высоки процентные ставки. Основные причины невозможности получения кредитов были связаны с трудностями предоставления требуемого обеспечения или гарантий. Представители многих компаний жаловались на то, что стоимость обеспечения, которую они представили была искусственно занижена на одну треть от его реальной рыночной цены. Проблемы возникали и в связи с тем, что процесс реституции недвижимости проходил медленно, и не было возможности зарегистрировать собственность в управлении по регистрации земли.

Некоторые респонденты говорили о том, что у банков было определенное число предпочитаемых клиентов, и у тех, кто не входил в эту группу, прохождение заявки было затруднено. Кроме того, высокие процентные ставки не позволяли компаниям обращаться за кредитами.

Рынки
Рынки и сбыт были названы как основной источник трудностей почти половиной компаний, участвующих в исследовании. В частности, это было связано с трудностями идентификации рынков в связи со снижением числа заказов от имеющихся клиентов.

Исследование оставило впечатление, что латвийские компании все еще не осведомлены о преимуществах, которые дает им хорошее продвижение их продукции и реклама. Более того, опрашиваемые не были осведомлены о проблемах, возникающих в связи с появлением конкурентов на латвийском рынке и деятельностью конкурирующих компаний за рубежом.

Помещения
Примерно одна треть респондентов была наиболее обеспокоена проблемой помещений. Вопросы, возникающие в связи с правом собственности и положением в области приватизации, не упоминались среди наиболее трудных проблем. Вызывали озабоченность также условия временного владения (арендная плата и срок аренды).

В прошлом году предпринимателям, в случае необходимости трудно было найти себе другое помещение.

Персонал
Качество персонала не считалось наиболее важным источником трудностей, хотя многие опрошенные жаловались на недостаток квалификации и неудовлетворительную трудовую этику. Компании неохотно вкладывали средства в подготовку кадров из-за боязни того, что пройдя курс обучения их работники найдут себе другую, лучше оплачиваемую работу. Однако, это явление характерно не только для Латвии, но и для всего мира.

Организованная преступность/противозаконная деятельность
Количество компаний, которые отвечали на этот вопрос, было ниже, чем ожидалось (примерно одна пятая). Однако, многие интервьюеры отмечали, что более, чем одна пятая респондентов рассматривали организованную преступность и противозаконную деятельность как основной источник трудностей, но не решались обсуждать эту проблему в деталях. С другой стороны, некоторые респонденты считали, что хотя они вынуждены иметь дело с мафией, у них в связи с этим уже не возникает трудностей, поскольку они выплачивают назначенные мафией 10% от прибыли. Имелось также значительное число компаний, представители которых доказывали, что в конечном счете проблемы, связанные с мафией, явились результатом политики правительства и что правительство должно создать такую обстановку, в которой не могла бы процветать противозаконная деятельность.

Некоторые компании связывали коррупцию в большей степени с полицией и представителями правительства, чем с мафией. Они объясняли это тем, что мафия, по крайней мере, выполняет свои обязательства, а полиция нет. Многие компании платят как мафии, так и полиции и утверждают, что дань, запрашиваемая полицией, все возрастает.

Службы обеспечения бизнеса.
Исследование выявило потребность в службах обеспечения бизнеса, обеспечивающих информацию, передачу опыта и обучение.

Результаты исследования
Настоящее исследование было первым крупным исследованием малых и средних предприятий в Латвии. Исследование выявило некоторые характеристики малого и среднего бизнеса и факторы, препятствующие развитию, с точки зрения представителей этих предприятий.

Правительственная политика и финансы были названы среди наиболее важных проблем. Приоритет этих двух факторов очевиден. Оба они являются внешними в том смысле, что компании не контролируют их, а обвинять правительство и банки в возникающих трудностях легко. Следует отметить, однако, некоторые вопросы, поднятые респондентами. В частности, трудности, связанные с непоследовательным применением инструкций и постановлений, и медленные темпы приватизации рассматриваются как достаточная причина для озабоченности.

Недостаток обеспечения (частично в связи с нечеткими формулировками закона об имуществе и частично из-за недостатка фондов у предприятий) - другая заслуживающая внимания проблема, для решения которой, возможно, потребуется вмешательство правительства (которое, например, может способствовать организации фонда заемных гарантий).

Можно надеяться, что результаты этого исследования будут полезны для правительства в определении политики, которая могла бы улучшить условия для развития малых и средних предприятий, а также для программы PHARE, предназначенной для оказания дальнейшей помощи в этой области.

Правительственная деятельность по поддержке МСП
Латвийское правительство уже установило отношения с программой PHARE, которая оказывает большую поддержку развитию латвийских МСП с целью подготовки их к конкуренции с иностранными предприятиями.

PHARE МСП поддерживает развитие малых и средних предприятий в Латвии с января 1993 года.

Развитие малых промышленных и производящих услуги компаний в Латвии считается краеугольным камнем перехода от планирования к рыночной экономике.

Программа работает в двух направлениях:

• Помощь в повышении квалификации в области бизнеса;

• Работая совместно с Министерством экономики, определить политику в области малого бизнеса, стремиться к поиску и устранению барьеров для его развития и роста.

Помощь в повышении квалификации в области бизнеса
Одним из инструментов, обеспечивающим помощь предпринимателям в их деятельности, является организация профессиональных консультаций для работников фирм и их обучение. Таким инструментом является Сеть центров консультативной службы бизнеса (КСБ), организованная в рамках программы PHARE МСП в шести крупнейших городах Латвии.

Все эти центры оборудованы в соответствии с европейскими стандартами, и их консультанты были обучены на специальных курсах в Великобритании или в Латвии, которые вели опытные и квалифицированные преподаватели из Великобритании.

В течение первого года более трех тысяч человек прошли обучение в центрах КС Б, и в результате эти центры полностью ознакомились с потребностями и проблемами МСП. Центры КСБ, таким образом, активно участвуют в процессе планирования национальной программы МСП и тесно сотрудничают с министерствами, ответственными за развитие МСП.

Целью национальной программы развития МСП является повышение квалификации в области бизнеса на малых и средних предприятиях, что в свою очередь обеспечит стабильное число рабочих мест и создание новых предприятий.

Количество рабочих мест на малых и средних предприятиях и количество активно действующих предприятий - это главные критерии успешной реализации программы.

Правительственная декларация от 12 сентября 1994 года имела целью инициировать процесс приватизации в национальной экономике для создания адекватных условий для частного капитала в возможно короткие сроки и для привлечения инвестиций с целью развития латвийской экономики, а также для того, чтобы снизить роль административной системы управления экономикой на государственном и местном уровнях.

Для дальнейшей поддержки МСП:

• Необходима организация международных аукционов при продаже предприятий или контрольных пакетов акций предпринимателям, которые смогут гарантировать достаточные инвестиции и достаточное количество рабочих мест. Для привлечения местных предпринимателей и для создания новых предприятий инвестиционный контракт должен благоприятствовать сотрудничеству с местными предпринимателями.

• Необходимо способствовать развитию рынков ценных бумаг и недвижимости с целью создания возможностей прихода малых и средних предприятий на латвийский рынок недвижимости. Предприниматели в этом случае станут собственниками недвижимости и будут искать возможность инвестировать свои средства и расширяться, стимулируя эти рынки.

• Существующее законодательство разрешает институтам, которые в настоящее время осуществляют приватизацию (Приватизационное агентство, Министерство сельского хозяйства, местные власти), регулировать этот процесс. Жизненно важно ускорить этот процесс. Поэтому целью Приватизационного агентства является приватизация одного предприятия за один рабочий день. Для достижения этой цели необходимо расширить штаты Агентства, а бюрократические процедуры по рутинной обработке документов (инструкций, постановлений) должны быть ускорены и упрощены. Это требует рационализации юридических процедур, связанных с оформлением частной собственности в максимально короткие сроки в сотрудничестве с Министерствами юстиции и экономики.

• Стабильность и рост рынков недвижимости, ценных бумаг и рынка ваучерной приватизации должны быть активно поддержаны с целью обеспечения их бесперебойного функционирования .

• При приватизации государственной собственности не следует забывать о будущем малых предприятий. Собственность не должна обязательно продаваться тому, кто предложит наиболее высокую цену на аукционе, и крупные предприятия можно разделить на более мелкие части с тем, чтобы принять во внимание все предложения по покупке предприятия. Приватизационное агентство и Государственный фонд собственности могли бы активно поддержать такие альтернативные предложения, которые потребовали бы разделения предприятия на более мелкие специализированные единицы. Для содействия участия предпринимателей в приватизационном процессе необходимо выработать механизм сдачи собственности в аренду (на срок более, чем 25 лет) за номинальную цену, возможно и при условии, что производство, службы и рабочие места будут обеспечиваться арендатором.

Повышение квалификации в области бизнеса
При финансовой поддержке программы PHARE по МСП была создана сеть консультативных и учебных центров в шести крупнейших городах Латвии. В Риге, Даугавпилсе и Резекне работают как государственные, так и частные университеты, обеспечивающие обучение предпринимателей. Однако, для бизнесменов из разных регионов, особенно живущих вдалеке от больших городов, доступ к обучению в области управления бизнесом ограничен.

Таким образом, необходимо:

• создать в Латвии стабильную систему консультаций и обучения, которая обеспечит квалифицированную помощь представителям МСП в организации и в управлении их предприятиями. Необходимо использовать программы по иностранной методической помощи с тем, чтобы повысить профессиональную квалификацию и потенциал работников МСП на основе опыта стран-участниц Европейского Союза;

• создать региональную консультативную сеть и предлагать эти услуги с помощью местных консультантов;

• способствовать обучению основам рыночной экономики с использованием специальных программ в определенных районах Латвии с целью оказания помощи в организации предприятий и помощи управляющим среднего и высшего звена в области маркетинга, финансового управления, делового планирования и развития.

• организовать подготовку квалифицированных бизнесменов в сети университетов Латвии для их будущей работы на малых и средних предприятиях.

Необходимой частью обучения бизнесменов должна стать организация инновационных центров бизнеса (ИЦБ).

Для того, чтобы снизить отрицательное воздействие этих проблем на МСП, планируются следующие мероприятия:

• Создание инвестиционных и ссудных фондов для потребностей МСП, независимых от коммерческих банков. Эти фонды должны быть ориентированы на иностранных доноров и Латвийские государственные внебюджетные или кредитные фонды, и привлекать местные латвийские финансовые ресурсы из частных структур.

• Необходимо создать Фонд кредитных гарантий для того, чтобы дать возможность МСП получать банковские кредиты для приватизации их предприятий без значительного обеспечения. Фонд будет основываться на принципах совместного финансирования иностранцами и Латвийским государством.

• Государственное участие в этих фондах может быть прямым, через инвестиции, или непрямым, через государственные кредитные институты, давая таким образом гарантии по кредитам, одобренным государственной программой.

• Эти фонды должны создаваться в дополнение к существующей банковской системе Латвии и должны контролироваться Банком Латвии.

• Персонал этих двух новых фондов должен получить специальную подготовку через иностранные программы методической помощи для создания квалифицированных кадров в области управления фондами с целью оценки мониторинга и прогноза кредитов, инвестиций, гарантий и решения других проблем по МСП.

• Должны быть введены единые правила по подаче заявок, по оценке и мониторингу для различных финансовых фондов поддержки, созданных с помощью Латвийского государства для нужд МСП.

• Необходимо создать систему конкурсов на получение грантов, безвозмездных субсидий для потенциально развивающихся предприятий, работающих в отраслях, где создаются новые рабочие места и развивается региональная инфраструктура.

• Привлечь иностранные инвестиции в фонды венчурного капитала, которые будут способствовать реализации западных технологий и организации новых типов предприятий в Латвии, используя латвийский научный и технический потенциал для производства продуктов и услуг.

• Способствовать созданию кредитных союзов путем определения дифференцированных процедур регистрации и отчетности в зависимости от капитала компании и размера операций за определенный период.

• Создать механизм, стимулирующий коммерческие банки к предоставлению кредитов и к инвестициям своих средств в МСП.

Наличие информации
При анализе наличия информации по деятельности МСП по всем типам информационного обмена выделено три аспекта:

• источники информации (поставщики), их юридический статус;

• информационные услуги, информация как бизнес;

• технические средства информации.

Вышеперечисленные типы информации и бесплатный, свободный доступ к ним жизненно важны для малых и средних предприятий:

Информация по государственной политике (законы, декреты, постановления и инструкции).

Обычно малые предприятия не имеют своего юридического персонала. Информация, в которой они нуждаются для своей повседневной работы, часто специфична, ее трудно найти в имеющихся публикациях нормативных актов. В большинстве случаев она связана с:

• нормативными актами, регулирующими предпринимательскую деятельность;

• налоговыми законами;

• специфическими лицензионными и сертификационными процедурами и т.п.

Подобная информация в настоящее время может быть получена в:

• официальных изданиях нормативных актов (включая лишь законы и постановления кабинета министров; за изменениями в них очень трудно следить);

• издании Бирзниекского бизнес-центра "Латвийское налоговое законодательство" (лишь вопросы налогов);

• база данных SWH нормативных актов (она дорогая и обновлять ее для отдельных малых предприятий нерентабельно).

У всех этих источников информации общий недостаток: информация не ориентирована на пользователя, т.е. МСП.

Необходимо, чтобы МСП получили специально подготовленную юридическую (законодательную) информацию, которая:

• содержит выдержки из законов и других нормативных актов, связанных с бизнесом;

• организована в соответствии с потребностями пользователя и его представлением о проблеме;

• снабжена объяснениями, комментариями и примерами для того, чтобы облегчить понимание;

• включает набор всех необходимых нормативных актов, от законов до соответствующих постановлений.

В соответствии с Латвийским законодательством информация такого типа не может быть подготовлена и распространена в качестве официальной государственной информации. Следовательно, она должна быть передана частному предприятию на основе открытого конкурса. Должны быть также определены наилучшие технические методы для распространения и обновления этой информации.

Для обеспечения своевременного доступа управляющих малыми и средними предприятиями к юридической информации, в которой они нуждаются для своей работы и для выполнения процедур, определенных налоговыми законами, необходимо:

• разработать механизм, согласно которому постановления Службы государственных доходов своевременно получались бы предпринимателями;

• организовать регулярное обучение по применению налогового законодательства во всех регионах страны.

Контакты между правительственными учреждениями и предпринимателями
В связи с тем, что количество малых и средних предприятий велико, трудно обеспечить их эффективное представительство в контактах как с государством, так и с местными властями.

Для организации стабильного и продуктивного сотрудничества правительства и организации предпринимателей необходимо создание функциональной структуры. В связи с этим предприниматели должны организовать совет МСП, а Министерство экономики должно определить структурную единицу, ответственную за реализацию политики МСП.

Необходимо создать Фонд развития МСП как отдельный институт для финансовой поддержки МСП.

Выводы
• Латвийский сектор МСП является растущим и развивающимся сектором экономики страны.

• Существующие постановления обеспечивают необходимую базу для развития МСП на местном и национальном уровнях.

• Существует большая потребность в правительственной поддержке для устранения препятствий к необходимому росту и развитию предприятий.

• Латвийские чиновники должны разработать специальный "фильтр надежности" для предпринимателей с особым упором на сектор МСП.

Л. В. Авилова, Б. А. Приписное, А. Ю. Чепуренко - Малое предпринимательство в России: промежуточные итоги мониторинга
1. Характеристика выборки
С целью регулярного обследования состояния малого предпринимательства в России РНИСиНП, начиная с середины 1993 года, провел три выборочных анкетных опроса предпринимателей методом личного интервью. Обычно выборка состоит из одной тысячной доли от общей численности зарегистрированных российских МП, в течение двух последних лет - из более чем 800 реально действующих предприятий, зарегистрированных в Москве, Туле, Волгограде и Сыктывкаре. В выборке представлены предприятия 12 основных отраслей производства и сферы услуг. Состав выборки в отраслевом и административно-территориальном разрезах сформирован на основании экспертных оценок в максимально возможном соответствии структуре генеральной совокупности (см. рис 1).

Характеристика объема и состава выборочных совокупностей позволяет считать их достаточно репрезентативными для отслеживания и оценки качественных процессов, протекающих в городском предпринимательстве. Состояние дел в фермерском хозяйстве и сельском предпринимательстве в данном исследовании не анализируется. Основная масса учтенных предприятий по среднесписочной численности занятых имеет величину до 200 чел. Кроме того, в выборку включается сравнительно небольшая группа предприятий с числом занятых, несколько превышающим этот весьма условных рубеж официальной статистики, чтобы не терять из виду ситуацию в тех секторах предпринимательства, которые непосредственно примыкают к малому бизнесу.
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Источники: Малое предпринимательство в России в 1994 году. М.: Госкомстат. С. 12-13
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Анкеты, как правило, включали не более 45 вопросов, предусматривающих по 6-7 вариантов ответа (в ряде случаев предлагалось до 13 вариантов ответа), оставляя респондентам достаточно широкое поле выбора. Процедура анкетирования осуществлялась с соблюдением всех условий, гарантирующих респондентам анонимность ответов, побуждая им тем самым давать неискаженную информацию.

Настоящий доклад является сокращенным вариантом отчета. В нем не отражены данные, полученные в ходе опроса, по ряду немаловажных проблем - таких, как роль "неформального" финансового сектора в развитии МП, влияние криминальных структур на деловую активность малого бизнеса и т.д. Кроме того, в итоговом расширенном отчете предполагается подробно проанализировать региональные различия в ситуации МП по всем затронутым в данном докладе вопросам.

2. Динамика роста сектора МП в 1991- первой половине 1995гг.
Полученные ответы не только позволяют охарактеризовать состояние дел на предприятиях выборки на момент опроса, но и дают возможность воссоздать ретроспективную картину их развития. По данным наших опросов, наиболее бурный рост наблюдался в период 1991-1992 гг., за которым последовал резкий спад в темпах прироста численности МП. Всплеск активности по созданию новых МП в 1992 г. и явления последовавшего спада детально проанализированы нами ранее на материалах предыдущих опросов предпринимателей в июле 1993 и 1994 гг. Результаты анализа опубликованы в широкой печати (См. Деловой мир. 1993, 3 сентября; 1994, 10-16 октября), поэтому мы не будем здесь повторять логику и выводы прежних исследований, а сосредоточим внимание на новых тенденциях и некоторых спорных моментах в оценке текущих событий.
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Источник: Госкомстат
Среди российских экспертов нет полного единодушия в оценке самой сути процессов, вызвавших замедление в темпах роста численности МП. В частности, высказывалось мнение, что в данном случае "уместнее говорить не о спаде, а о естественной стабилизации динамики малого бизнеса" в результате неизбежного "затухания темпов роста численности занятых в малом бизнесе и числа малых предприятий" (см.: Развитие малых и средних предпринимательских структур и проблемы занятости. Москва: РНИСиНП; Инфомарт, 1995, с.33).

Конечно, в условиях зрелой рыночной экономики в долгосрочном аспекте наблюдается определенная стабильность доли МП. Так, например, в Голландии доля МП в общей численности занятых сейчас находится примерно на том же уровне, что и в начале 50-х годов. Однако Россия, по сути дела, находится лишь в самом начале структурных преобразований и отставание от Запада еще столь велико (см. рис. 3), что ссылки на некое естественное затухание процесса пока вряд ли оправданы. Следует подчеркнуть, что продвижение России по пути преобразований осуществляется значительно медленнее, чем в странах Восточной Европы или в странах Балтии, поэтому на практике тезис о "естественном затухании" служит прикрытием и косвенным оправданием просчетов в экономической политике правительства и ведет к недооценке глубины и последствий структурного кризиса, в котором оказалась российская экономика.

Глубокий системный кризис, в ходе которого объем промышленного производства сократился до 45% от уровня 1990 г. и разрушению подверглась вся система хозяйственных связей, безусловно, оказал сильнейшее негативное влияние на становление МП в России. Однако самые разрушительные последствия экономической разрухи нанесли развитию МП значительно меньший ущерб, чем непродуманные и непоследовательные решения правительства. Большинство опрошенных нами предпринимателей сходятся во мнении, что главным злом для развития МП было и остается отсутствие стабильной нормативной и законодательной базы и фискальное бремя, препятствующее становлению малого бизнеса.
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3. Государственная "поддержка" и ее последствия
Отсутствие или противоречивость законодательных и нормативных актов приводят к тому, что предприниматели становятся жертвами чиновничьего произвола со стороны сонма бюрократических структур, формально призванных блюсти их интересы. Неустойчивость законодательства, порождающая различные слухи и противоречивые толки, в которых надежды на улучшение ситуации тесно переплетаются со страхами каких-то новых ущемлений интересов предпринимателей, вселяет в них чувство неуверенности и не дает возможности планировать свою деятельность даже на самую ближайшую перспективу. Эта проблема, по данным наших опросов, неизменно обгоняет по своему процентному рейтингу все остальные проблемы со значительным от них отрывом (см. рис.4). Ярким примером недальновидных решений Федерального правительства в отношении предпринимательства является Указ N2270, подписанный Президентом 22 декабря 1993 г., который увеличил ставку налога на прибыль и дал право местным властям вводить дополнительные налоги и сборы так, что величина отчислений в бюджет возросла до 80-90% от прибыли, а совокупный объем выплачиваемых налогов, стоимости аренды и коммунальных услуг зачастую стал превышать размеры получаемой прибыли. Не удивительно, что в 1994 г. отмечены самые низкие темпы прироста численности МП: государство словно бы специально загоняет малый бизнес в "теневую" экономику.

Вряд ли столь непопулярное в предпринимательских кругах решение могло быть одобрено на высшем уровне, если бы среди экспертов по промышленной политике не укоренилось представление, согласно которому величина ставки налога на прибыль якобы не оказывает практически влияния на динамику численности МП, ибо они-де могут легко уходить от налогообложения. В частности, это положение стало одной из исходных посылок прогноза экономического развития России на 1995г., разработанного под эгидой Министерства экономики РФ летом 1994г. Трудно поверить в справедливость подобных утверждений, если учесть, что проблемы налогообложения являются главной болью предпринимателей в секторе МП.
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По данным наших опросов, снижение налогов и упрощение системы налогообложения рассматривается предпринимателями как шаг первостепенной важности в системе неотложных мер по поддержке МП, намного превосходя по своему процентному рейтингу любые другие меры по облегчению их положения (см. рис.5).

Справедливости ради необходимо отметить, что сетования по поводу высоких налогов - излюбленная тема предпринимателей, независимо от экономической конъюнктуры, размера фирмы, страны ее происхождения. Было бы странно, если бы это было иначе. Кроме того, респонденты применяли не совсем корректный прием, соотнося совокупную сумму налогов - как прямых, так и косвенных - с объемом прибыли (к тому же, в большинстве случаев, сильно заниженным). А ведь косвенные налоги - НДС, социальные отчисления и т.п. - являются фактически налогами на потребителя, ибо закладываются в отпускную цену товаров и услуг.

В то же время бесспорно одно: в период становления сектора МП потребность фирм в расширении инвестиций особенно велика, а возможности осуществлять их весьма ограничены. Очевидно, в этих условиях, учитывая в особенности такую важную социальную функцию малого бизнеса, как создание новых рабочих мест, государству правильнее было бы вообще объявить налоговые каникулы для малых фирм на первые 3-5 лет их деятельности - при всех сложностях, которые может породить такой шаг.

Изымая в виде налогов финансовые ресурсы, необходимые для роста МП, государство, направляет значительную их часть на поддержку крупной промышленности. До МП доходит лишь малая доля этих ассигнований, явно несоизмеримая с величиной изъятий. Среди предпринимателей, опрошенных нами в середине 1995 г., только 8% от общего числа респондентов указали, что они получили от кого-либо реальную поддержку, причем помощь от государственных организаций была получена лишь 4,6% респондентов (см. рис.6).
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Примечание: Сумма ответов превышает 100%, так как возможно было до 3-х ответов.
Рисунок 6
Кто оказывал реальную помощь российским МП в первой половине 1995г.?
(в % к числу ответивших на данный вопрос положительно)
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Обращает на себя внимание явное лидерство местных властей. С одной стороны, это вполне объяснимо: малый бизнес - явление по определению местного характера. С другой стороны, нельзя не отметить, что два года назад, летом 1993 года, опрошенные нами представители МП уверенно ставили на первое место среди социальных групп, препятствующих продвижению реформ, именно представителей местных властей. Очевидно, здесь произошел значительный сдвиг, обусловленный, по-видимому, осознанием того обстоятельства, что только МП может до некоторой степени смягчить остроту социальных проблем На местах.

Глубокое разочарование предпринимателей в эффективности государственных программ поддержки предпринимательства и недовольство налоговой политикой правительства находит отражение в изменении их представлений о том, какую роль в экономике должно играть государство. Два года назад в ответах на вопрос о наиболее предпочтительной для российских МП модели отечественной экономики преобладала группа сторонников рыночного хозяйства с сильными регулирующими функциями государства (30% опрошенных), а к середине этого года ее ряды поредели примерно в полтора раза, едва набрав 20% ответов. В то же время резко усилилось влияние сторонников максимального либерализма в экономике среди представителей МП. Доля этой группы в общем числе респондентов возросла с 22% в 1993 г. до 44% в 1995 г. (подробнее см. в заключительном разделе отчета).

4. 1994-1995 годы. Переломная ситуация?
В ходе наших опросов подтвердилось наличие вполне естественной закономерности: чем лучше идут дела на предприятии, тем меньше его владельцы уповают на помощь со стороны государственных структур и активнее ратуют за экономический либерализм. С этой точки зрения усиление позиций сторонников максимального либерализма среди предпринимателей свидетельствует не только о росте недовольства государственной политикой, но и о достижении многими МП определенного уровня экономической зрелости и самостоятельности на основе в первую очередь укрепления их финансового положения. Впрочем, данная трактовка результатов опроса не противоречит ранее высказанной.

Данные Госкомстата за 1994 год подтверждают, что несмотря на кризисное состояние экономики и далеко не самый благоприятный для МП курс экономической политики федерального правительства, в целом они действовали в прошлом году весьма успешно и сумели аккумулировать значительные финансовые ресурсы. Распоряжаясь всего 3% основного капитала и 10% рабочей силы (без совместителей), малый бизнес произвел 12% общего объема товаров и услуг в стране и получил треть всей прибыли.

Кроме того, необходимо иметь в виду, что данные статистики и социологических исследований отражают, главным образом, ситуацию в легальной экономике. Между тем предпринимательство в сегодняшней России, и малый бизнес в том числе, подобно айсбергу, имеют еще и некоторую "невидимую часть". Легальный и теневой сегменты малого предпринимательства связаны друг с другом, словно сообщающиеся сосуды, так что определенные действия властей, вызывающие угнетение легального сектора, способствуют уходу МП в "тень", и наоборот. С другой стороны, макроэкономические параметры экономики являются тем общим фоном, который более или менее одинаково влияет на состояние как надводной, так и подводной частей малого бизнеса. С этой точки зрения оценка качественных сдвигов в "белой" экономике позволяет до некоторой степени оценить процессы, протекающие в МП в целом.

Конец 1994 года стал важной поворотной вехой в настроениях МП. Падение среднемесячных темпов прироста численности МП прекратилось уже в конце 1994г., а в первой половине 1995г. они были, судя по всему, уже несколько выше, чем в предыдущем году. Правда, необходимо отметить, что репрезентативность выборки в данном вопросе, да еще применительно к условиям России в целом, обеспечить на практике весьма сложно.

Картину качественных изменений в секторе МП на рубеже 1994-1995гг. дает анализ стратегии предпринимателей, работающих в секторе малого бизнеса. При сопоставлении результатов наших опросов за два минувших года четко прослеживается резкий сдвиг в их намерениях в пользу расширения производства и продаж в 1995г. на фоне характерной для предыдущего периода тенденции к застою и свертыванию деятельности (см. рис. 7). В условиях нарастающей безработицы особенно отрадно отметить усилившееся стремление предпринимателей увеличить число занятых на своих предприятиях.
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Динамика инвестиционных намерений тоже свидетельствует о возрастании деловой активности МП, причем следует подчеркнуть, что по намерениям инвестировать капитал тенденция к росту проявилась значительно раньше, чем по другим показателям деятельности МП - с опережением примерно в один год. Следовательно, в переломном 1994 году растущее число наиболее дальновидных предпринимателей шло на расширение капиталовложений, не рассчитывая на немедленную отдачу от них в виде прироста объемов производства и продаж. Это означает, что предприниматели-инвесторы руководствовались целями долгосрочного стратегического порядка.

Стратегические инвестиции связаны, как правило, с перестройкой структуры производства с целью его подъема на более высокий технический уровень и, следовательно, должны сопровождаться ростом спроса на новые технологии. Исследование, проведенное в середине прошлого года английский консалтинговой фирмой Segal Quince Wicksteed Limited в России и странах Восточной Европы, подтверждает, что российские МП в роли покупателей новых технологий сейчас относительно более активны, чем крупные предприятия. За счет заказов, поступивших от МП, продавцы новых технологий в России получили более 20% своих доходов, что почти в два раза больше доли сектора МП в совокупном объеме продаж и в общей численности занятых в экономике страны.

Новая структура генерируемого в секторе МП спроса, воздействуя на межотраслевые пропорции рентабельности производства, создает условия для привлечения капитала в сферу производства, разработки передовых технологий. И первыми этой возможностью воспользовались сами МП. По данным Госкомстата в 1994 г., впервые за весь период возрождения предпринимательской деятельности в России уровень рентабельности МП, ориентированных на разработку новых технологий, оказался вдвое выше, чем в торговле, и в 1,6 раза выше среднего уровня рентабельности в секторе МП (см. рис.8). Впрочем, данные нашего исследования, как будет показано в следующем разделе настоящего доклада, этого вывода не подтверждают.
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Источник: Госкомстат (1994)
5. Финансовые проблемы российских МП
Приступая к анализу финансовых проблем российских МП, необходимо прежде всего отметить, что - при всех сетованиях на трудное финансовое положение и налоговое давление со стороны государства - почти 58% опрошенных намеревались в текущем году увеличить или сохранить на достигнутом уровне объем инвестиций.

5.1. Финансирование инвестиций
Острота финансовых проблем весьма различна по отраслям малого бизнеса. Так, при среднем по выборке показателе в 23,9%, в сельском хозяйстве 60,0% указали на финансирование капиталовложений как на свою главную проблему, а в области инжиниринга и инновационной деятельности -46,2%. Самыми благополучными с этой точки зрения выглядят МП в области транспорта и связи - всего 15,2%. Что касается кредитования оборотных средств, то при среднем показателе в 21,0% и здесь наибольшие трудности испытывают инжиниринговые и инновационные фирмы, а также сельскохозяйственные МП (42,3 и 40,0% соответственно), самые благополучные - промышленное и жилищное строительство (12,5 и 9,3% соответственно).

Примечательно, что торгово-посредническая деятельность, испытывавшая наименьшие трудности при решении указанных проблем в 1992-1993 гг., сегодня обнаруживает показатели, близкие к средним по выборке. То же можно сказать и о др. сфере когда-то быстрого и относительно легкого финансового успеха - оказании финансовых услуг. Вообще, как следует из рисунка 9, трудности с нахождением источников финансирования инвестиций в 1995 г., по самооценкам опрошенных, существенно возросли. При этом, если в 1994 г. в самом тяжелом положении находились МП, представлявшие жилищное и промышленное строительство, а также производство потребительских товаров и высокотехнологичные отрасли (информатика, интеллектуальные услуги, инжиниринг), то в 1995 г. картина несколько изменилась: трудности МП в инжиниринге и инновационной деятельности возросли в гораздо большей мере, чем в др. отраслях, чье положением также не выглядит безоблачным, примерно то же можно сказать о производстве потребительских и инвестиционных благ, положение же информатики и жилищного строительства теперь почти не отличается от средней ситуации по выборке в целом. По всей видимости, такая ситуация вполне объяснима в период перехода экономики из фазы спада в фазу депрессии.

Как и всякое "межеумочное" состояние в экономике, данная фаза характеризуется очень высокой степенью неопределенности перспектив бизнеса. Не случайно около половины опрошенных по выборке в целом затруднились ответить на вопрос о том, возрастут или уменьшатся их проблемы с финансированием инвестиций в будущем - исключение составила лишь группа респондентов, представлявшая инжиниринговые и инновационные фирмы: только 7,7% не определившихся. Здесь же наиболее высока доля оптимистов - 46,2% против 6,6% по выборке в целом, - полагающих, что инвестиционный кризис им удастся преодолеть. При этом, правда, и скептиков здесь больше, чем по выборке - 34,6%. Самыми же пессимистическими оказались высказывания МП в производстве потребительских товаров, сельском хозяйстве, а также финансовых услугах и на транспорте - от 36 до 40% МП этих отраслей ожидают, что находить источники для инвестиций в обозримом будущем станет труднее, при среднем показателе по выборке в целом в 28,2%.

Настораживает настроение МП, производящих средства производства, т.е. инвестиционные блага: здесь 40,3% скептиков. Если учитывать, что сектор малого бизнеса является самым динамичным в отечественном народном хозяйстве, то такой пессимизм наводит на мысль о преждевременности официальных прогнозов относительно скорого выздоровления экономики России.
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Примечание; * В опросе 1994 г. респондентам прелагалось указать до 3-х наиболее острых проблем, в опросе 1995 г. - только одну.
Примечательно, что отрасли, где проблема финансирования инвестиций стоит наиболее остро, в общем, не обделены вниманием государственных специализированных банков: так, при среднем по выборке показателе в 8,9% в области информатики и интеллектуальных услуг их кредитами для осуществления капиталовложений пользуются всего 2,4% опрошенных, в области бытовых услуг - 3,4%, тогда как в инжиниринговой и инновационной деятельности - 30,8%, а в производстве инвестиционных благ - 31,3%. Что касается частных коммерческих банков, то и они достаточно активно, по российским меркам, кредитуют инвестиционный процесс МП в области инжиниринга и инновационной деятельности - 26,9% опрошенных в данной отрасли пользуются их услугами (при среднем показателе по выборке 13,9%); более высокий показатель - только у малых фирм в области финансовых услуг (31,8%). Заметный вклад в обеспечение инвестиционного процесса в высокотехнологичных отраслях малого бизнеса вносят небанковские учреждения и частные лица - 15,4% (против 11,0% по выборке в целом) опрошенных регулярно привлекают инвестиционные ресурсы из этого источника.

По-видимому, сказывается ряд обстоятельств, специфических для инжиниринговой и инновационной деятельности в целом: необходимость довольно высоких первоначальных вложений; работа на заказ, а не на свободный рынок; относительно невысокий спрос на продукцию и услуги такого рода со стороны отечественных фирм.

Усиление финансовых трудностей МП, занимающихся инжинирингом и инновацией, кроме того, имеет дополнительную причину в том, что, как мы уже отмечали выше, проблемы технико-технологической модернизации отечественные предприятия предпочитают решать за счет импорта соответствующих товаров и услуг. Таким образом, ожидаемое обновление производственной базы - если государством не будет предпринято эффективных мер по поддержке российского инновационного МП - может привести к дальнейшему усилению технологической зависимости отечественной экономики от мирового хозяйства и окончательному исходу из страны научно-технических кадров, пока еще "мигрирующих" из науки в инновационный бизнес в родных пенатах.

5.2. Кредитование оборотных средств
На рисунке 10 отражена ситуация, складывающаяся на опрошенных МП в области кредитования оборотных средств. Думается, в том, что касается производства потребительских товаров, проблемы вызваны конкуренцией со стороны импорта и сжатием платежеспособного спроса населения, в торговле и посреднической деятельности - также отчасти последней из названных причин, равно как и неумением вовремя перестроиться на поиск внешних источников пополнения оборотных средств. К усугублению ситуации в области транспорта привело, бесспорно, резкое повышение цен на топливо. Что же касается инжиниринга и инновационной деятельности, то показатель неблагополучия в данной сфере - в 2 раза выше, чем в среднем по выборке, и объясняется, по-видимому, рискованным характером высокотехнологичного бизнеса в примитивизирующейся экономике и медленной оборачиваемостью капитала в условиях отсутствия устоявшегося круга клиентов.
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Примечание: * В ходе опроса в 1994 г. респондентам предлагалось указать до 3-х наиболее сложных проблем, в 1995 г. - только одну.
Обращают на себя внимание не сами по себе по отраслевые различия в обеспеченности кредитными ресурсами для пополнения оборотных средств, а их динамика за 1994-1995гг.: еще год назад у МП таких отраслей, как производство средств производства, транспорт и связь и даже инжиниринг и инновационная деятельность, проблем с кредитованием оборотным средств было, судя по их ответам, меньше, чем по выборке в среднем, тогда как к лету 1995г. они стали самыми неблагополучными в этом отношении. По-видимому, сказывалось как изменение общих макроэкономических условий, так и ужесточение денежной политики властей. Однако такая ситуация свидетельствует о накоплении потенциала неблагоприятных структурных сдвигов в российском малом бизнесе. Причем если трудности с финансированием инвестиций могут сказаться на возможности расширенного воспроизводства в соответствующих отраслях МП, то затруднения с кредитованием оборотных средств ставят под вопрос возможность даже простого воспроизводства.

Правда, ожидания респондентов из этих неблагополучных отраслей - за исключением МП в сфере производства средств производства - довольно оптимистичны, примерно на уровне выборки в целом. Существенно выше этого уровня, составившего 25,2%, - уровень ожидаемого обострения проблемы кредитования оборотных средств в производстве предметов потребления (38,8%) и промышленном строительстве (34,4%). Особенно последнее обстоятельство не может не вызвать тревогу, ибо означает, что малые строительные фирмы не надеются на рост заказов, означающий начало перелома негативных тенденций в экономике.

С другой стороны, при среднем по выборке значении в 7,7% в сфере инжиниринга и инноваций ровно половина опрошенных полагает, что проблемы с кредитованием оборотных средств даже уменьшатся. Возможно, однако, что это -просто следствие такого положения, когда "хуже некуда".

В кругу специалистов стали общим местом сетования по поводу того, что российские банки плохо помогают малому бизнесу адаптироваться к непростой ситуации на финансовых рынках. По данным нашего опроса, однако, МП неблагополучных отраслей - производства средств производства, промышленного строительства, в особенности же инжинирингово-инновационной сферы - прибегают к кредитам государственных спецбанков в 2-3 раза чаще, чем в среднем по выборке (8,7%). Частные же коммерческие банки, напротив, чаще кредитуют МП в области финансовых услуг (31,8%) и жилищного строительства (23,3%), при среднем показателе по выборке 14,8%. Очевидно, что в сложившихся сегодня условиях охваченная кризисом банковская сфера объективно не может внести более заметный вклад в кредитование оборотных средств МП. Без создания целой сети полугосударственных залогово-гарантийных и венчурных фондов, без поддержки инициатив по образованию кредитных товариществ и др. форм самопомощи малого бизнеса ситуации поправить не удастся.

Таким образом, проведенный анализ финансовых проблем МП показывает: реалистичность оптимистических надежд и планов большинства наших респондентов отнюдь не бесспорна. Накопленный ими технический потенциал, опыт работы на рынке, относительная успешность бизнеса являются необходимым, но отнюдь не достаточным условием для мощного роста сектора МП в изменившейся общеэкономической ситуации. Необходима продуманная система мер финансовой поддержки малого бизнеса (налоговых, институциональных, законодательных), чтобы переломить неблагоприятные тенденции, наметившиеся здесь.

6. Где взять инвестиции для развития приузости источников внутри страны?
В многочисленных публикациях последнего времени, посвященных проблеме источников инвестиций в российскую экономику, неоднократно констатировалось, что государство в обозримом будущем взять на себя лидирующую роль в инвестиционном процессе уже не сможет, отечественные банки и др. институциональные инвесторы-резиденты в сложившихся макроэкономических условиях пока, не в состоянии направить масштабные инвестиции в реальный сектор. Что касается населения, то его инвестиционные возможности достаточно велики, однако экономическая и политическая нестабильность, пережитые за последние несколько лет, как минимум, три крупномасштабных экспроприации (ликвидация "денежного навеса" правительством Гайдара в 1992г., крах финансовых пирамид и "черный вторник" в 1994г., обострение банковского кризиса и последствия "черного четверга" в 1995г.) серьезно подорвал готовность большинства потенциальных инвесторов делать вложения во что-либо, кроме валюты и товаров длительного пользования (разумеется, речь идет о тех россиянах, которые вообще могут делать сбережения).

В качестве теоретически возможного источника инвестиций продолжает рассматриваться мировой рынок финансовых ресурсов. Излишне говорить, что до сих пор по вполне понятным причинам бума иностранных инвестиций в Россию не наблюдалось. В большинстве случаев, называя причины краха надежд российских реформаторов на Запад, отечественные эксперты оставляют в стороне один немаловажный фактор -степень готовности российских фирм воспринять иностранные капиталовложения.

С целью выяснить отношения российских МП к возможности притока капиталовложений из-за рубежа в ходе исследования респондентам был задан ряд специальных вопросов.

Примечательно, что на вопрос об отношении к проблеме иностранной помощи и инвестиций преобладающая часть респондентов - 61% - не дала никакого ответа. По-видимому, у большинства ориентация на внутренние источники пополнения капитала настолько самодовлеюща, что мысль о возможных иностранных партнерах не приходит в голову или находится где-то на периферии сознания. Более того, лишь около 5% опрошенных согласились заполнить короткий формуляр для создания базы данных об инвестиционных предложениях для потенциальных зарубежных инвесторов.

Из числа же ответивших на поставленные вопросы позитивное отношение к тем или иным формам партнерства с заграницей высказали 53,6%, негативное -33% (см. таблицу 1).

Наиболее многочисленны сторонники "любых форм помощи" из-за рубежа (31,6%), в то время как меньшая часть (22,0%) высказывается более конкретно и прагматически: по их мнению, российскому МБ нужна не "помощь вообще", а кредиты и техническое сотрудничество - в сфере подготовки кадров, создании информационной базы и т.п.

Таблица 1.
Отраслевые различия в отношении респондентов к проблеме иностранной помощи/финансовых ресурсов

	Отрасли
варианты помощи
	информатика, интеллектуальные услуги
	инжиниринг, инновационная деятельность
	производство средств производства
	пром. строительство
	Финансовые услуги
	Торговля, посредничество
	Производство потребительский товаров
	Средняя по выборке

	любые формы
	42.1
	28.0
	25.0
	24.0
	21.1
	30.7
	39.3
	31.6

	"справимся сами"
	5.3
	4.0
	18.8
	16.0
	0
	13.1
	14.8
	13.4

	кредиты
	2.6
	24.0
	37.5
	16.0
	21.1
	9.9
	4.9
	9.7

	техническая помощь
	39.5
	20.0
	18.8
	8.0
	21.1
	10.8
	11.5
	12.3

	"все это одни разговоры"
	5.3
	4.0
	12.5
	24.0
	10.5
	22.5
	21.3
	19.6

	прямое сотрудничество
	47.4
	68.0
	31.3
	48.0
	52.6
	23.4
	39.3
	27.2


Сторонники любого варианта сотрудничества с Западом, таким образом, превосходят изоляционистское меньшинство в 2,5 раза. При этом более четверти всех опрошенных (27,2%) выступает за прямое сотрудничество без участия "представляющих" малый бизнес государственных структур, что может служить косвенной оценкой эффективности работы этих последних.

С приведенными выше средними показателями в наибольшей степени совпадают данные по Москве. Что касается остальных исследованных центров, то каждый из них имеет свою специфику. Так, Тула выделяется на общем фоне повышенным удельным весом сторонников использования иностранных кредитов (13,1) и прямых форм сотрудничества (31,3). Это, по-видимому, объясняется наличием положительного опыта партнерства: с 1994 г. в Туле осуществляется проект "Фонда малого бизнеса" Европейского банка реконструкции и развития, в рамках которого предоставляются кредиты местным микрофирмам на пополнение оборотных средств в размере до 20 тыс. долларов. В Волгограде резко повышены "изоляционистские" настроения (20,5%), возможно, в них отразились негативные наблюдения населения за деятельностью местных СП, половина из которых, по сообщениям печати, существует только на бумаге. Для Сыктывкара характерен крайний разброс мнений респондентов - с одной стороны, особенно много скептиков (27,3%), с другой - сторонников "любых форм помощи" (36,7%). Здесь очевидна неопределенность ожиданий, расплывчатость представлений о потенциальном партнер, не подкрепленных пока никаким практическим опытом.

Судя по данным таблицы 1, существует несколько заметно различающихся по отраслям вариантов (моделей) отношения респондентов к проблеме иностранной помощи.

Малые предприятия инновационных отраслей (информатика и интеллектуальные услуги, инжиниринг, разработка и внедрение новых технологий и т.п.) четко ориентированы на прямые связи с иностранными партнерами, и здесь снижено до минимума отрицательное отношение к помощи в целом. Различия носят частный характер: представители информатики более высоко оценивают вариант "любые формы помощи" и техническую помощь, представители инжиниринга - кредиты и техническую помощь.

Малые предприятия "старых" капиталоемких отраслей (производство средств производства, промышленное строительство) также в значительной мере ориентированы на прямые связи и в целом склонны серьезно рассматривать перспективу партнерства, но здесь повышена и доля тех, кто считает российский МБ способным справиться со своими проблемами самостоятельно. Отношение к иностранной технической помощи различное, к кредитам же - однозначно положительное.

Для МП, специализирующихся на торговле и посредничестве, характерна структура ответов, близкая к средней по выборке, т.е. придающая лишь второстепенное значение вариантам кредитной и технической помощи. Она примерно такая же и у МП, занимающихся производством потребительских товаров, с несколько повышенной оценкой варианта "любые формы помощи" (соответственно, снижена оценка роли кредитов) и прямых связей с иностранными партнерами.

Таким образом, наибольшая потребность в прямом инвестиционном партнерстве с Западом, а также в "любых" возможных его формах, обнаруживается у МП, работающих на удовлетворение высокотехнологичного спроса; для них такое партнерство должно представляться необходимым или весьма желательным способом ускорить свое техническое переоснащение и улучшить рыночные позиции. Наименее же выражены установки на это партнерство у МП "традиционного" профиля. Абсолютное преобладание последних в общем массиве респондентов (73,3%) и объясняет, по-видимому, высокий удельный вес МП, чье отношение к проблеме пока вообще не сформировалось.

6.1. Финансово-кредитная поддержка и техническая помощь
Как было отмечено выше, лишь меньшинство респондентов - 9,7% - высказалось за кредиты.

Таблица 2.
Основные трудности в текущей деятельности МП
	
	МП, выступающие за:
	Средняя по выборке



	
	кредиты
	техническую помощь
	

	неустойчивость законодательства
	46.6
	52.2
	43,0

	нахождение источников кредитования оборотных средств
	38.4
	17.4
	21.0

	нахождение источников финансирования
	31.5
	17.4
	23.6

	капиталовложений
	
	
	

	подбор квалифицированных кадров
	28.8
	32.5
	23.0

	взаимные неплатежи, рост задолженности
	26.0
	27.2
	21.5

	медленные взаиморасчеты через банковскую систему
	23.3
	20.7
	17.8

	нахождение производственных помещений
	19.2
	8.7
	12.1


Согласно таблице 2, проблема нахождения источников финансирования не является наиболее трудноразрешимой для МП, высказывающихся за иностранные кредиты (как, впрочем, и для всего массива респондентов), хотя стоит далеко не на последнем месте. Согласно данным рис.11, МП, наиболее четко обозначившие свой выбор в пользу иностранных кредитов, гораздо лучше других обеспечены услугами банковских учреждений, особенно государственных. Среди них в 1,5 раза меньше среднего удельный вес предприятий, вынужденных опираться только на собственные ресурсы, и в 2,5 раза меньше - обращающихся к услугам небанковских посредников и частных лиц. Речь идет, таким образом, о МП, чей статус как заемщиков в целом достаточно устойчив.

Острота реакции данной части МП на проблему финансирования, выявляемая таблицей 2, объясняется структурой источников финансирования этих предприятий (см. рис 11), а также трудностями их взаимоотношений с российскими банками (см. рис 12). У выделенной нами части МП повышенная, по сравнению со всем массивом респондентов, реакция на общие для всех трудности финансирования.
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Особый интерес к иностранным кредитам характерен для МП, переживших за время своего существования расширение направлений деятельности (42,5% против 11,0%, сузивших ее), причем эта диверсификация осуществлялась как переход от преимущественно производственной деятельности к торговле и услугам (15,1% против 6,8% изменивших свой профиль в обратном направлении). Гораздо чаще интересующие нас предприятия ожидают уменьшения своих инвестиционных трудностей в ближайшем будущем, чем их обострение (14,9% против 8,8%); они чаще планируют увеличение объема своих капиталовложений в текущем году, чем их сокращение (14,9% против 8,0%). Обращение к идее использования иностранных кредитов, очевидно, рассматривается этой частью малого бизнеса скорее как дополнительный ресурс для дальнейшей экспансии, чем как средство выживания или сохранения своих рыночных позиций.

Отметим также, что заинтересованность в иностранных кредитах чаще других проявляют МП, являющиеся постоянными покупателями российских бирж, торговых домов и других предприятий оптовой торговли (12,2%), акционировавшихся государственных предприятий (11,3%) и производителей из негосударственного сектора (12,8%). У постоянных покупателей зарубежных фирм и СП интерес к иностранным кредитам оказался по понятным причинам ниже среднего по выборке (8,3%).

Сказанное выше позволяет рассматривать данную группу респондентов как наиболее благополучную часть российского малого бизнеса; она выступает как динамичный, надежный в финансовом отношении заемщик и постоянный партнер оптовых фирм, СП, зарубежных компаний.

Наличие такой - правда, довольно узкой - прослойки в российском малом бизнесе не должно оставаться незамеченным со стороны потенциальных инвесторов за рубежом. При благоприятных условиях развития экономики эта прослойка, являясь одним из носителей технического прогресса, могла бы внести заметный вклад в структурную перестройку экономики. Однако в нынешней ситуации ожидания этих МП не соответствуют установкам западных инвесторов в отношении российского рынка, который рассматривается ими как зона повышенного инвестиционного риска. Кроме того, нужна кропотливая работа как со стороны российских структур поддержки малого предпринимательства, так и международных организаций по созданию разветвленной инфраструктуры, обеспечивающей встречу перспективных инвестиционных проектов с инвесторами и надежное функционирование механизма кредитования и страхования зарубежных прямых инвестиций в малый бизнес.

Экономическое положение и социальные условия функционирования малого бизнеса не могут не отражаться на социально-политическом самочувствии мелкого предпринимательства, формировании его политических приоритетов.

7. Политические предпочтения малого бизнеса
Политические ориентации и предпочтения малого бизнеса слабо освещаются в нашей печати. Это создает почву для разнообразных предположений, общим недостатком которых является их умозрительный характер, а также затрудняет обратную связь между потенциальным электоратом и политическими силами, претендующими на представительство интересов малого предпринимательства, особенно накануне выборов в Госдуму.

Опрос, итоги которого анализируются в настоящем отчете, отчасти восполняет образовавшиеся пробелы.

Полученный материал особенно интересен в сопоставлении с данными предыдущего опроса РНИСиНП, отразившими фактические результаты голосования предпринимателей на декабрьских выборах 1993 года.

Преобладающие в среде руководителей малых предприятий общественно-политические настроения можно охарактеризовать как либеральные. Это нашло отражение, прежде всего, в ответах на вопрос о предпочтительной для России модели экономики (см. рис. 13).
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Либеральная ориентация проявилась и в отношении респондентов к идее сильной власти как средству наведения порядка. Для 60% участников опроса приоритетом является сохранение в стране демократии: однозначно негативную позицию в отношении "режима сильной руки" заняли 25,5%, а 33,1% высказались "скорее положительно, если сильная власть будет осуществляться без ущемления основных демократических свобод". В абсолютном меньшинстве - 7,1% - оказались те, кто "безоговорочно" поддерживает эту идею ("так как иначе беспредел не остановить"). Готовы оправдать сильную власть, если она добьется провозглашаемых целей -15,2%.

Надо сказать, что заметная часть респондентов не может четко определить свое отношение к указанным сюжетам: на вопрос о предпочтительной модели экономики затруднились ответить 12,2%, на вопрос о сильной власти как инструмента наведения порядка - 16,9%. Тем не менее, по обоим пунктам анкеты высказалось 98-99% респондентов.

Это последнее обстоятельство следует, видимо, принимать в расчет для правильной оценки того факта, что просьба к респондентам политически самоопределиться, выбрав идейно близкие им партии или движения, встречает очень слабый отклик: 74,9% не дали никакого ответа, а 36,6% ответивших выбрали вариант "никто, так как политикой не интересуюсь". Очевидно, что буквально понимать такие заявления нельзя: предпочтения и интересы - налицо, но по каким бы то ни было причинам (может быть, даже демонстративно) их не хотят декларировать.

Таким образом, дальнейшему анализу доступно лишь политически ангажированное меньшинство; посмотрим, каковы его идейные ориентации?

Самой многочисленной группой этого меньшинства -24,8% - являются сторонники "радикальных рыночных реформ и быстрейшего сближения со странами Запада". Далее идут центристы ("сторонники сочетания различных идей, но стремящиеся избегать крайностей"): 10,9%. За коммунистов ("сторонников социализма и общества социальной справедливости") высказалось 5,1%; за русских националистов ("сторонников возрождения русской нации и поиска самостоятельного русского пути") - 4,5%. Значительная часть респондентов - 18,2% - затруднилась сделать свой выбор.

Эти данные приводят к двум важным заключениям. Во-первых, открыто выраженные симпатии малого бизнеса (а точнее, его политически ангажированного меньшинства) лежат преимущественно в правой части политического спектра. Во-вторых, высокий удельный вес затруднившихся ответить и "не интересующихся политикой" (в сумме - 55%) свидетельствует о том, что в целом у малого бизнеса пока не имеется собственного политического "рупора".

Тем не менее, электоральная активность малого бизнеса обещает быть относительно высокой. По данным опроса, на выборах в Думу определенно примут участие 37,5% респондентов, в президентских выборах 1996 г. - 43,6%. Отрицательное решение приняли соответственно 33,5 и 29,0%; остальные пока не знают, пойдут ли голосовать. Если условно разделить показатели колеблющихся пополам, то степень участия малого бизнеса в парламентских выборах будет не ниже 50%, а в президентских - не менее 55%.

Учитывая сказанное выше о политических настроениях мелкого предпринимательства, можно ожидать, что но отдаст свои голоса не столько партиям, сколько личностям, к которым будет испытывать доверие, причем наибольшие шансы будут у тех из них, кто выступает с либеральных позиций.

Полученные в ходе опроса данные несколько различаются по городам, в которых он проводился, но общей картины это не меняет. Так, "демократы" имеют поддержку выше среднего уровня в крупных центрах - Москве (28,4%) и Волгограде (28,5%); "русские националисты" - в Сыктывкаре (6,7%) и Туле (5,0%); коммунисты - в Волгограде (9,3%) и Туле (7,5%); центристы - в Туле (17,5%) и Сыктывкаре (15,6%). Больше всего затруднившихся ответить на вопрос о своих политических предпочтениях - в Сыктывкаре (22,8%); больше всего респондентов, отказавших в симпатии всем партиям по причине "отсутствия интереса к политике", - в Москве (39,1%).

За этими показателями стоят, по-видимому, не только различия локальных ситуаций и политического климата, но и структурные особенности самого этого сектора в различных городах: неодинаковы набор отраслей, уровень дохода, финансовое положение и перспективы предприятий, социо-профессиональный состав участников опроса, их образовательный уровень и т.п. Выделение типичных групп и слоев мелкого предпринимательства, с их специфическими характеристиками и политическими ориентациями, должно стать предметом дальнейшего конкретного анализа.

Представляет интерес сравнение полученных ответов с данными предыдущего опроса РНИСиНП, отразившими структуру голосования предпринимательства (в подавляющем большинстве это были мелкие и средние предприятия) на декабрьских выборах 1993г.: здесь обнаруживаются моменты, дающие основания для некоторых прогнозов. Вот каковы были успехи главных политических партий и блоков в предпринимательской среде в декабре 1993 года (рис Л 4).
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Голосование за "демократов" и абсентеизм были двумя полюсами в ходе тогдашнего голосования. Сегодня и соотношение, и порядок обеих величин примерно сходны с теми, что были два года назад. Это позволяет высказать предположение, что вся структура списка может оказаться близкой к приведенной выше. Правда, вполне предсказуемы несколько худшие результаты голосования для ЛДПР, а также КП и Аграрной партии - это согласуется с выявленными выше идейными предпочтениями, присущими предпринимательской среде сегодня.

Открытым, однако, остается главный вопрос: как распределятся в декабре 1995 г. голоса тех, кто два года назад поддержал "Выбор России"? Не стоит забывать, что именно "выбороссы" тогда олицетворяли идею реформ, несмотря на уже обнажившееся резкое несоответствие политики "шоковой терапии", связанной с именем Гайдара (и особенно налоговой политики, порожденной этим курсом), жизненным интересам малого бизнеса. Сегодня ВР, вероятно, утратил прежние позиции в этой среде. Сумеет ли унаследовать НДР, как "партия власти" и преемница прежнего экономического курса, голоса мелких предпринимателей, традиционно тяготеющих в условиях рыночной экономики к позициям правящего блока? По-видимому, это будет в значительной степени определяться тем, насколько последовательной, в плане реформ, окажется реальная политика нынешних властей и какую меру новизны, в смысле прямой защиты его интересов, сумеет она предложить "низовому" слою предпринимательства России.

Проведенный анализ результатов опроса представителей малого бизнеса позволяет, на наш взгляд, сформулировать ряд выводов.

1. Основной вывод заключается в том, что сектор МП, при всей сложности финансово-экономической ситуации, кажется, начинает преодолевать спад в динамике своего развития, наметившийся в 1993-1994 годах. Если активизация российских МП примет отчетливо выраженный структурный характер, то малый бизнес может оказать стимулирующее воздействие на возрождение российской экономики на обновленном, технически передовом базисе.

2. Федеральная политика в той ее части, в которой она декларирует своей целью поддержку малого предпринимательства, практически не сказывается на положении ее адресатов; поддержка на региональном уровне является сегодня более эффективной. Что же касается налоговой политики федеральных властей, то она строится исходя из сиюминутных фискальных интересов и объективно способствует подрыву финансовой базы российских МП.

3. В борьбе за существование МП, испытывающие мощное давление налогового пресса и не располагающие сколько-нибудь широкими возможностями привлечения заемного капитала на банковском финансовом рынке, активно приспосабливаются к неблагоприятным условиям существования. Главными средствами здесь являются, судя по всему, широкое использование товарного кредита, а также привлечение средств на неформальном финансовом рынке.

4. Инвестиционные намерения значительной части опрошенных свидетельствуют, что сложившиеся источники в основном обеспечивают их потребности в расширении. В то же время самая динамичная часть МП из числа относительно устойчивых, надежных малых фирм испытывает столь большую потребность в кредитных ресурсах, что готова - в отличие от большинства российских МП - принять инвестиции из-за рубежа, так как не видит возможности в обозримом будущем решить свои задачи на внутреннем инвестиционном рынке.

Наблюдается изменение политических настроений малого бизнеса. Он все больше отворачивается от центральной власти, не способной или не желающей помочь ему в преодолении трудностей переходной экономики, что сопровождается усилением либеральных взглядов в данной среде ("не нужно вообще никакой помощи от государства - пусть уйдет из экономики и перестанет мешать"). Усиление внимания к нуждам МП со стороны региональных властей пока, возможно, не достигло уровня конструктивного сотрудничества, но в перспективе можно прогнозировать такой альянс, способный дополнительно укрепить авторитет региональных администраций (в противоположность "бюрократам в Центре").

Виктор Мартьянов - Прямые зарубежные инвестиции в российский малый бизнес: проблемы и перспективы
В июне 1995г. принят Государственной Думой и подписан Президентом Закон "О государственной поддержке малого предпринимательства в Российской Федерации". Это -закон прямого действия. Он определяет критерии малого предпринимательства (до 100 чел. занятых - в реальном секторе), общие положения в области государственной политики в отношении малого бизнеса, устанавливает допустимые формы, методы и механизмы регулирования его развития, гарантирует ряд мер по льготному кредитованию, государственным гарантиям, упрощению бухгалтерского учета, налоговым каникулам и ускоренной амортизации и т.д.

В июне 1995г. Указом Президента создан также Государственный комитет по поддержке и развитию малого предпринимательства, который должен взять на себя координацию усилий ряда министерств и ведомств, так или иначе занимающихся поддержкой МП.

На начало 1995г. в России насчитывалось свыше 900 тыс. малых предприятий, на которых постоянно работало около 9 млн. человек, а также 6,7 млн. человек совместителей и работающих по договорам (вторичная занятость).

Распределение числа предприятий по отдельным отраслям экономики и основные показатели их деятельности за 1994г. приведены ниже (см. табл. 1).

Таблица 1.
	
	Количество предприятий, тыс. единиц
	Среднесписочная численность работников, тыс. человек
	Кроме того численность совместителей и работников по договору подряда, тыс. человек
	Выручка от реализации продукции в действующих ценах, млрд. рублей
	Балансовая прибыль (+), убыток (-), млрд. рублей
	Справочно: Количество предприятий в январе-сентябре 1994 г., тыс. единиц

	Всего
	921
	8430
	6677
	115402
	19498
	908

	Промышленность
	127
	2382
	852
	37151
	3853
	102

	Строительство
	123
	2632
	2689
	29908
	6129
	104

	Транспорт и связь
	18
	156
	88
	3791
	502
	13

	Торговая деятельность
	419
	2085
	1487
	15806
	2343
	414

	Общая коммерческая деятельность
	54
	303
	210
	6318
	1713
	69

	Наука и научное обслуживание
	52
	199
	565
	5983
	1597
	75

	Жилищно-коммунальное хозяйство и непроизводственные виды бытового обслуживания населения
	19
	99
	81
	1542
	195
	20


Половина малых предприятий занимается торговой и общекоммерческой деятельностью. Каждое пятое из действующих малых предприятий - промышленное. Там работают 127 тыс. малых предприятий. Объем выпускаемой ими продукции составляет более 8% от общего объема промышленного производства. В строительстве предприятиями малого бизнеса было выполнено подрядных работ в размере 32% общего объема выполненных по отрасли работ.

Располагая основными средствами на сумму в 37 трлн. рублей (около 3% совокупной стоимости по всем отраслям экономики), малые предприятия произвели продукции (товаров, услуг) в объеме 93 трлн. рублей, что составляет около 12% валового выпуска товаров и услуг по экономике в целом. При сравнительно небольшом ресурсном потенциале малыми предприятиями было получено прибыли на 15,8 трлн. рублей - третья часть прибыли полученной во всех сферах и отраслях экономики за этот же период.

Более трети малых предприятий сосредоточено в Центральном районе, из которых четверть находится в г.Москве. Среди других территорий наибольшее их количество приходилось на г.Санкт-Петербург (6% от общего количества малых предприятий), Краснодарский край и Московскую область (по 4%), Свердловскую область (3%), Новосибирскую, Волгоградскую и Самарскую области (по 2%).

В большинстве территорий три четверти малых предприятий находится в частной собственности. Рост числа малых предприятий, возрастание их роли в производстве продукции (товаров, услуг) уже само по себе является косвенным свидетельством достаточно высокой эффективности данного сектора российской экономики.

По данным статистического наблюдения к концу 1994г. малые предприятия представляли вполне конкурентоспособный сектор экономики как в количественном, так и в качественном отношении, понимая под этим высокую доходность ресурсного потенциала и удовлетворение потребностей общества в товарах и услугах. Так, в совокупном объеме производства на долю прибыли приходится 17%, что применительно высоким показателем. Рентабельность МП (отношение балансовой прибыли к совокупной стоимости основных и оборотных фондов составляет 20%.

Сравнивая уровни рентабельности производства, можно увидеть, что в среднем по малым предприятиям он в 7,5 раз выше, чем по отраслям экономики в целом, в промышленности - в 3,8, строительстве - в 3,9, торговле - в 6,4 раза, в сбытовой деятельности - в 3,5 раза больше отраслевого уровня.

Таким образом, малое предпринимательство в России сделало значительный шаг в своем развитии. Однако пока оно еще не играет той роли в национальной экономике, которую получило в экономически развитых странах. Для того, чтобы коренным образом изменить ситуацию, нужны инвестиции, превосходящие внутренние ресурсы данного сектора народного хозяйства. И здесь важную роль могли бы сыграть, безусловно, прямые инвестиции из-за рубежа.

Пока говорить здесь о больших успехах не приходится. За 1-е полугодие 1995г. общий объем прямых зарубежных инвестиций в российскую экономику составил около 500 млн. долл., доля же инвестиций в малый бизнес вообще исчезающе мала.

В рамках самой крупной из ныне действующих программ поддержки российского малого предпринимательства, осуществляемой Европейским банком реконструкции и развития, "Фонд малого бизнеса", за 1994г. в 8 регионах России выделено 510 кредитов на общую сумму в 12 млн. долл. в рамках программы микрокредитов. Ее предназначение, однако, - пополнение оборотного капитала, а не инвестиции. Что касается Российско-американского фонда поддержки предпринимательства, то он по разным причинам пока фактически к кредитно-инвестиционной деятельности не приступал.

Каковы в настоящее время рамочные условия для иностранных инвесторов в России? К сожалению, наша страна, мягко говоря, не относится к числу самых привлекательных для зарубежных инвесторов. Высокие системные риски, уровень инфляции, неустойчивость и огромные проблемы в законодательстве, коррупция, налоговый гнет - все эти факторы противодействуют притоку прямых инвестиций из частного сектора в российскую экономику, в том числе в такой ее наиболее динамично развивающийся сектор, как малый бизнес. Сказывается и недостаточность коммерческой информации о регионах, конкретных предприятиях и инвестиционных проектах, общая неразвитость рыночной инфраструктуры.

На государственном уровне делаются определенные шаги, чтобы переломить ситуацию. В 1994 году были установлены льготы по налогообложению прибыли коммерческих организаций с иностранными инвестициями.

В 1995-1997гг. будет продолжена работа по улучшению инвестиционного климата в Российской Федерации. В 1995г. должны быть приняты основополагающие Федеральные законы в области международного инвестиционного сотрудничества: "О внесении изменений и дополнений в Закон "Об иностранных инвестициях в РСФСР", "О свободных экономических зонах", "О концессионных договорах, заключаемых с российскими и иностранными инвесторами". Уже принят закон "О соглашениях о разделе продукции".

С 1 января 1996г. предприятия и компании с иностранным капиталом освобождаются от налога на превышения нормируемой величины расходов на оплату труда.

Предполагается усовершенствовать таможенное и налоговое регулирование в целях стимулирования ввоза инвестиционных товаров и поощрения экспорта.

Для создания системы гарантирования и страхования иностранных инвестиций готовится Указ Президента "О страховании инвестиций от некоммерческих рисков", направленный на то, чтобы защитить инвесторов, в том числе зарубежных, от полной или частичной потери капиталовложений при реализации инвестиционных проектов по не зависящим от них причинам.

Наконец, в конце июня с.г. принято очень важное, давно ожидавшееся постановление правительства России "О развитии лизинга в инвестиционной деятельности". Мы полагаем, что именно финансовый лизинг может стать одной из наиболее перспективных форм прямых частных инвестиций в российский малый бизнес. Упомянутое постановление предполагает, в частности, частичное освобождение от уплаты таможенных пошлин и налогов в отношении временно ввозимых товаров, являющихся объектом международного финансового лизинга.

До последнего времени основной формой привлечения частного иностранного капитала в форме прямых инвестиций были совместные предприятия. Несмотря на довольно большое число зарегистрированных совместных предприятий, размеры привлеченных ими капиталов невелики, а их роль в экономике незначительна (см. таблицу 2).

Очевидно, назрела необходимость для диверсификации форм и методов привлечения иностранных инвестиций в российский малый бизнес. Нормативные и институциональные предпосылки для этого находятся в процессе интенсивного формирования.

Фонд поддержки предпринимательства и развития конкуренции, который я представляю, учрежден в 1993г. и выступает в роли основного (и пока фактически единственного) государственного финансового института, обеспечивающего прежде всего инвестиции в создание инфраструктуры для развития малого бизнеса, а частично - прямое и косвенное финансирование конкретных предпринимательских проектов. Фонд является заказчиком Федеральной программы государственной поддержки Малого предпринимательства на 1994-1995гг.; в настоящее время при нашем активном участии разрабатывается аналогичная программа на 1996-1997гг.

Думая о перспективах развития Фонда, мы видим его холдинговой компанией, которая, во-первых, должна обрасти разного рода специализированными коммерческими институтами (страховыми, лизинговыми, консалтинговыми компаниями). Во-вторых, мы хорошо понимаем, что эффективная поддержка инвестирования в малый бизнес в такой большой стране, как Россия, может быть обеспечена только на уровне регионов. В настоящее время в 65 (из 89) субъектов Российской Федерации действуют региональные фонды поддержки предпринимательства, с 42 из них Федеральный фонд имеет агентские соглашения, открывающие для нас возможность поучаствовать в создании финансовой инфраструктуры поддержки предпринимательских проектов (страхование и залоговое обеспечение инвестиционных кредитов).

В чем специфические трудности потенциальных зарубежных инвесторов, которые хотели бы вложить свои капиталы в малые фирмы, действующие в реальном секторе? Во-первых, в отсутствии детально проработанной информации о проектах, бизнес-планах. Во-вторых, в сложности гарантийного обеспечения проекта. В-третьих, в затрудненности оперативного контроля за ходом его реализации. В данной связи хотел бы отметить, что деятельность Федерального и региональных фондов как раз и направлена на то, чтобы снизить остроту этих проблем.

Прежде всего, за последние 1,5-2 года в ряде областных центров России созданы - в структуре соответствующих фондов или параллельно с ними - агентства по поддержке малого бизнеса. Большую помощь в их становлении Россия получает по линии международной помощи - в частности, британского "Ноу-хау": при его содействии формируется 21 такое агентство. Обратившись туда, можно получить общеэкономическую информацию по региону, сведения о предпринимательских проектах и т.д.

В настоящее время в нашем Фонде создается база данных по инвестиционным проектам в области МП. Все они прошли экспертизу по международным критериям, инвестиции в данные предпринимательские проекты будут пользоваться гарантийным обеспечением с нашей стороны через уполномоченный банк федерального фонда.

Доступ к этой базе данных будет обеспечиваться через торговые представительства Российской Федерации. В октябре мы предполагали открыть в Испании выставку образцов продукции российских МП, в ходе которой будет проведена презентация базы данных. В дальнейшем думаем показать эту выставку и в др. странах, в первую очередь - в Европе.

Кроме того, по решению правительства России, в крупных финансовых центрах Запада (Нью-Йорк, Франкфурт, Милан и др.) создаются при содействии ряда крупных российских банков представительства Бюро по иностранным инвестициям. Они должны будут взять на себя маркетинг инвестиционных проектов российских предприятий, в том числе малых и средних фирм, оказание посреднических предпроектных услуг потенциальным зарубежным инвесторам.

Положение с работой с потенциальными инвесторами в регионах, полагаю, будет меняться в лучшую сторону. Региональные фонды поддержки предпринимательства в 1993-1994гг. только создавались. Теперь, накопив опыт, они - при активном участии Федерального фонда - осваивают технологию предпроектной экспертизы и переходят от прямого кредитования предпринимательских проектов к их гарантийно-залоговому обеспечению. Могут они поучаствовать и в кредитовании инвестиций, привлекая для этого местные коммерческие банки. Такого рода опыт имеется в Ярославской области, Тюмени, Набережных Челнах, а также в ряде российских регионов, где осуществляется проект ЕБРР "Фонд малого бизнеса", о котором я уже упоминал.

Что касается вопросов оперативного контроля за ходом реализации проектов, то здесь можно обратиться к таким российским банкам, которые имеют опыт реализации кредитных линий для малого бизнеса, - Мосбизнесбанк, Сберегательный банк, Столичный банк сбережений, Кузбассоцбанк, банк "Петровский" (Санкт-Петербург) и др.

Определенный опыт накоплен здесь и нашим Фондом: не возврат кредитов по проектам, прошедшим у нас экспертизу и находившимся на контроле нашего уполномоченного банка, составляет не более 5%.

Разумеется, в кратком выступлении невозможно осветить весь комплекс проблем, а главное - рассказать обо всем, что делается для их решения. Я видел свою задачу главным образом в том, чтобы показать вам, уважаемые коллеги, что российский малый бизнес стал весомым фактором экономики, здесь есть возможность для быстро окупающихся, относительно надежных и высокоприбыльных инвестиций.
Таблица 2.
Предприятия с прямыми иностранными инвестициями в экономике России (на 1.04.95)
	
	На 1.01.94
	На 1.04.95
	Рост
	Доля в масштабах народного хозяйства в целом (%)

	Численность персонала (тыс. человек)
	214.3
	278.7
	1.3
	0.40

	Численность действующих совместных предприятий
	6359
	7755
	1.22
	-

	Основные фонды (по балансовой стоимости, в трлн. рублей)
	4.589
	3.972
	0.87
	1.1*)

	Производство продукции, работ, услуг (в фактических ценах, трлн. рублей)
	4.912
	8.199
	1.67
	3.0*)


Рассчитано по: Экономическое положение регионов РФ. М.: Госкомстат, 1994; Российский статистический ежегодник.. М.: Госкомстат, 1994, использована оперативная информация Министерства экономики РФ.
*) - по состоянию на 1.01.94.
М.Ваза - Финансирование иностранных прямых инвестиций в малые и средние предприятия и малыми и средними предприятиями
Коммерческие банки могут играть важную роль в прямых инвестициях как в малые и средние предприятия, так и малыми и средними предприятиями. Я объясню основные характеристики связи между коммерческими банками и МСП в целом в развитых странах с рыночной экономикой перед тем, как обсудить положение в странах с переходной экономикой.

С точки зрения коммерческих банков, малые и средние предприятия имеют свои собственные характеристики и свои собственные проблемы. По определению, такие предприятия обладают небольшой финансовой базой и имеют малый оборот. Малая финансовая база дает лишь незначительное обеспечение или залог при получении кредита с целью расширения. Малый оборот ограничивает прибыли, которые могут быть направлены на реинвестирование и переоборудование. Имея ограниченные собственные ресурсы, МСП ищут финансирование и инвестиции из внешних источников, в частности из банков. Обычно банки стараются избежать риска и в первую очередь рассматривают данные о платежеспособности предприятия. Однако обычно МСП не могут предоставить информацию о предыдущей выплате ссуд и процентов по ним. Возможно, они функционируют короткое время. У них может быть недостаточно информации о рынке, недостаточно ресурсов, и они могут быть ограничены лишь местными операциями. У них нет возможности диверсифицировать свои продукты подобно крупным компаниям. Они в значительной мере могут быть ориентированы на один продукт, ставя компанию в зависимость от капризов рынка в значительно большей степени, чем если бы речь шла о крупной компании. МСП также могут быть ориентированы на одного человека или небольшую группу ключевых сотрудников, как в случае семейного бизнеса, что дает возможности быстрого принятия решений, но реально ведет к стагнации в политике компании, недостатку кругозора и планирования, малой гибкости.

С другой стороны, несмотря на все эти черты МСП, банки могут иметь преимущества от вступления с ними в деловые отношения. Например, крупные предприятия имеют прямой доступ к международным рынкам капитала или к другим финансовым ресурсам, что требует выплаты очень высокой маржи. Таким образом, для банков имеются ограниченные возможности для ведения дел и ограниченные прибыли, в то время как МСП дают банкам привлекательные возможности. Высокие маржи и прибыли, однако, оправданы в связи с тем, что работа с МСП требует больших затрат времени и трудоемка для банков, так как существует большое количество разнообразных МСП и в работе с ними необходимо углубляться в детали. МСП также дают коммерческим банкам широкие возможности в проведении операций, таких как операции с иностранной валютой, аккредитивы, кредиты, финансирование проектов, публичное предложение акций и ряд других. Так, данные по японскому банковскому сектору свидетельствуют о том, что в конце 1994 года 67% всех японских банковских ссуд предоставлялись МСП в Японии, или 90% всех клиентов, получивших ссуды. 91% всех кредитов, полученных МСП, были предоставлены коммерческими банками. В Японии имеется также 4 специализированных государственных финансовых института, связанных с МСП - 9% всех кредитов, полученных МСП в 1994 году, было предоставлено этими 4 институтами.

Имея в виду все выше сказанное, банки обычно проявляют осторожность в размещении крупных инвестиций в МСП, но они стремятся расширить свою деятельность в этой области. Поэтому необходимы некоторые стимулирующие программы (я не нашел более удачного термина) для поощрения коммерческих банков, финансирующих МСП.

Прежде всего, банки имеют специальные отделы для работы с МСП. Поэтому персонал для таких банков можно готовить как специалистов по операциям с МСП, знающих их специфические потребности и хорошо разбирающихся в финансовых планах и имеющейся информации. Более того, в Японии таким программам оказывается поддержка средствами, рассматриваемыми ниже, и были предприняты меры и оказана помощь для поощрения интернационализации японской экономики.

1. Налоговые стимулы, которые "облегчат привлечение относительно высоких стартовых инвестиций и ускорят достижение прибыльности". Они включают более быструю амортизацию станков и оборудования (20%) в течение пяти лет с момента приобретения. При этом убытки пролонгируются от трех до семи лет деятельности, и первые иностранные покупатели освобождаются от налогов на аренду.

2. Были основаны специальные фонды гарантийного и кредитного страхования с благоприятными ставками для МСП, сотрудничающих с иностранными инвесторами.

3. Японский Банк развития оказывает финансовую поддержку целому ряду продуктов для стимуляции исследований и разработок и улучшения социальной инфраструктуры и охраны окружающей среды. У банка есть специальная программа кредита иностранным компаниям, предназначенная для "стимуляции импорта иностранных прямых инвестиций в Японии". Японская региональная корпорация развития пытается привлечь внимание промышленников к другим регионам помимо Токио. Предоставляется финансирование на благоприятных условиях и заявки иностранных компаний активно поддерживаются. Правительство ввело программу по расширению импорта с целью стимуляции интернационализации экономики, которая финансируется JEXIM. Во всех этих случаях имеются возможности для коммерческих банков сотрудничать с JEXIM, JDB и JRDC в совместном финансировании в тех случаях, когда банки не имеют возможности или не желают финансировать проекты единолично, или такое финансирование будет чрезмерно дорогим для потенциального инвестора или заемщика. В странах с переходной экономикой МСП сталкиваются с теми же проблемами и нуждами, что и в развитых странах, но их трудности усугубляются проблемами развивающейся экономики. Таким образом, трудности, испытываемые коммерческими банками, вкладывающими свои средства в МСП, в целом усугубляются особенностями переходной экономики.

Иностранные прямые инвестиции в экономику стран, переходящих к рынку, можно упрощенно разделить на две категории - инвестиции в крупные предприятия и инвестиции в МСП. Крупные предприятия не испытывают трудности иного характера, чем МСП. Они могут генерировать свои собственные потоки инвестиций. В переходных экономиках такие крупные компании раньше принадлежали государству и имели тенденцию быть монополистами. Предприятия общественного пользования и телекоммуникационные компании до сих пор имеют монопольное положение и считаются наиболее мощными. Приватизация этих компаний, даже в том случае, если государство сохраняет за собой значительную долю акционерного капитала, вызывает большой интерес за границей. Иностранные телекоммуникационные компании, например, очень хотят инвестировать свои средства в приватизацию восточно-европейских телекоммуникационных сетей. Инвестирующая компания обычно имеет прямой доступ на рынки капитала и поэтому не сотрудничает с коммерческими банками. Банки могут непосредственно инвестировать свои средства в крупные предприятия.

С другой стороны, что касается переходной экономики МСП, имеются две основных сферы, где коммерческие банки проявляют свою активность: во-первых, прямые инвестиции в МСП и, во-вторых, финансирование потенциального инвестора либо другое МСП, либо более крупную мульти-национальную компанию. Как я объясню ниже, основные требования коммерческого банка к этим двум подходам различаются лишь незначительно.

МСП играют ключевую роль в эволюции переходной экономики. Они могут явиться результатом дробления крупных промышленных предприятий и выделения служб и вспомогательных операций из основной компании. МСП обеспечивают занятость в связи с тем, что труд оплачивается дешево в соответствии с технологическими потребностями инвестиций. Предпринимательская деятельность жизненно важна для открытости экономики и способности реагировать на рыночные факторы. Большее внимание досугу, чем прежде, дает много возможностей для организации новых предприятий. Со временем эти новые компании и МСП, образованные в результате деления крупных промышленных комплексов, могут развиваться и расширяться, становясь крупными предприятиями - чтобы добиться этого, им нужна поддержка, финансирование и инвестиции с самого начала.

Инвесторами для МСП в странах с переходной экономикой являются коммерческие банки, мульти-национальные компании, крупные предприятия, иностранные МСП и отдельные лица. Как уже было показано, МСП и крупные предприятия могут соотнести свои финансовые потребности с любыми инвестициями. Иностранные МСП могут искать финансовой помощи в своих инвестиционных планах. Однако участие коммерческого банка зависит от следующих обстоятельств: уверенность в надежности инвестирующего МСП, его документированная платежеспособность, надежность обеспечения любой ссуды, убежденность в получении прибыли и возврата инвестиций в МСП в переходной экономике. Вклад иностранных МСП в переходную экономику является результатом их собственных попыток улучшить свою конкурентоспособность и часто ведет к передаче технологических ноу-хау, что является положительным фактором.

Коммерческий банк требует те же данные, результаты анализа рынка, анализа затрат, движение денежной наличности, гарантии кредита, которые должно предоставить МСП в стране с переходной экономикой, как и МСП где бы то ни было. В этом смысле, как уже отмечено, банковские требования к предприятиям в странах с переходной экономикой и в странах с развитым рынком различаются лишь незначительно. Основная проблема заключается в эффективности МСП, которая может вызывать сомнения. МСП учатся отвечать на информационные запросы банков, о своих активах, а их наличие зависит от еще не определившейся государственной политики в странах с переходной экономикой и сама природа экономики - неопределенная юридическая система, существующие проблемы реституции земли, проблемы, связанные с налогообложением, возможности ренационализации, интервенционистская политика ценообразования, манипулирующая и искажающая рыночный механизм, и т.д.

Потенциальный прямой инвестор должен иметь доверие к инвестируемому МСП. Коммерческий банк будет рассматривать возможность финансирования инвестора в том случае, если выполняются два требования: во-первых, банк должен иметь доверие к статусу инвестора либо через доступ к финансовым отчетам и счетам прибылей и убытков, либо в результате совместной деятельности с инвестором. Во-вторых, банк должен иметь доверие к самому проекту, в возможность возврата инвестиций и выплаты первоначальных расходов. Если предлагаемый инвестиционный проект вызывает доверие, банк может рассмотреть возможность его непосредственной инвестиции, а не финансирования другого инвестора.

МСП играют определенную роль в странах с любым типом экономики независимо от степени ее развития. Японский опыт показал, что в значительной мере способность компании развиваться и расширяться связана с самим основателем компании, его взглядами и деловой проницательностью. Несмотря на проблемы и недостатки МСП, банки продолжают предоставлять кредиты и непосредственно инвестировать или финансировать вклады других организаций. Это связано с предполагаемой эффективностью самой компании и характеристиками ее ответственных сотрудников. Конкретный человек может привести более убедительные доводы, чем бухгалтерские книги и счета. Официальная поддержка может уладить дело с плохим финансовым отчетом, но банк в наибольшей мере убедит общение с конкретным человеком. Таким образом, важно помнить, что в МСП знание конкретных работников может быть не менее важным, чем знание компании.

Я полагаю, что наш опыт в работе с МСП в Японии может быть применен в работе с МСП в странах с переходной экономикой. В целом, компании одинаковы, различается лишь экономика стран, в которых они существуют, создающая свои специфические проблемы. В то время, как в странах с развитой рыночной экономикой правительственная поддержка может быть полезной, но должна быть тщательно ограничена, в странах с переходной экономикой она требуется в большей мере для обеспечения существования и развития этого важного сектора экономической деятельности. Понятно, что и в странах с переходной экономикой требуется некоторое ограничение правительственного вмешательства. Вмешательство правительства и поддержка стран с переходной экономикой, а под этим я понимаю поддержку, исходящую не только от национального правительства, но от правительств других стран, банков развития, таких как ЕБРР, и фондов может играть тройную роль:

• на первой стадии поддержка, в частности, государственные гарантии или предоставление длительных кредитов необходимы для организации новой компании или разделения предприятия на его основную часть, службы и вспомогательные отделы. Начальная стадия возникновения предприятия является наиболее трудным периодом с точки зрения получения нужных финансовых ресурсов. Без финансовой помощи предпринимателю очень трудно реализовать свои инновационные идеи.

• С течением времени необходима поддержка адаптации к изменениям в экономической среде, приспособления компаний к новым условиям. Крупные компании обычно имеют специальные ресурсы, необходимые для того, чтобы реагировать на такие события, как изменения в области охраны окружающей среды, улучшение законодательства по здоровью и безопасности служащих, требования по импорту и экспорту.

• Наконец, необходима помощь для адаптации МСП к внезапным внешним воздействиям, таким как резкие изменения валютного курса, крупные технологические инновации, изменчивость рынка, жесткая конкуренция и даже стихийные бедствия.

Если официальные круги будут играть соответствующую роль и уделять достаточно внимания МСП в переходных экономиках, МСП, несомненно, станут важным фактором в экономическом развитии страны. МСП нужны банкам, предоставляя им новые деловые возможности в равной мере, как и МСП нуждаются в услугах, предоставляемых банками - с помощью государственного сектора банки будут лучше выполнять свои функции , а МСП смогут развиваться и занять подобающее место в переходных экономиках.

Х.Бут ди Джиованни - Нефинансовая помощь международному развитию МСП
ВВЕДЕНИЕ
Аналитическая структура: Три элемента структуры принятия деловых решений в связи с международной торговлей и инвестициями. Критерии оценки нефинансовых мер поддержки. Исследование, проведенное в Великобритании в 1994-1995 г.г. по инвестициям предприятий, находящихся за пределами Великобритании.

А. Структура анализа: Структура принятия деловых решений
1. Правительство Великобритании широко поддерживает потоки иностранных прямых инвестиций (ИПИ), что оно продемонстрировало, проводя открытую либеральную политику по отношению как ко внутренним, так и ко внешним потокам инвестиций. Это явилось важным фактором в установлении положения Великобритании в качестве крупного инвестора в предприятия за границей и реципиента иностранных прямых инвестиций. Великобритания работает в международных программах, в частности, в ОСР для того, чтобы способствовать широкому принятию либеральной политики ИПИ в качестве средства стимуляции экономической деятельности во всем мире на благо всем странам.

2. Великобритания считает, что роль правительств состоит в том, чтобы обеспечить и усовершенствовать структуру инвестирования, в которой инвестор чувствовал бы наибольшую уверенность, и могли бы приниматься наиболее обоснованные решения по инвестициям. Решения о том, куда направлять инвестиции, считаются коммерческой проблемой инвестирующих компаний, и мероприятия, вредящие рынку, не проводятся. В этом докладе я рассматриваю тему нефинансовой поддержки МСП путем мероприятий, направленных на улучшение структуры принятия деловых решений в контексте международной торговли и инвестиций, предоставляемых малыми и средними предприятиями в трех аспектах:

(а) Структура принятия деловых решений в отношении режимов инвестиционной и торговой политики и другие внешние препятствия для инвестиций;

(б) Структура принятия деловых решений в связи с местом размещения инвестиций;

(в) Структура принятия деловых решений в связи с компетенцией национальных фирм и другие факторы, влияющие на эффективность МСП на международных рынках.

3. В докладе будут обсуждаться в основном мероприятия по нефинансовой поддержке третьей группы.

4. В период с 1994 по 1995 год Департамент торговли и промышленности Великобритании предпринял крупное исследование по инвестициям, направляемым из Великобритании в зарубежные страны. Было обследовано 900 фирм, как экспортеров, так и инвесторов. Две трети фирм, сотрудники которых были опрошены, имеют менее 251 сотрудника в Великобритании; одна треть опрошенных фирм имеет менее 51 сотрудника. Цель данного исследования состояла в рассмотрении того, какую поддержку правительство может предложить инвесторам Великобритании, вкладывающим свои средства в зарубежные предприятия путем улучшения структуры принятия деловых решений. Доклад по этому исследованию будет опубликован.

5. Исследование по внешним инвестициям, проведенное в Великобритании, подтвердило, что инвестиции в зарубежных странах являются важным компонентом роста компаний Великобритании и экспорта стратегий развития рынка как для малых, так и для крупных фирм, а также в секторе услуг и обрабатывающей промышленности. Инвестиции в иностранные предприятия охватывают как небольшие проекты сбыта и маркетинга, так и крупные капиталовложения в маркетинг и распределение, а также в производственные мощности за рубежом. Основным стимулом здесь является развитие и расширение рынка. В противоположность общепринятому взгляду, экспорт и инвестиционная деятельность взаимно дополняют друг друга. Также в противоположность общепринятому взгляду, низкие затраты на рабочую силу не являются главным стимулом.

6. Ключевые результаты этого исследования будут представлены в трех подразделах ниже.

Б. Критерии оценки мероприятий по нефинансовой поддержке
Меры по нефинансовой поддержке должны удовлетворять следующим требованиям:

(а) Меры по поддержке должны быть совместимы с требованиями Всемирной организации торговли. Они не должны препятствовать конкуренции на мировых рынках, благоприятствуя одним компаниям за счет других. Они должны организовывать торговлю, а не вредить ей и должны быть ориентированы на максимизацию попутных выгод для других национальных МСП и торговых партнеров там, где это возможно.

(б) Мероприятия по поддержке, оплачиваемые государственным сектором, должны быть совместимы с здоровым развитием рынка в частном секторе и здоровым финансированием в государственном секторе и должны оправдать деньги налогоплательщиков. Мероприятия по поддержке, оплачиваемые двусторонними и многосторонними донорами, должны удовлетворять тем же требованиям.

(в) Меры по поддержке не должны быть дискриминационными по отношению к национальности руководства фирмы. В Великобритании, например, все услуги по поддержке экспорта, обеспечиваемые Департаментом торговли и промышленности, предоставляются фирмам, размещенным в Великобритании без какой-либо дискриминации.

2. В начале доклада я дам краткое объяснение тех процедур, которые используются Департаментом торговли и промышленности Великобритании для обеспечения того, чтобы нефинансовые меры поддержки отвечали названным требованиям.

Структура обеспечения благоприятного воздействия правительственных мероприятий по МСП на торговлю, и их совместимости с финансированием государственного сектора.
1. Министерство торговли и промышленности Великобритании имеет специальную процедуру для обоснования государственных затрат на конкурирующие проекты при недостатке имеющихся ресурсов. Эта процедура включает требования рассмотрения вопроса о том, способен ли рассматриваемый проект преодолеть неэффективность рыночного механизма и таким образом способствовать более эффективному функционированию рынка.

2. Затраты государственного сектора на мероприятия по нефинансовой поддержке могут быть продуктивны и совместимы с обоснованным финансированием государственного сектора и денежной стабильностью, если они удовлетворяют названному требованию, способствуя тому, чтобы частный сектор более эффективно использовал соответствующие национальные ресурсы. Таким образом может быть получен дополнительный внутренний валовой продукт, на который может быть начислен соответствующий налог, и основы устойчивости государственного бюджета могут быть усилены.

3. Процедура, выработанная Министерством, включает подготовку документа по всем предложениям на ассигнования значительного размера, содержащего следующие пять позиций: (а) экономическое обоснование; (б) цели; (в) экспертиза; (г) мониторинг; (д) определение стоимости. Выдержки из инструкций Министерства по подготовке этих документов, называемых докладами ОЦЭМО, даются в Приложении А.

4 , Деятельность Служб зарубежной торговли Великобритании по продвижению экспорта подчиняется строгим требованиям продуманного экономического обоснования, основанного на анализе неэффективности рынка. Планы также подвергаются регулярному мониторингу и оценке, чтобы определить, что поставленные задачи эффективно выполняются и для проверки адекватности обоснования эмпирическими данными, а также для идентификации методов эффективности затрат. Выполнение этих требований позволяет выяснить, является ли деятельность по продвижению экспорта стимулирующей для отрасли, а не вредящей ей, а также удостовериться в том, что затраты совместимы с нормальным состоянием финансов государственного сектора.

5. Деятельность по продвижению экспорта стимулирует данную отрасль, когда она помогает рынкам функционировать более эффективно, обеспечивая взаимовыгодные сделки, которые не осуществились бы без этой деятельности. Увеличивая объем торговли и доходы, эта деятельность дает попутные выгоды партнерам. Успех экспортных операций делает фирмы более преуспевающими клиентами для зарубежных поставщиков. Кроме того, поддержка участия Великобритании в международных торговых ярмарках и выставках обеспечивает успех и процветание этих международных мероприятий на благо участников из всех стран.

6. Процедуры этого типа для оценки мероприятий по правительственной поддержке могут быть особенно ценными в тех случаях, когда имела место инфляция, связанная с чрезвычайным дефицитом государственного бюджета. В таких ситуациях необходимо восстановить доверие инвестора и кредитора друг другу, дать возможность стране получить лучшую оценку риска, связанного с кредитом и, таким образом, снизить премию за риск, которую она должна заплатить за получение доступа к рынкам капиталов. Установление четких процедур, таких как принятый в Великобритании доклад ОЦЭ-МО, и критерии обеспечения того, чтобы правительственные расходы были совместимы со здоровым состоянием государственных финансов, могут помочь в установлении такого доверия.

7. Специфическим примером обоснования, основанного на анализе неэффективности рынка, является обоснование для плана поддержки зарубежных торговых ярмарок. Этот план дает финансовую поддержку по покрытию части расходов на участие в ярмарках, проводимых за рубежом (до трех раз), на любом специальном зарубежном рынке. Временная субсидия корректирует недооценку фирмами выгод участия в торговой ярмарке на новых рынках. Проблема неэффективности рынка возникает из-за того, что фирмы не уверены в возможных выгодах участия.

8. Результаты исследования показывают, что после того, как фирмы получили начальный опыт участия в торговых ярмарках и больше не имеют основания для получения гранта, они продолжают участвовать в ярмарках без финансовой поддержки, в то время как без начального гранта они никогда бы не решились на участие. Благодаря временному характеру финансовой поддержки фирмы не зависят от субсидий для дальнейшего участия. Недавняя оценка подтвердила адекватность обоснования плана, и что план является экономически эффективным. Оценка также показала, что влияние проекта на государственный бюджет было в худшем случае нейтральным, потому что были получены новые доходы, облагаемые налогом. Оценка проекта опубликована и может быть получена через НМСО.

9. Ограничения кандидатов на финансовую поддержку для участия в торговых ярмарках на данном зарубежном рынке называется "стратегия выхода". Наличие определенной формы "стратегии выхода" является стандартной характеристикой большинства программ по финансовой поддержке экспортеров, например, в Программе зарубежных проектов и в Международной программе маркетинговых исследований, а также в Программе финансовой помощи торговым ярмаркам. Такая особенность обеспечивает эффективное использование скромных государственных ресурсов максимально большим количеством МСП и способствует тому, что государственная поддержка не приводит к длительной зависимости компаний и не подрывает их способность эффективно конкурировать в нормальных рыночных условиях.

Структура принятия решений в отношении режимов торговой и инвестиционной политики и других внешних препятствий к инвестициям, с которыми встречаются МСП
1. Резюме основных результатов исследования проводимого в Великобритании в 1994-1995 г.г. по зарубежным инвестициям:

(а) Исследование показало необходимость продолжения усилий правительства по устранению барьеров в торговле и ограничений зарубежных инвестиций. Многие инвесторы считают, что торговые барьеры и инвестиционные ограничения по-прежнему стоят в ряду наибольших трудностей, значительно ограничивая доступ на рынок,

(б) Респонденты высказали мнение, что с торговыми барьерами справиться легче при наличии своевременной информации.

(в) Местная бюрократия, законодательство и инструкции считались источником значительных препятствий в инвестирование. Эти факторы были особенно важными в странах, не принадлежащих к ОСР, хотя и влиятельных в регионе действия ОСР, особенно в Европейском Союзе. Ответы, касающиеся специфических препятствий для инвестирования, были различными в разных регионах. Репатриация прибыли вызывала особые заботы в африканских странах, тогда как юридические требования вызывали больше проблем в Восточной Европе и в Китае.

(г) Необходимость нахождения подходящего местного партнера считалась главным препятствием для инвестиций как на рынках ОСР, так и на рынках, не принадлежащих к ОСР, наравне с политической и экономической стабильностью в последней группе стран.

(д) Большинство компаний (60%) считали охрану своих активов за рубежом проблемой, вызывающей беспокойство. Беспокойство было связано со страхом экспроприации, ограничениями на свободный перевод капитала и доходов, непредсказуемые изменения в законодательстве, которые могут неблагоприятно повлиять на потенциальные прибыли и номинальную стоимость активов инвестиций и т.д. Две трети опрошенных считали, что что-то делается для удовлетворения их нужд, но значительная доля иностранных инвестиций сознательно не защищена. Компании считают, что они должны полагаться на свой опыт зарубежных инвестиций для того, чтобы принимать обоснованные решения, и что для фирм без достаточного опыта было бы неразумно подвергать риску значительную часть своих активов в неизвестной среде.

Структура для принятия деловых решений в связи с местом размещения инвестиций
1. Резюме главных результатов исследования, проведенного в Великобритании в 1994-1995гг., по инвестициям зарубежных предприятий:

(а) Расширение и развитие рынка в подавляющем большинстве случае являются главными стимулами для зарубежных инвестиций. Инвестиции и экспортная деятельность взаимно дополняют друг друга в стратегиях проникновения на рынок и развития рынка. Мотивация, связанная со снижением затрат, была упомянута лишь в случае незначительного числа проектов.

(б) Инвестиции в зарубежные предприятия в целом не заменяют инвестиции в своей стране. Воздействие проектов иностранных инвестиций на уровень производства и уровень занятости в Великобритании нейтральное или положительное для всех проектов во всех регионах, за исключением незначительного числа проектов. Это относится к инвестициям в производственные мощности за рубежом, а также к проектам по сбыту, маркетингу и распределению.

(в) Инвестиции играют чрезвычайно важную роль в росте фирм в Великобритании и развитии стратегий рынка как для малых, так и для крупных фирм и для сектора услуг, равно как и для обрабатывающей промышленности. Обычно фирмы увеличивают свои инвестиции постепенно, например, открывая отдел сбыта и более интенсивно проникая на рынок, вкладывая средства в производственные мощности на более поздней стадии.

(г) Налоговые соображения в целом важны, но редко влияют на принятие решения вкладывать капитал или нет, и в каком регионе. Конкретная налоговая ситуация может, однако, оказать влияние на размещение инвестиций в странах данного рыночного региона. Налоговые соображения более важны в отношении инвестиций в производство в сравнении с инвестициями в сбыт.

(д) Соглашения по двойному налогообложению (СДН) считались важными или очень важными в инвестиционных решениях 45% обследованных фирм и не представляли важности для 29% фирм. Почти две трети (58%) компаний, рассматривающих возможность размещения инвестиций в странах, не принадлежащих к ОСР, знали о существовании СДН.

(е) Наиболее важным фактором в создании привлекательного климата для инвесторов является значительный и устойчивый рост рыночных возможностей.

Структура для принятия деловых решений в связи с удовлетворением фирмами внутренних требований и другие проблемы, влияющие на их эффективность на зарубежных рынках
1. Резюме основных результатов исследования, проведенного в Великобритании в 1994-1995гг. по инвестициям за рубежом:

(а) Главный критический фактор успеха, который подчеркивали респонденты, состоял в понимании всех условий рынка, включая культурные факторы и учет их на стадии планирования. Подчеркивалась также важность наличия хорошо подобранного местного управляющего, особенно в связи с непредвиденными изменениями рыночных условий.

(б) Активно подчеркивалась также решающая роль личных отношений в ведении дел за рубежом. Неформальная сеть личных контактов представляет ключевой источник информации как о рыночных возможностях, так и о тонкостях местной культуры и успешной деловой практики. Важными считались личные визиты на новый рынок.

(в) Более мелкие фирмы, как и те, которые имели меньше опыта на зарубежных рынках, значительно реже проводят важные подготовительные мероприятия, такие как посещение рынка и исследование рыночного спроса. Данные показывают, что многие МСП не осведомлены о наиболее эффективной практике инвестиционного планирования и ограничены в своих действиях стоимостью поездок и доступа к информации.

(г) Расходы на зарубежные командировки и доступ к другим источникам информации сравнительно велики для небольших фирм. Использование источников данных, таких как более доступная текущая информация, может предоставить потенциальные выгоды для малых фирм, высвободив ресурсы для других целей, например, для большего количества поездок или посредством снижения общих затрат на информацию на подготовительном этапе.

(д) Успешное инвестирование за рубежом требует от фирм значительной эффективности в области управления и обладания эффективными каналами информации и коммуникаций. Проблемы, связанные с управлением на расстоянии, включая стоимость времени управления и командировок, часто недооценивались. Эти проблемы были особенно значительны для МСП и менее опытных инвесторов.

(е) Обследование показало, что технически более оснащенные коммуникационные системы более часто используются крупными инвесторами и были менее доступны для мелких фирм. В целом, высокая стоимость не дала МСП возможности использовать современные формы обмена и управления информацией, как в отношении доступа к рыночной информации, так и в отношении эффективной практики торговли.

(ж) Для многих вновь создающихся рынков совместные предприятия являются наиболее практичным методом прогресса в связи с необходимостью получения знаний изнутри о том, как работает рынок. В других случаях местное законодательство требует создания совместных предприятий.

(з) Совместное использование средств сбыта представляет потенциальный интерес для многих фирм в Великобритании, как и в "сетевые клубы", т.е. клубы на местных рынках, где деловые люди из Великобритании могут встречаться в неформальной обстановке , устанавливать личные контакты и обмениваться опытом и информацией. Фирмы считают полезным получать таким образом информацию друг от друга, особенно на вновь возникающих рынках. Мелкие фирмы имеют меньше доступа к местным помещениям, чтобы использовать их в этих целях.

(и) Подчеркивалась важность высококачественных исследований и планирования успеха в инвестиции за рубежом. В то же время исследование выявило значительное количество недостатков в исследованиях рынка, проводимых инвесторами, особенно малыми фирмами:

- недостаточные вложения в исследования;

- недостаточные вложения в командировки;

- ограниченное использование формальных сетей;

- ограниченный доступ к неформальным сетям;

- ограниченное использование официальных государственных сетей;

- недооценка ценности услуг правительственной информации и профессиональных консультантов.

(к) Ниже по степени важности перечисляются те виды информации, которые требуют компании:

- общие данные о рынке;

- список потенциальных клиентов;

- юридические, торговые и налоговые правила;

- информация о конкурсах;

- наличие грантов.

(л) Получение финансирования для зарубежных инвестиций не оценивалось как серьезная проблема.

Значение мероприятий по нефинансовой поддержке для международного развития МСП
1. Результаты исследования показали, что правительство должно стараться избежать поощрения фирм в расширении инвестиционных операций за рубежом, которые им не под силу. Риск убытков, который может представлять опасность для инвестирующей фирмы, высок - он значительно выше, чем в случае неудачи экспортной сделки, и может также создавать значительные попутные трудности для партнеров. Исследование не выявляет необходимости расширения роли государства в обеспечении страхования зарубежных инвестиций.

2. Результаты исследования в отношении удовлетворения фирмами требованиям, предъявляемым к ним, и другие проблемы, влияющие на их эффективность на зарубежных рынках свидетельствуют в пользу многих мероприятий нефинансовой поддержки, которые в настоящее время предлагаются зарубежными службами торговли Великобритании и организациями, представляющими частный или получастный сектор, такими как Торговые связи, Торговая палата, ассоциации торговли и соответствующими организациями в других странах. Эти мероприятия включают:

(а) Личные отношения и образование сетей: Инициативы по расширению возможностей МСП для развития успешных международных отношений и для помощи в расширении сетей личных контактов на зарубежных рынках, например, инициатива по обучению иностранным языкам, различные формы обмена студентами и программы стипендий; мероприятия по стимуляции и облегчению образования сетей МСП на зарубежных рынках, поддержка участия МСП в их операциях на новых зарубежных рынках и в международных торговых ярмарках и выставках.

(б) Стимуляция наиболее эффективной практики: Консультативные службы, например, службы, обеспечиваемые торговыми палатами и организациями, предоставляющими информацию по бизнесу и консультативные услуги, такими как Деловые связи Великобритании и т.п.; разнообразные усилия для продвижения наилучшей практики ведения дел за рубежом, включая использование аккредитационных программ и профессиональных консультантов, если это целесообразно. Примеры специальных инициатив включают Международную программу маркетинговых исследований по МСП Великобритании, которая обеспечивает финансовую поддержку и практическое руководство по лучшим международным маркетинговым исследованиям для ограниченного числа исследовательских проектов на одну фирму. Лучшие проекты могут также быть стимулированы посредством инициатив, поощряющих обучение через неформальные обмены, т.е. путем внедрения МСП непосредственно в деловые операции на зарубежных рынках и путем стимуляции создания сетей с опытными экспортерами. Инициатива Великобритании этого последнего типа представлена в плане зарубежных миссий, который дает возможность большему количеству МСП посещать новые зарубежные рынки, развивать зарубежные контакты и получать информацию в ходе неформальных дискуссий с более опытными экспортерами, участвующими в той же миссии.

(в) Возможности международного обучения: Обучение и повышение эрудиции с тем, чтобы поднять уровень знаний, связанных с МСП, в использовании современных инструментов информации и коммуникации для международного бизнеса. В качестве примера можно привести программу "Инициатива эффективности экспорта", проводимая Великобританией, в рамках которой выясняются препятствия и потенциальные выгоды для МСП расширенного использования обмена электронными данными в международной торговле и связанные с ним изменения в процедурах управления информацией.

(г) Совместное пользование средствами: Инициативы, направленные на облегчение совместного пользования средствами маркетинга и коммуникаций малыми и средними предприятиями, например, партнерство в маркетинге, сетевые клубы. Правительство может сыграть в этом полезную роль, создав структуру, в рамках которой может происходить взаимно полезное сотрудничество в частном секторе. Предприниматели частного сектора, получающие экономическую выгоду, часто не могут обеспечить такое выгодное сотрудничество без стартовой поддержки государства, даже несмотря на то, что такие инициативы могут привлечь адекватную финансовую поддержку со стороны частного сектора, как только они начинают действовать.

3. Мероприятия для увеличения доступа МСП к рынкам информации и по снижению стоимости информации, например, посредством:

(а) Прямого обеспечения информацией о рынке, либо бесплатно, либо за плату, в зависимости от ситуации. Мероприятия по стимуляции развития эффективных информационных служб в частном секторе.

(б) Мероприятия по облегчению доступа к информации, связанные с потенциальными инвестиционными возможностями за рубежом и соответствующими службами, включая доступ к службам электронной информации и информационным сетям и к бесплатным докладам по конкретным странам, выпускаемым банками, консультантами по менеджменту и т.п., в частности, через информационные службы, такие как Деловые связи и Центр зарубежной службы экспорта рыночной информации. Эффективные службы деловой информации могут быть виртуальными, т.е. оперативными электронными службами, доступ к которым обеспечивается через персональный компьютер, или физическими, или сочетанием двух названных типов. Например, сеть оперативной информации может стать доступной МСП-пользователям через услуги, предлагаемые посредником, как например, библиотека торговой ассоциации или торговой палаты.

(в) Мероприятия по увеличению эффективности информационных служб государственного и частного секторов и по снижению стоимости доступа к информации и управлению для МСП, т.е. через продвижение использования международных стандартов обмена данными там, где эти стандарты существуют. Например, стоимость доступа к информации и управлению может быть снижена за счет более широкого использования стандартных форматов для обмена данными компаний, бюллетеней рыночной конъюнктуры и другой информации, связанной с бизнесом, а также путем использования международных стандартов обмена электронными данными (ОЭД).

4. Необходимо подчеркнуть важность для МСП работы по международным стандартам информационного обмена, которая практикуется в Великобритании. Работа по международным стандартам информационного обмена в международных торговых операциях осуществляется в Европейской экономической комиссии рабочей группой, ответственной за торговые средства. Работа в соответствии с международными стандартами информационного обмена, связанная с бюллетенями рыночной конъюнктуры осуществляется в ЮНКТАД и Международном торговом центре (ЮНКТАД/ГАТТ) в рамках специальной программы по эффективности торговли. Правительства могут помочь сделать информационные службы, доступные МСП, эффективными, стимулируя использование международных стандартов, информационного обмена поставщиками информационных служб как в государственном, так и в частном секторе.

5. Исследование Департамента торговли и промышленности по прямым инвестициям за рубежом не выявило необходимости в каких-то резких изменениях существующей поддержки экспортеров Службами зарубежной торговли Великобритании или необходимости каких-либо новых инициатив. Это исследование показало, что целесообразно некоторое небольшое изменение курса в сторону "интернационализации", увеличения конкурентоспособности и повышения компетентности в области эффективных стратегий бизнеса, там, где такие изменения еще не произошли, а не в увеличении экспорта.

6. Проникновение на экспортный рынок и разработка стратегии МСП включают целый спектр зарубежной деятельности, и реально разные виды этой деятельности не могут быть обособлены. Поэтому целесообразен подход к поддержке МСП за рубежом, выдержанный в духе "холизма". Подобный подход, по-видимому, соответствует лучшим методам современной международной практики продвижения международной торговли и инвестиций.

ПРИЛОЖЕНИЕ А
Резюме основных положений доклада ОЦЭМО Департамента торговли и промышленности.
Подготовка доклада ОЦЭМО
1. "ОЦЭМО" - аббревиатура, означающая Обоснование, Цели, Экспертиза, Мониторинг и Оценка.

2. Доклад ОЦЭМО ставит своей целью обосновать помощь Министерства торговли и промышленности, и он должен быть написан по всем заявкам на финансирование новых программ, желательно перед принятием новой программы. Это не просто способ принятия программы. Это - способ анализа о заявках на финансирование, ставящий своей целью показать, что Ваш подход не только логичен, но и совместим с основными задачами Министерства.

Информация о проекте
4. Доклад должен начинаться с раздела "Информация о проекте". В этом разделе даются основные сведения о программе или проекте, включающие следующее:

- виды деятельности;

- объект деятельности;

- какие используются инструменты;

- другие организации, с которыми связан проект (если таковые существуют);

- законодательная база проекта;

- общие затраты и за какой период, сумма общих затрат на программу и общих административных расходов, при этом расходы , от выплаты которых предприятие освобождается, указываются специально (независимо от того, выплачиваются ли эти расходы из эксплуатационных расходов или из бюджета программы);

- разделение финансирования между Министерством торговли и промышленности и другими организациями (представляющими частный или государственный сектор).

В докладе должны быть указаны общие эксплуатационные расходы Министерства торговли и промышленности, т.е. расходы не только главного подразделения, но и расходы региональных представительств. В тех случаях, где программа осуществляется другим министерством, будет достаточным назвать в общих чертах ее стоимость. Доклад также должен указать все оплачиваемые рекламные мероприятия, эти данные должны быть представлены в информационный отдел.

Обоснование
5. Этот раздел дает обоснование программы, которое должно быть совместимым с задачами проводимой политики. В нем должна объясняться суть проблемы и необходимость государственной помощи. Другими словами, используя экономические термины, вы должны указать на сбой рыночного механизма, который препятствует решению проблемы исключительно в условиях рынка и объяснить, почему финансовая поддержка Министерства торговли и промышленности оправдана. Таким образом, вам придется дать экономический анализ работы данного рынка. Примеры типов неэффективности рынка, оправдывающей государственное вмешательство, даются в конце данного приложения.

6. Вы должны объяснить, каким образом предлагаемая программа решит сформулированную проблему, описать масштабы программы, ее длительность и ее основные компоненты.

7. Вы должны избегать необоснованных утверждений и заявлений общего характера, которые могут быть отнесены к любой программе, действующей в любом регионе.

8. Вы должны обсудить с экономистами Министерства на ранней стадии разработки программы, нужны ли специальные исследования для выявления неэффективности рынка. Результатом такого исследования должно явиться более солидное обоснование для доклада ОЦЭМО, а также должны будут выделены более четкие задачи, выполнение которых поддается проверке.

Цели
9. В разделе "Цели" указывается, для чего предназначена программа. Здесь не надо давать прогнозов или описания деятельности, но требуется указать критерии оценки успеха или неудачи. Здесь нужно сделать основной упор на основные цели и выгоды программы, и цели должны указываться в контексте реализации основной задачи программы.

10. Цели должны быть специфическими, их реализация должна поддаваться проверке и выражаться количественно там, где это возможно. Должны быть указаны сроки достижения целей. Например, цель "достичь увеличения X на Y процентов к сроку Z". Достижение целей не обязательно может быть полностью обеспечено возможностями данной программы; цели должны быть реалистичными и учитывать возможные внешние воздействия. С другой стороны, цели должны быть смелыми и не должны формулироваться настолько скромно, что возможность их полного достижения не вызывает сомнения.

11. В разделе "Цели" указываются как промежуточные, так и конечные цели. Они могут эволюционировать, но лишь в результате четкого обоснования и корректировки. Это может быть целесообразно для долгосрочных программ, но может потребоваться и для более краткосрочных программ в зависимости от хода их выполнения.

Экспертиза
12. В этом разделе рассматриваются критерии отбора специфических проектов в рамках программы. Эти критерии могут варьировать, но должны обязательно выражаться в виде некоторого набора шагов, выполнимых в каждом конкретном случае.

Мониторинг
13. Мониторинг включает рутинную проверку выполнения программы на основании четко сформулированных показателей и ее целей. Такие цели обычно являются более детальными задачами управления, чем общеполитическими целями, изложенными в докладе ОЦЭМО. Мониторинг должен показать, что деньги расходуются в соответствии с целями программы и измерить, в какой мере поставленные цели достигнуты.

14. Данные мониторинга необходимы для оценки программы. Для целей оценки в масштабах реального времени (см. параграф 17 ниже) некоторый общий набор данных, возможно, должен быть стандартным для многих программ, и эти данные в некоторых случаях будут затребованы наряду с дополнительной информацией.

15. Менеджеры программы и эксперты по ее оценке должны прийти к согласию относительно того, какие данные необходимы. Этот раздел доклада, таким образом, описывает роли различных участников программы, указывает, какую информацию нужно получить и что нужно сделать для регулярной оценки выполнения программы.

Оценка
16. Оценка состоит в процессе проверки того, насколько выполнены главные цели программы и насколько их выполнение экономично и эффективно. Оценка связана с проверкой обоснования программы и выяснением чистых экономических выгод, как прямых, так и непрямых, в результате израсходованных средств.

17. Во многих случаях оценка происходит постоянно в течение всего срока выполнения программы, и материалом для нее служат, главным образом, данные мониторинга ("Оценка в реальном масштабе времени"). В ряде случаев, однако, оценка проводится на конечном этапе программы (оценка "ех post").
18. В то время как использование данных по мониторингу наиболее важно при оценке в реальном масштабе времени, эксперты по оценке не должны всецело полагаться на эти данные. Необходима независимая проверка экспертов, особенно в отношении тех вопросов, которые не охватываются мониторингом, таких как дополнительность, отклонения и более широкие результаты действия программы. По-прежнему необходима оценка, основанная на конфиденциальном опросе пользователя программы.

19. При подходе в масштабе реального времени раздел "Оценка" должен отразить следующие моменты:

(а) какой тип оценки необходим, учитывая, что какая-то оценка должна быть проведена. В разделе должен быть указан также приоритет оценки и целесообразность оценки в реальном масштабе времени, если он будет проведен;

(б) любые частные требования к оценке..;

(в) предложения относительно методологии, используемой при оценке, и ожидаемые результаты оценки (с указанием графика).

Менеджеры программ должны вступать в контакт с экономистами Министерства на ранней стадии при составлении проекта доклада и согласовании мероприятий по мониторингу и оценке.

Подготовка доклада ОЦЭМО: неэффективность рынка.
Причины неэффективности рынка, служащие достаточным основанием для государственного вмешательства, могут быть следующими:

- Боязнь риска (например, в тех случаях, когда кредитно-финансовые институты отказываются финансировать рискованные, но потенциально прибыльные в пользу проектов, приносящих в целом менее высокую, но стабильную среднюю прибыль.

- Экстернационализация или расширение экономического эффекта (например, в тех случаях, когда деятельность компании дает выгоды для других фирм или лиц, но компания не может выделить соответствующие средства или в тех случаях, когда деятельность компании приводит к расходам со стороны других организаций, и компания не должна покрывать эти расходы);

- Неэффективная структура рынка (в тех случаях, когда уровень конкуренции на рынке может привести к неэффективному использованию ресурсов, например, когда монополия или картель фирм поддерживают высокие цены и производят продукции меньше социально оптимального уровня);

- Несовершенная информация (некоторая информация имеет природу общественного продукта; поставка информации приносит увеличивающиеся доходы; ценность некоторых видов информации неизвестна пользователям, если они не получают временный доступ к информации, и лишь тогда они принимают решение купить эту информацию);

- Динамические адаптации (там, где рыночный механизм налаживается слишком медленно, например, при ликвидации несоответствия на рынке труда).

Источник: Финансовый справочник Министерства торговли и промышленности, 1994 год, глава 9, раздел 1.
Джозеф Батат - Успешные программы по стыковке тыла в Ирландии, Сингапуре, Тайване и Китае
ВВЕДЕНИЕ
1. Страны всегда стремились к тому, чтобы увеличить выгоды от иностранных прямых инвестиций. В прошлом многие правительства добивались ИПИ через программы замещения импорта внутренним производством и требовали МНК для увеличения внутреннего материально-технического снабжения собственной продукцией. Продукция продавалась лишь на внутреннем рынке, и потребители оплачивали затраты через высокие цены и/или низкое качество. Заявляемые цели состояли не только в том, чтобы увеличить местную добавленную стоимость, но и в том, чтобы передать "ноу-хау" в области управления и технологии от иностранных инвесторов к местным фирмам.

2. К середине 80-х годов значительное число стран, обычно небольших, ориентированных на экспорт и с растущими фондами ИПИ, решили избрать существенно отличающийся подход с тем, чтобы получить дополнительные выгоды от ИПИ в пределах своих границ и увеличить местную добавленную стоимость. Их подход может быть охарактеризован как рыночный, ориентированный на клиента (клиентами могут быть фирмы-покупатели, обычно фирмы с ИПИ), на сотрудничество и активное участие как покупателя, так и поставщика и всеобъемлющий в том смысле, что помощь предоставляется и потенциальным, и реальным поставщикам. Стыковка не требуется, но приветствуется, будучи выгодной как покупателям, так и поставщикам.

3. Этот новый подход в Приложении обсуждается на трех примерах: Программа модернизации местной промышленности Сингапура, Система центр-сателлит на Тайване (Китай) и Ирландская национальная программа стыковки. Как мы увидим, хотя эти программы имеют общие цели, в частности, расширить стыковку тыла и модернизацию национальных фирм и общую философию, в частности, ориентацию на рынок, у них есть и различия.

Примеры программ "стыковки тыла"
А. Сингапур: Программа модернизации местной промышленности
4. В 1985 году лишь 18% материалов, деталей и узлов, покупаемых мультинационалъными компаниями, действующими в Сингапуре, имели сингапурское происхождение. Совет экономического развития (СЭР) признал, что МНК требует высокое качество и цено-конкурентоспособность поставок деталей и узлов и что в среде, характеризуемой меняющимися технологиями и возникающими новыми продуктами, поставщики должны оставаться конкурентоспособными с тем, чтобы удовлетворить предъявляемые МНК требования относительно происхождения продуктов.

5. Для того, чтобы воспользоваться добавочными экономическими возможностями, которые возникают благодаря увеличивающимся местным поставкам в МНК, действующим в Сингапуре и катализирующей ролью, которую МНК может играть в увеличении конкурентоспособности местных поставщиков, в 1986 году Банк экономического развития организовал программу модернизации местной промышленности (ПММП) для стимуляции стыковки между местными компаниями и этими МНК. Цели ПММП состоят в модернизации, усилении и расширении контингента местных поставщиков, деталей, узлов и услуг.

6. Эти цели достигаются через тесное сотрудничество местных поставщиков и МНК. Партнеры ПММП, т.е. МНК, участвующие в ПММП, передают методический, оперативный и управленческий опыт местным покупателям с тем, чтобы помочь им модернизировать их бизнес. В свою очередь, местные фирмы стремятся к обеспечению качественных и надежных товаров и услуг по конкурентоспособным ценам. В обмен

Банк экономического развития предлагает систему организационной и финансовой помощи с целью модернизации и развития сети местных покупателей.

7. Программа работает следующим образом:

(а) Банк экономического развития (БЭР) и МНК устанавливают партнерство в области ПММП, т.е. заключают соглашение между двумя организациями по сотрудничеству в рамках ПММП.

(б) Опытный инженер из МНК направляется в БЭР на период от двух до трех лет в качестве "менеджера ПММП". БЭР выплачивает зарплату менеджеру ПММП в период его работы в Банке.

(в) БЭР и партнер из ПММП согласовывают программу деятельности, в соответствии с которой менеджер ПММП выбирает четыре или пять местных поставщиков для оказания им направленной помощи.

(г) Кроме того, МНК обеспечивает широкую программу помощи, такой как курсы и рабочие группы, проводимые самими МНК или внешними консультантами по практическим, методическим, управленческим или оперативным проблемам, с которыми сталкиваются местные поставщики.

8. Программа направленной помощи поставила перед местными поставщиками задачу "модернизации и развития МСП с точки зрения общей деловой перспективы". Эта программа состоит из трех стадий, осуществление которых может происходить одновременно или последовательно в зависимости от специфической ситуации местных поставщиков. Первая стадия заключается в увеличении общей оперативной эффективности местных фирм, включая планирование продукции и контроля резервов, планировку завода и финансовый и управленческий контроль. На второй стадии МНК представляют фирмам новые продукты, которые будут поставлены новыми фирмами, и показывают им новые процессы, применяемые в производстве этих продуктов. Сотрудничество между МНК и местными фирмами достигает нового качественного уровня на третьей стадии, когда партнеры проводят совместные исследования и разработки по новым продуктам и процессам.

9. Для того, чтобы войти в ПММП в качестве поставщиков, местные фирмы должны удовлетворять набору требований. Наиболее важные из них связаны с управлением местной фирмы: она должна проявить четкое стремление к модернизации и к расширению продукции и удовлетворению высоких требований МНК. Местная фирма должна также рассчитывать на длительную работу, чтобы получить выгоды от ПММП. Кроме того, фирма должна иметь, по крайней мере, 30% местного акционерного капитала, и основной капитал не должен превышать 12 миллионов долларов США. Местные фирмы, работающие в сфере обслуживания, должны иметь менее 100 рабочих и служащих.

10. В дополнение к этим базовым критериям ПММП оценивают возможность участия местного поставщика, основываясь на его прошлых показателях, в будущем бизнес-плане, способности усваивать новые методы, способности обеспечивать высокое качество продуктов и услуг, гибкость, надежность, соблюдение графика поставок, ценовую конкурентоспособность и восприимчивость руководства к модернизации и развитию в рамках ПММП. Кандидатами в местные поставщики могут быть уже существующие поставщики партнеров МНК. Те, кто не являются поставщиками, могут просить ПММП включить их в список потенциальных поставщиков для рассмотрения в будущем или для информации партнеров МНК.

11. В 1993 году Банк экономического развития организовал Центр ПММП в качестве организационной структуры, объединяющей деятельность ПММП, с целью усиления его руководства и помощи развитию программ в новых направлениях. Центр предназначен для того, чтобы обеспечить управляющим ПММП более эффективный доступ к программам помощи поставщикам через правительственные организации , а также научные и исследовательские институты. Он помогает стимулировать развитие новых более высоких возможностей поставщиков. Ожидается, что Центр облегчит расширение программы стыковки с другими секторами, такими как здравоохранение, морская и информационная технология, а также с другими странами, т.е. обеспечить поставки местных фирм в филиалы партнерских МНК, действующих в других странах региона, таких как Китай. Наконец, Центр обеспечит институциональную структуру для совместной работы двух или больше МНК по совместным проектам, имеющим общий интерес, таких как развитие возможностей для производства опытных образцов.

12. К началу 1994 года было организовано 32 партнерства между фирмами-покупателями и 180 внутренними поставщиками. Из 32 фирм-покупателей 16 были компании, базирующиеся в США, 6 в Европе, 3 в Японии и 4 в Сингапуре. Фирмы-покупатели были крупными государственными организациями. Доминировали фирмы, производящие электронику и электрические приборы (70% всех партнерств), за ними следовали представители сферы услуг (9%). Согласно ПММП, программа оказала значительное воздействие на поставщиков, особенно в первые годы партнерства. Продуктивность поставщиков на ранней стадии партнерства выросла в среднем на 17% , и добавленная стоимость на одного рабочего возросла на 13,7%.

13. На ранних стадиях отношений между покупателями и поставщиками основной упор обычно делается на оперативную эффективность, т.е. первую и вторую стадии, во время которых поставщики повышают качество своих операций и добиваются благоприятного уровня затрат при высоком качестве. ПММП отметило, что со временем эти отношения развиваются и перерастают в сотрудничество между двумя партнерами, которые совместно разрабатывают новые продукты или процессы, включая сборку подсистем и продукцию OEM. Эта эволюция приводит внутренних поставщиков к третьей стадии ПММП.

Б. Тайвань.(Китай): система "завод-центр - завод-сателлит"
14. В 1984 году Бюро промышленного развития (БПР) при Министерстве экономики сформировало специальную группу продвижения системы "завод-центр - завод-сателлит". Цель этой группы состояла в продвижении концепции названной системы для организации структурной базы для ее развития и для помощи в модернизации заводов-сателлитов
.

Группа также отвечала за продвижение кружков контроля качества, награждение Национальной премией качества и за организацию региональной инфраструктуры услуг.

Характер связи центр-сателлит здесь прежде всего функциональный, а не пространственный.

15. В 1990 году на основе деятельности рабочей группы был основан Центр развития системы "центр-сателлит". Его функции были шире, чем функции специальной группы. Центр в основном занимается модернизацией промышленности в целом, продвигает концепцию и развитие системы "центр-сателлит", занимается обучением и обменом опытом на Тайване и за его пределами и помогает улучшить управление и работу тайваньских фирм. Он помогает продвигать кружки контроля качества и управлять Национальной премией качества.

16. Цель программы "завод-центр - завод-сателлит" состоит в организации и интеграции сателлитных заводов вокруг центрального, в помощи участникам увеличивать производительность и за счет масштаба производства модернизировать управление и технологию и в направлении участников партнерства в мощные производственные и маркетинговые сети, а также в повышении их конкурентоспособности на мировых рынках.

17. Центр различает три типа систем "центр-сателлит". Первый - это сеть сателлитных фирм, поставляющих детали, узлы и услуги в центральную фирму для дальнейшей обработки и сборки. Второй тип - это сеть, в центре которой находится фирма, обеспечивающая материалами и полуфабрикатами, которые обрабатываются сателлитными фирмами. Третий тип - это коммерческая сеть, где сателлитные фирмы поставляют готовый продукт на центральную фирму, которая, в свою очередь, сбывает эти продукты или использует их для своих проектов "под ключ".

18. В своих усилиях увеличить конкурентоспособность на Тайване Центр выполняет три основных типа деятельности:

- Продвижение: На основе подхода, выработанного совместно с представителями правительства, частного сектора и академических кругов, Центр разработал стратегию продвижения системы "центр-сателлит". Центр выявляет потенциальные фирмы, которые могли бы стать центральными, имеющими или не имеющими ИПИ и убеждает их организовать систему "завод-центр - завод-сателлит". Центр работает с центральной фирмой, помогая ей в выработке определенного подхода и плана. Он также работает с сателлитными фирмами разного калибра по отношению к центральной фирме с тем, чтобы заинтересовать их в присоединении к специальной системе "центр-сателлит". Он также помогает сетям в организации разделения труда, основанном на квалификации персонала и производственных мощностях завода.

- Внимание центральным фирмам: Центр помогает центральной фирме выполнить свой годовой производственный план в системе "центр-сателлит", выполнить свои цели, снизить эксплуатационные расходы и сократить сроки поставок. С этой целью Центр оказывает помощь в переструктурировании, улучшении и рационализации системы "центр-сателлит", в стимулировании гармоничных производственных отношений внутри сети, в продвижении программ повышения качества среди фирм-членов, в предложении широкого диапазона программ помощи продавцам и повышения производительности.

- Внимание сателлитным фирмам: Центр играет важную роль в помощи сателлитным фирмам модернизировать их производство. Основываясь на производственной стратегии и плане центральной фирмы, разрабатывается годовой план работы системы "завод-центр - завод-сателлит", который включает производственные планы для каждой сателлитной фирмы. Оценивая возможности сателлитных фирм, центральная фирма и Центр разрабатывают планы для сателлитных заводов с тем. чтобы помочь им выполнить их производственные планы, модернизировать качество, снизить производственные затраты и сократить время поставок. Кроме того, Центр помогает сателлитным заводам разработать контроль качества, производственный учет и системы управления поставками, обучить ответственных сотрудников и повысить их эрудицию в области наиболее эффективных методов управления и технологий посредством ознакомления с заводами на Тайване и даже за рубежом

19. Центр прилагает много усилий, повышая осведомленность фирм относительно современных инструментов управления и в продвижении использования этих инструментов в фирмах с целью модернизации их методов управления и повышения их конкурентоспособности. Эти инструменты варьируют от кружков контроля качества до полного управления производством и улучшения реализации продукции с целью экономии затрат. Центр проводит, спонсирует и облегчает доступ фирм к значительному количеству программ, обучающих менеджменту. Некоторые из этих обучающих программ используют иностранные средства и иностранный опыт, особенно японский. Центр способствует принятию международных стандартов, например, Международный стандарт классификации профессий 9000, и обеспечивает помощь фирмам в получении такого доступа. Кроме т,ого, распространяя и популяризируя современные методы управления, Центр издает свой собственный журнал, книги и выпускает серию научных статей. Наконец, он управляет Национальной премией качества и проводит соревнования по контролю качества, одно для системы "центр-сателлит" и другое на национальном уровне.

20. Программа привлекала все более крупные и солидные заводы для деятельности в качестве сетевых центров. С началом функционирования Программы в 1984 году "центр-сателлит" Центр и предшествующая ему Группа по продвижению системы "завод-центр - завод-сателлит" приняли участие в организации 139 систем "центр-сателлит", охватив 2075 фирм и выпустив треть всей продукции производящей промышленности в Тайване в стоимостном выражении. Эти системы действуют в 23 различных подотраслях, включая машиностроение, производство велосипедов, металлургическую промышленность, авиационную и космическую промышленность, текстильную и швейную промышленность, производство спортивного оборудования и химических материалов. Больше половины этих систем действуют в трех подотраслях: электроника (41), производство металлических конструкций (19) и автомобилестроение (18). Помимо 139 систем "центр-сателлит", 13 таких систем или квази-систем было организовано в оборонной промышленности, торговле и в строительстве заводов "под ключ".

В. Ирландия: Национальная программа "стыковки тыла"
21. Ирландия успешно привлекла значительные фонды ИПИ в 70-х годах и в начале 80-х годов во многие секторы своей экономики, особенно в электронику. Однако, фирмы, использующие ИПИ в Ирландии, получали очень мало с внутреннего рынка, и то, что они получали, покрывало их основные затраты на производство, не включая добавленной стоимости. Государственное исследование, проведенное в начале 80-х годов, показало, что способность внутренних поставщиков удовлетворять требованиям МНК в отношении количества и качества, была ограничена, частично в связи с отрицательным экономическим эффектом, связанным с увеличением масштабов производства, на маленьком ирландском рынке, а также из-за слабой технологии. Более того, снабженцы из МНК, действующих в Ирландии, не хотели рисковать, закупая продукцию внутренних фирм, не имеющих репутации производства и продажи качественных продуктов на внутреннем или внешнем рынках.

22. Для решения этих вопросов правительство предприняло различные меры по поощрению "стыковки тыла". Среди них было создание базы данных, обеспечивающей фирмам информацию по закупке продуктов у потенциальных внутренних поставщиков продукции электронной промышленности; организация службы внешних сношений с тем, чтобы помочь иностранным филиалам найти субподрядчиков; проведение кампаний по стимуляции замещения импорта внутренними товарами. Исследование обнаружило, что эти попытки были ограничены в своих масштабах и проводились отдельно определенным количеством государственных организаций, причем они не координировались каким-либо единым органом. Более того, эти попытки не были направлены на решение ключевых проблем, выявленных исследованием, т.е. на заполнение технических, управленческих и культурных пробелов, существующих между фирмами, использующими ИПИ, и внутренними фирмами перед тем, как произвести значительную по масштабам "стыковку тыла".

23. Исследование показало, что ирландское правительство должно интенсивно расширять "стыковку тыла", активно стимулируя фирмы, использующие ИПИ, к ее принятию; облегчая деловые и коммерческие разработки, а также обеспечивая активную и прямую техническую, управленческую и маркетинговую поддержку возможным внутренним продавцам, а также обеспечивая им консультативное руководство, чтобы помочь им действовать в соответствии с процедурами поставки и закупки, принятой в иностранных филиалах. В 1983 году была организована Национальная программа стыковки тыла (НПС) для активного продвижения стыковки тыла между фирмами ИПИ, действующими в Ирландии, и внутренними фирмами и для координации деятельности всех государственных организаций, занимающихся этой проблемой.

24. Основная цель НПС состоит в том, чтобы помочь внутренним оптовым торговым фирмам осознать важность высокого качества и стать надежными и цено-конкурентнспособными поставщиками для крупных покупателей как внутри страны, так и за рубежом. Главные оперативные цели НПС состоят в выявлении потенциалов для стыковки тыла в рамках избранной группы отраслей, в помощи развитию сети внутренних поставщиков и в оказании помощи в покупке продукции и в развитии.

25. Исходно НПС ставила своей целью работу в электронике со стороны покупателя. Вскоре сфера ее действия распространилась на другие отрасли, сильно зависящие от ИПИ, т.е. машиностроение, пищевую промышленность, производство алкогольных и безалкогольных напитков, здравоохранение, производство товаров широкого потребления. В отношении помощи покупателям была рассмотрена деятельность в значительном количестве отраслей, где у Ирландии были большие возможности, включая полиграфию и упаковочную промышленность, производство и обработку тонкого листового металла, автоматическое оборудование, оборудование по сборке и тестированию электронных приборов, производство литейных форм, легкое машиностроение и системы обработки пищи и жидкостей.

26. НПС выявляет и предлагает для стыковки тыла филиалы МНК в выбранных отраслях и стимулирует их к увеличению снабжения из внутренних источников. Цель этого подхода состоит в том, чтобы убедить филиалы сотрудничать с НПС. Основываясь на производственной информации, даваемой филиалами, НПС проводит исследования необходимых ресурсов и пытается скоординировать эти ресурсы с возможностями внутреннего снабжения.

27. Помогая продавцу, НПС выявляет внутренние фирмы, используя "стратегию победителя". Из примерно 5000 существующих малых и средних предприятий в данной отрасли НПС работает примерно с сотней тщательно отобранных МСП с тем, чтобы помочь им сконцентрироваться на клиенте (иностранный филиал), решить производственные проблемы, получить доступ к полному набору программ помощи МСП, имеющихся в Ирландии, проводить мероприятия по развитию бизнеса и, наконец, вступить в субподрядческие отношения с филиалом МНК. Для остальных МСП в отраслях, являющихся объектом действия НПС, НПС обеспечивает услуги общего характера.

28. С тем, чтобы помочь достижению поставленных ею целей, НПС выполняет следующие функции:

- исследование рынка: поиски внутренних фирм - потенциальных поставщиков для иностранных фирм, работающих в Ирландии, или поиски иностранных покупателей для внутренних продавцов;

- налаживание контактов: работа с отдельными продавцами и покупателями по устранению всех возможных препятствий к заключению субконтрактов;

- мониторинг и выявление неисправностей: мониторинг процесса заключения субподрядов и, с разрешения заинтересованных фирм, действия по выявлению сбоев При возникновении проблем;

- развитие и организация бизнеса: предложения консультативных услуг для того, чтобы помочь МСП организовать менеджмент, производство, бухгалтерское дело, контроль качества и системы людских ресурсов, методы, которыми иностранные фирмы ведут дела и разработать деловую стратегию и планы;

- посредничество при внедрении программ государственной помощи: помощь МСП получить доступ к программам государственной помощи для расширения их технических, финансовых и управленческих возможностей.

29. В Ирландии НПС считается безусловным успехом. За период с 1985 по 1992 год филиалы МНК, работающие в Ирландии, увеличили свои закупки сырья от ирландских компаний с 438 миллионов фунтов до 811 миллионов фунтов, а покупки услуг от 980 миллионов фунтов до 1461 миллиона фунтов. Лишь в электронике пропорция стоимости производственных затрат в филиалах МНК в Ирландии, закупающих ресурсы внутри страны, увеличилась от 9% до 19% за тот же период. Свыше 200 филиалов МНК и 83 ключевых компаний-поставщиков приняли участие в программе. Из последней категории 80% зарегистрировались в ИСО 9000 или находились на последней стадии регистрации. В среднем компании-поставщики увеличили свой сбыт на 83%, производительность на 36% и занятость на 33%. Несколько компаний расширили свои возможности, став конкурентоспособными на международном уровне и преуспевающими международными субподрядчиками.

Характеристики программ стимуляции "стыковки тыла"
30. Три программы продвижения "стыковки тыла", описанные здесь, подобно другим сходным программам, которые организуются или уже организованы, имеют общие характеристики и ряд различий. Здесь мы рассматриваем их общие характеристики и различия в некоторых аспектах, включая их философию, равновесие между мероприятиями по продвижению и разработкой проекта, применение целеполагания, связь с другими программами и организацию.

А. Рыночно-ориентированная философия
31. В противоположность замещению импорта внутренними продуктами и требованиями производства местных товаров, все три обсуждаемые здесь программы действуют в рамках определенной структуры и применяют меры по поощрению "стыковки тыла", которые являются экономически наиболее естественными. Такой подход может быть наиболее привлекателен и политически. Но он гораздо сложнее и реализовать его трудно.

32. Рыночно-ориентированная политика и мероприятия, которые расширяют "стыковку тыла" де факто, подразумевают улучшение внутренней среды для деловой деятельности и возможностей фирм до того уровня, когда они подойдут близко к тому или станут конкурентоспособными на международном уровне. Действительно, они становятся достаточно привлекательными для того, чтобы стимулировать МНК, имеющие дело с жестким международным рынком, приобретать необходимые ресурсы на внутреннем рынке. В рамках того же процесса внутренние фирмы сохраняют выгоды дополнительного местного производства, включая доходы, развитие и распространение компетенции в области методов управления и маркетинга, развивающихся благодаря преимуществам, которые приобретают предприятия данной отрасли, выбранной для стыковки тыла.

33. В целом, рыночно-ориентированный подход ведет к финансово-обоснованным, хотя не всегда обоснованным экономически, стыковкам тыла. Т.е. некоторые из мероприятий требуют субсидий от государства. Без поэтапного планирования субсидии, направленные на повышение эффективности стыковки тыла, ведут к экономическим искажениям и перегрузке экономики нежизнеспособными предприятиями - ситуации, сходные с таковыми в случае замещения импорта внутренним производством. Таким образом, даже принимая рыночно-ориентированный подход, программы "стыковки тыла" должны разрабатываться таким образом, чтобы минимизировать возможность таких случаев.

Б. Равновесие между продвижением и разработкой проектов
34. По необходимости все программы продвижения "стыковки тыла", связанные с продвижением концепции стыковки тыла, занимаются многими из практических вопросов, относящихся к разработке специфических аспектов стыковки между двумя или больше фирмами. Все программы включают эти два типа деятельности, однако, равновесие между ними неодинаково в разных программах.

35. Намеренно выбирая приказной или административный подход и навязывая сотрудничество с местными фирмами или требование стыковки, правительство предрешает сравнительно простой и легкий механизм, т.е издает и требует инструкции и требует их выполнения для реализации поставленных им целей. Независимо от того, ведет ли этот подход к желаемым результатам - мы видели во многих случаях, что он к ним не ведет - с бюрократической точки зрения, это наиболее привлекательный и наиболее целесообразный метод из-за его простоты и незначительности усилий, требуемых от правительства. Таким образом, принимая рыночно-ориентированную "стыковку тыла", правительства вынуждены заниматься "маркетингом" выгод своих программ стыковки иностранным инвесторам, действующим в данной стране или внутренним фирмам.

36. Продвижение "стыковки тыла" является важной функцией программ стыковки, и практически это обычно первая функция, которую они выполняют. Цель ее состоит в достижении понимания потенциальными покупателями и поставщиками выгод стыковки тыла и в информировании их о специальных программах, таких как Программа модернизации местной промышленности, Национальная программа стыковки тыла и Программа развития "центр-сателлит", организованных для стимуляции и реализации стыковки, а также различных поддерживающих программ, которые помогают поставщикам выйти на требуемые покупателями технологический, управленческий и производственный уровни. Кроме этого, программы стыковки проводят значительную работу по продвижению в правительстве для того, чтобы организовать среду, благоприятную для "стыковки тыла". Например, они стимулируют совершенствование программ помощи внутренним фирмам и координацию этих программ. Они также могут выступать за отмену политики, постановлений или процедур, препятствующих стыковке тыла в соответствующих правительственных организациях.

37. Продвигая стыковку тыла иностранным инвесторам, действующим внутри страны, программы стыковки обычно подчеркивают выгоды, получаемые в результате снижения производственных затрат и от географической близости покупателей и поставщиков, обеспечивающей более низкие затраты на товарно-материальные запасы благодаря своевременным поставкам. Географическая близость дает дополнительные преимущества, такие как облегчение общения между покупателями и поставщиками, которое становится более личным, например, при работе над проектированием деталей и узлов, организации серийного выпуска продукции и особенно в чрезвычайных обстоятельствах. Перспектива развития внутренних фирм в высококачественные и конкурентоспособные источники снабжения других операций МНК вне страны-хозяина часто упоминается как потенциальная долгосрочная выгода для иностранных инвесторов. Для внутренних фирм потенциальные выгоды включают дополнительные доходы, модернизацию производственной технологии и проектирования продукта и развития, а также деловой рост в результате работы с субподрядчиком одной или более МНК.

38. Все программы стыковки также задействованы на уровне проекта, стремясь создать конкретный тип стыковки между конкретными фирмами. Они выявляют специфические возможности стыковки и сводят потенциальных поставщиков с потенциальными покупателями. Они могут работать над техническим обоснованием такой стыковки, изучая бизнес-планы фирм, отчеты о затратах и структуру затрат. Эти программы могут также заниматься диагностикой возможностей поставщиков и выявлять возможности для улучшений. Они рекомендуют, а в случае посредничества поддерживают программы, направленные на эти улучшения и субсидируют, часто частично, затраты этих служб поддержки. Некоторые программы оказываются вовлеченными в выявление неисправностей после организации стыковки для того, чтобы повысить шансы долгосрочного сотрудничества между двумя фирмами.

39. Один из важных аспектов деятельности программ стыковки состоит в снижении риска для потенциальных покупателей и поставщиков.

- Для покупателей переключение на работу с непроверенными поставщиками представляет фактор неопределенности в отношении качества продукта, сроков поставки и стоимости при недостатке стимулов для менеджеров компании покупателя в связи с уже существующей корпоративной региональной или мировой стратегией снабжения. Более того, покупателям неясно, хотят ли или могут новые поставщики установить долгосрочные деловые отношения с ними и захотят ли они или смогут реагировать на давление рынка стремлением снизить затраты, повысить качество, усилить контроль качества (обеспечить низкий процент брака) и своевременную поставку и начать проектирование и разработку деталей и узлов.

- Для поставщиков, особенно МСП, финансовые риски могут быть пропорционально высокими. Для того, чтобы обеспечить высокие объемы производства и стандарта, им необходимо прежде всего сделать дорогостоящие вложения в людские ресурсы и производственные мощности, внедрить новые производственные технологии и изменить характер управления производством, а возможно, и культуру управления. Кроме того, фирма обычно не вполне уверена в стабильности и регулярности заказов от покупателя.

40. Для того, чтобы добиться успеха в организации "стыковок тыла", проблемы риска могут быть решены практическими и конкретными способами. Программа стыковок начинает помогать в снижении этих рисков как во всей системе, так и в рамках отдельных компаний. Например, посредством программ обучения, которые часто субсидируются, высшее руководство потенциальных поставщиков знакомится со стратегическими взглядами корпорации и с взглядами МНК на стратегии производства и снабжения, в том числе и на важность качества, затрат и своевременной поставки. Программы стыковки могут также помочь поставщикам получить доступ к финансовой помощи для увеличения их производственных мощностей, приобрести технологию и усовершенствовать управление производством.

41. Программы стыковки различаются в соотношении мероприятий по продвижению и разработке проектов. Например, хотя эта программа занимается разработкой стыковки на уровне проекта и работает с конкретными сателлитными предприятиями для повышения эффективности их операций, тайваньский Центр развития системы "центр-сателлит" видит продвижение системы "завод-центр - завод-сателлит" в качестве своей основной задачи. Центр вложил значительные средства в разработку и доставку рекламных пакетов в национальные и иностранные фирмы, которые потенциально могут участвовать в системе "центр-сателлит". Центр также считает, что центральное предприятие должно играть главную роль в организации и структурировании системы "центр-сателлит" и в помощи сателлитным заводам в их модернизации, Центр разработал систему моделей и планов, которой он поделился с центральными предприятиями, и помогает центральным заводам в организации их собственных систем "центр-сателлит".

42. Успешно выполнив работу по продвижению "стыковки тыла" к фирмам и к другим государственным организациям, ирландская НПС и частично сингапурская Программа модернизации местной промышленности считают, что они играют важную стимулирующую и активную роль на уровне сделок. НПС работает в тесном контакте с потенциальными покупателями для выявления конкретных деталей и узлов, которые могут быть получены внутри страны, выявляет потенциальных поставщиков, участвует в переговорах между двумя фирмами, помогает в разработке программы помощи этому поставщику и при необходимости даже участвует в выявлении сбоев во взаимодействии двух фирм.

В. Определение объектов
43. Три вышеописанные программы в качестве своих объектов выделяют отрасли и некоторые типы фирм, в которых проводятся операции по продвижению стыковки. Хотя эти программы связаны с расширением стыковки в рамках данной отрасли, их история показывает, что стыковки производились в относительно узком диапазоне отраслей, а не во всей экономике. Это, по-видимому, является результатом двух наборов факторов, технологических и структурных и результатом характера политики.

44. Первый набор факторов определяет сферы существования возможностей для стыковки, основываясь на технологиях, используемых в производстве и на структуре производства. Технологии, которые применяются в производстве нефтехимических продуктов и стекла, дают мало возможностей для стыковки. Продукты и услуги, производимые в результате многоступенчатых операций, требующие использования большого количества разнообразных материалов, деталей и узлов, в большей мере пригодны для стыковки. Такие продукты производит автомобильная промышленность, электроника, туризм и обувная промышленность.

45. Даже в сфере отраслей, пригодных для стыковки тыла, стыковка концентрируется в узком секторе этой сферы. Например, как отмечено выше, 70% партнерств в рамках Программы модернизации местной промышленности организуются в области электротехники и электроники. В Ирландии НПС использует более сильный подход к выявлению объектов, исследуя более широкий диапазон отраслей, чем в Сингапуре. Как отмечено выше, НПС выделило в качестве объектов пять нижних (покупательских) отраслей - электронику, машиностроение, пищевую промышленность, здравоохранение и производство товаров широкого потребления, как и значительное количество верхних (снабженческих) отраслей, включая полиграфию и упаковочную промышленность, производство и обработку тонкого листового металла, сборку и тестирование электронных приборов, производство форм для литья под давлением, легкое машиностроение, системы обработки пищи и жидкостей. По-видимому, выявление объектов для своей деятельности Центром не столь тщательно, как это делается Программой модернизации местной промышленности и НПС. Как мы уже отмечали, системы "центр-сателлит" были организованы уже в 23 различных отраслях, хотя половина их сконцентрирована в трех отраслях: автомобилестроение, станкостроение и обработка, и электроника.

46. В отраслях, которые подходят для организации "стыковки тыла", НПС и ПММП, в качестве объектов выделяют отрасли, в которых, как они считают, имеется наибольшая потребность, т.е. те, которые привлекают наибольшие фонды ИПИ. Это характерно для электроники и для пищевой промышленности в Ирландии и информационной технологии в Сингапуре. Выявление отраслей-объектов также основывается на промышленной политике и приоритетах, например, отрасль, производящая детские товары и биотехнология в Сингапуре. В плане работы с поставщиками решающими факторами выявления объектов является сравнительный анализ преимуществ и производственных мощностей. В этом случае обычно в качестве объектов выбираются металлообработка, легкое машиностроение, производство пластмассовых деталей и узлов и производство форм для литья под давлением. Выявление других отраслей в качестве объектов определяется промышленной политикой, в качестве примера можно привести информационную технологию в Сингапуре. Такие отрасли как полиграфия и упаковочная промышленность, система обработки жидкостей, бухгалтерское дело и юридические услуги получают определенную поддержку, в меньшей мере поддаются рыночным отношениям и также используются в качестве объектов.

47. Помимо выявления отраслей-объектов, НПС, Центр и ПММП продвигают стыковку в некоторые типы фирм. Работая с покупателями, НПС и ПММП продвигают свои программы в МНК в рамках отраслей-объектов, основываясь в своем выборе на репутации фирмы, уровне технологии, потенциальном объеме бизнеса и добавленной стоимости, а также приемлемости для фирмы идеи стыковки. Большинство МНК, участвующих в этих двух программах, являются международно известными фирмами, признанными лидерами в своей отрасли. Тайваньский Центр избирает объектами своей деятельности как МНК, так и внутренние фирмы в качестве потенциальных центров системы "центр-сателлит". Критерии, на которых они основываются, сходны с отмеченными выше, при этом добавляется критерий желания и способности центрального завода с помощью Центра вкладывать время и силы в развитие системы "центр-сателлит", задачу, которая связана как с риском, так и с привлекательными выгодами.

48. С точки зрения работы с поставщиком, критерии отбора обсуждались довольно детально выше. В рамках отраслей-объектов, если какие-то из них выбраны, эти критерии могут быть связаны с размером, типом собственности и минимальными техническими и производственными способностями фирм. В отраслях-объектах НПС даже расклассифицировала внутренние фирмы на категории, основанные на возможностях фирмы и шансах на успех выполнения программы. Высшая категория наиболее перспективных фирм включила лишь 100 фирм. Согласно своей "стратегии победителя", НПС тратит свои усилия в основном на эти 100 фирм.

49. Критерий, который является наиболее весомым в выборе потенциальных фирм-поставщиков, это качество, кругозор и желание высшего руководства фирмы участвовать в программе. В большинстве случаев программа исходит из того, что в культуре управления фирмы имеется пробел, который должен быть восполнен с тем, чтобы сделать фирму поставщиком МНК. Обычно такая фирма является внутренним МСП, часто семейным бизнесом, ориентированным на внутренний рынок с незначительным выходом на внешний рынок и в незначительной мере использующим современные методы управления. Ее стратегия может быть ограничена поддержанием своих операций и минимизацией риска, в результате чего они часто сомневаются в отношении заключения субподрядов, требующих значительных затрат ресурсов на модернизацию технических, управленческих и производственных возможностей. Это, характерно особенно при отсутствии или при слабости программ помощи, направленных на облегчение перехода фирмы в категорию поставщиков МНК путем обеспечения необходимого руководства для такого трудного перехода, доступа к технологии, методикам и к финансовым ресурсам, а также в определенной степени к разделению риска через субсидии. Например, программы стыковки ищут такое руководство, которое хочет и имеет потенциал для восполнения этого культурного пробела.

50. Другой стимул для тщательного отбора потенциальных поставщиков состоит в том, чтобы помочь обеспечить успех программы стыковки и поддержать доверие к ним. Программы стыковки признают, что покупатели - это те, кто размещает или не размещает заказы на их поставки. В связи с рыночно-ориентированной природой стыковок руководители этих программ осознают, что покупатели - это клиенты, которых надо удовлетворить. В связи с этой ориентацией на клиента для того, чтобы обеспечить успех и поддержать доверие к программе стыковки, отбор внутренних поставщиков ограничивается такими фирмами, которые соответствуют нуждам покупателей и могут их удовлетворить. Эти поставщики должны хотеть понять характер операций своих покупателей, особенно важность качества, своевременной поставки и фактора стоимости. Они также должны реагировать на изменяющиеся потребности покупателя с изменением международного рынка. В отсутствие этого разочарование покупателей будет увеличиваться, что поставит под угрозу программу стыковки.

Г. Участие покупателей в развитии поставщиков
51. Передача технологии и управленческих ноу-хау внутренним компаниям является важной задачей программ стыковки. Фирмы-покупатели должны играть ключевую роль в такой передаче. Что касается функционирования программы, роли фирм-покупателей могут быть троякие: диагноз сильных и слабых сторон потенциального поставщика, модернизация предприятия поставщика и общий вклад в программы помощи. Программы стыковки во всех трех изучаемых странах имеют разные концепции того, каковы должны быть эти роли и соответственно планируют свою деятельность.

52. Среди трех рассматриваемых программ ПММП является программой, которая ставит МНК в центр диагноза потенциальных поставщиков. За период два или три года управляющие ПММП почти исключительно отвечают за выявление и отбор потенциальных поставщиков для своей собственной фирмы и за проведение детальных исследований о возможностях последних, включая управленческие, технические возможности и производственные мощности. От управляющих также требуется предложить детальную программу деятельности по устранению слабых сторон поставщиков. Покупатели работают в тесном контакте, но не так интенсивно как с ПММП, с НПС и Центром с целью выявления областей, где требуется работа по устранению недостатков с целью усиления потенциальных поставщиков.

53. Сходным образом ПММП предлагает покупателям ключевую роль в модернизации возможностей конкретного поставщика. Партнеры ПММП участвуют в интенсивных и целенаправленных программах модернизации, разработанных для их поставщиков. Они могут участвовать в разработке и поставке этих программ совместно с другими организациями в Сингапуре или самостоятельно. Подобные программы могут потребовать модификации производственных операций поставщика, обучения технического персонала, развития внутренних возможностей для проектирования и разработки деталей и узлов или внедрения и адаптации определенного технологического процесса. Здесь снова роли покупателей в модернизации их потенциальных поставщиков на Тайване, в Китае и Ирландии значительны, но менее структурированы и не так активны, как в Сингапуре. В этих двух экономиках имеется тенденция полагаться больше на национальные программы поддержки.

54. В контексте общих программ помощи с целью повышения модернизации технических и управленческих возможностей фирм правительства часто призывают "социально ориентированные" МНК спонсировать или даже участвовать в проектировании и поставке различных видов деятельности, таких как семинары, курсы или стажировки. В связи с их тесным сотрудничеством с проектами стыковки МНК и программы стыковки имеют великолепные возможности работать вместе по таким программам помощи. Это действительно происходит в случае рассмотренных трех программ стыковки. Центр и особенно ПММП, по-видимому, преуспели в привлечении покупателей, являющихся МНК или нет, участвующих в различных программах помощи на широкой основе для того, чтобы внести вклад в улучшение возможностей внутренних фирм на национальном уровне.

Д. Институциональная структура программ стыковки
55. Все три рассматриваемые экономики организовали самостоятельные программы стыковки
. Каждая из этих экономик имеет свою собственную организацию и свое лицо, а в случае Центра и свою юридическую структуру. Каждая экономика была спонсирована самой высокой и самой динамичной государственной организацией, стимулирующей экономическое развитие, а именно Советом экономического развития в Сингапуре, Бюро промышленного развития Министерства экономики в Тайване и Агентством промышленного развития в Ирландии. Организационно они эволюционировали со временем в связи с их изменяющимися потребностями и ростом. Например, Центру предшествовала группа по продвижению системы "центр-сателлит", а ПММП в 1993 году организовала Центр ПММП.

56. Взаимосвязи программ стыковки с их спонсорскими организациями варьируют. ПММП организационно и физически функционирует в рамках Банка экономического развития, и в ней работает небольшое число служащих Банка. Они установили тесные рабочие контакты с другими программами Банка и с программами помощи вне Банка, такими как Национальный компьютерный совет, Сингапурский институт стандартов и промышленных исследований, Национальный совет производительности и центры развития предпринимательства. Лозунг ПММП - "сетевая система работает", отражает значение, которое она придает тесному сотрудничеству с другими программами и планами для расширения своей деятельности и обслуживания клиентов, так как большинство видов ее деятельности, за исключением тех, которые тесно связаны со стыковкой, находятся вне ПММП.

57. Напротив, Ирландская НПС, организованная консорциумом пяти государственных организаций, возглавляемых Агентством индустриального развития, является автономной организацией, хотя и имеет тесные контакты с организовавшими его агентствами. Она имеет небольшой штат профессионалов и, за исключением директора НПС, который взят специально на эту должность, все они направлены в НПС агентствами-организаторами. В определенном смысле ключевые программы помощи владеют НПС как с точки зрения ее спонсирования, так и в плане кадров. Для того, чтобы быть ближе к своим клиентам, примерно половина штата НПС находится вне Дублина. Совещания персонала проводятся регулярно для обсуждения проектов и обмена информацией.

58. Из трех программ "стыковки тыла" программа Центр, по-видимому, наиболее автономна и далеко превосходит все программы по размерам, частично в связи с тем, что ею управляются многие программы, включая Систему "центр-сателлит". Это объясняет, почему Центр имеет много отделов и секций. В противоположность ПММП и НПС, Центр самостоятельно решает вопросы обучения рабочего персонала и управляющих, исследований, публикаций, передачи технологий и разработок и диагностики возможностей внутренних предприятий среди многих других типов деятельности.

59. Программы стыковки имеют дело с разнообразными проблемами и различными подотраслями и линиями продуктов. Из этого следует, что для программ стыковки требуется технически подготовленный персонал, обладающий вместе с тем широким кругозором и стратегическим мышлением, делающими возможной работу, в этих трудных ситуациях. Персонал должен также вызывать уважение руководителей высокого ранга, фирм, с которыми он имеет дело. Все три программы стыковки, по-видимому, привлекли преданных делу, опытных и высокопрофессиональных работников, хорошо разбирающихся в проблемах стыковки, в промышленных отраслях, в ведении бизнеса и в системе государственной помощи.

60. В своем повседневном функционировании в программах стыковки непосредственно участвуют многие государственные и негосударственные организации ряда отраслей. Ясно, что ни одна организация не может разработать программу стыковки тыла и реализовать ее без помощи сотрудничества других организаций. Успех программы стыковки зависит от сотрудничества и вклада этих организаций в разработку, формулировку и реализацию политики стыковки и программы. Он также зависит от широкой политической поддержки и наличия ресурсов. Необходимо задействовать механизм, включающий многие организации для обеспечения и координации участия и вклада этих организаций.

61. В Сингапуре эту координационную функцию выполняют два комитета: на уровне политики Комитет по политике малых предприятий возглавляется министром торговли и промышленности, и в него входят постоянные секретари определенных министерств и предписанных законом органов управления; на рабочем уровне Комитет по МСП, руководимый БЭР, состоящий из представителей других государственных агентств. Как упомянуто выше, ирландская НПС сама образована консорциумом пяти государственных организаций, каждая из которых выделила одного из своих сотрудников для работы в этой программе.

62. Структура принятия решений рассматриваемой программы должна отражать различные факторы. С одной стороны, существует необходимость в организации лидерства и управления по принятию решений в области стратегии и политики. С другой стороны, большое количество государственных организаций, базирующихся в многочисленных агентствах, участвуют в каждодневных операциях этой программы. У каждой есть свои собственные эксперты, которые должны реагировать на нужды клиентов. Для того, чтобы удовлетворить их потребности, программы стыковки сочетают централизацию и децентрализацию в принятии решений.

63. В частности, ирландское Агентство промышленного развития, тайваньское Бюро промышленного развития и сингапурский Банк промышленного развития имеют централизованный механизм принятия решений на уровне политики и контроля, но большинство оперативных решений принимаются децентрализованно. Например, в Сингапуре некоторые из мероприятий по продвижению программ и связь с клиентами, а также службы находятся в деловых и торговых ассоциациях. Программы помощи МСП дают еще более яркий пример децентрализации. Большое количество программ установило "принятые в принципе" механизмы, основанные на четко сформулированных условиях и критериях. Это снижает уровень интервенции центральных государственных структур там, где они не нужны, в принятии рутинных, простых и оперативных решений и обеспечивает более быструю реакцию на запросы МСП.

ЗАКЛЮЧЕНИЕ
64. Успешные программы "стыковки тыла" - это не программы МСП. Скорее, они используют различные программы МСП, так же как и другие инструменты, применительно к значительно более узкому набору компаний. Компании, намеченные для успешных программ стыковки, выбираются среди сильнейших, обладающих наибольшими возможностями и наиболее ориентированными на стыковку МСП. По этой причине это обычно наиболее крупные компании и часто не самые нуждающиеся. Программы МСП часто имеют значительный социальный и политический компонент, но для успеха программ "стыковки тыла" они должны выбирать наиболее сильных участников, таких, успех которых наиболее вероятен.

65. Помимо отбора сильных участников, успех рыночно-ориентированных программ стыковки зависит и от других факторов, которые перечислены ниже:

- Политическая поддержка на высшем уровне является необходимой.

- Программы "стыковки тыла" должны иметь четкие задачи, цели, а также хорошо сформулированные и хорошо peaлизованные стратегии. Подобно любой другой программе, чрезмерное количество целей и слишком малое количество ресурсов - рецепт провала. Оказание помощи наиболее сильным компаниям в соответствии со "стратегией победителя" в Ирландии и Сингапуре дает хороший пример того, как нужный акцент помогает достичь успеха.

- Ориентированная на клиента культура услуг должна пронизывать всю программу. Если сотрудники считают, что они могут продолжать работать, не удовлетворяя запросы клиентов, программа обречена на провал.

- Ориентация на клиентов должна сочетаться с наличием обратной связи и с гибкостью. Программа стыковки должна оценить свою эффективность и вносить изменения для постоянного совершенствования своих возможностей обеспечения полезных услуг. Это достигается путем предоставления участникам права голоса в принятии оперативных решений относительно проектирования, выполнения, управления и контроля программы.

- Программы стыковки должны привлекать и сохранять большое количество высококвалифицированного персонала, преданного своей работе, хорошо знающего частный сектор.

- Жизненно важным для программы стыковки является маркетинг. Рекламная и внешняя деятельность необходимы для привлечения внимания к программе со стороны потенциальных покупателей и поставщиков. Этим потенциальным участникам нужно объяснить деловые возможности и возможности ликвидации возникающих препятствий, которые им еще неизвестны.

- Программы должны быть способны обеспечить необходимую помощь на уровне компаний. В конечном счете именно на этом уровне совершаются сделки по стыковке тыла.

- Успешные программы по "стыковке тыла" являются частью системы национальных программ экономического развития и в значительной степени зависят от того, как успешно эти программы выполнят свою миссию. В связи с этим они должны быть тесно связаны и работать в тесном контакте с другими программами помощи. Другие программы не должны оттеснять более успешных, более крупных или находящихся в более благоприятном географическом положении потенциальных поставщиков. Программы стыковки будут значительно тормозиться, если им придется функционировать вне широкого диапазона высококачественных программ по поддержке МСП.

Исследования по малому предпринимательству в российском независимом институте социальных и национальных проблем
Российский независимый институт социальных и национальных проблем - негосударственное некоммерческое научно-исследовательское учреждение, созданное группой ученых-обществоведов в 1991 году. С 1992г. одно из научных подразделений РПИСиНП, Центр социально-экономических исследований, осуществляет программу "Предпринимательство в возрождающейся России". В рамках данной программы с 1993г. реализуется проект "Малое предпринимательство России: финансовые и институциональные проблемы ".
Научные и методические результаты 1993-1995гг. На основе регулярных ежегодных исследований в 4 регионах европейской части России (Москва, Волгоград, Сыктывкар, Тула), проводимых методом анкетного опроса действующих предпринимателей, разработана и апробирована методика, позволяющая анализировать качественные процессы в сфере малого предпринимательства по ряду важнейших проблем (меж- и внутриотраслевые сдвиги, финансовые проблемы и ожидаемые пути их решения, кадровая политика и ее влияние на рынок труда, эффективность государственной поддержки на региональном уровне и предложения по ее повышению, отношение к международной помощи, политические настроения и предпочтения, мотивация предпринимательской деятельности и др.).

В ходе сотрудничества с рядом авторитетных зарубежных исследовательских центров в области МП данная методика была сопоставлена и доработана с учетом стандартных требований, предъявляемых обычно в странах ЕС.

Опираясь на возможности собственной опросной сети РНИСиНП в 12 регионах России, Центр готов осуществлять анкетные опросы, выборочные интервью, фокус-группы и т.п. в режиме мониторинга во всероссийском масштабе.

Подготовлены и опубликованы, в том числе за рубежом, 3 отчета (за 1993, 1994 и 1995гг. соответственно) по итогам исследований.

Осуществлено издание 2-х коллективных монографий:

"Развитие малых и средних предпринимательских структур и проблемы занятости" (М., 1995) и "Малое предпринимательство в контексте российских реформ и мирового опыта" (М., 1995). На выходе - еще 2 коллективные монографии:

"Прямые иностранные инвестиции в малый и средний бизнес Вост. Европы" (по заказу Организации экономического сотрудничества и развития) и "Финансовые и институциональные проблемы российского малого предпринимательства" (совместно с Торгово-промышленной палатой Российской Федерации).

Участие в заказных проектах и исследования по научным грантам:
- Реализован грант Российского фонда фундаментальных исследований "Малое предпринимательство в России" (94-06-19589), отчет опубликован в виде монографии "Малое предпринимательство в контексте российских реформ и мирового опыта ";
- в стадии реализации - 2-летний грант TACIS АСЕ Т94-1052-R "Финансовые и институциональные проблемы малого предпринимательства в России (региональные аспекты)", рассчитанный на 1995-1997гг.;

- в 1992-1994гг. выполнено 4 заказа Института системных исследований проблем предпринимательства и маркетинга при СМ Российской Федерации;

- в 1993-1994гг. проведено 2 опроса в рамках пилотного проекта по заказу Интердисциплинэре проект консалт ГмбХ -подрядчика Европейского банка реконструкции и развития по созданию "Фонда малого бизнеса России" (гг.Тула, Ниж.Новгород, Томск);

- в 1995г. проведены опрос (Тула, Иваново) и глубинные интервью для Института германской экономики, Кёльн, реализующего исследование российского предпринимательства по заказу Министерства экономики ФРГ;

- в декабре 1995 - январе 1996г. по заказу оргкомитета 1-го Всероссийского съезда представителей малых предприятий подготовлен аналитический обзор "Малый бизнес в России -состояние, проблемы и перспективы ".
Др. формы выхода научных результатов: Сотрудники Центра в 1993-1995гг. опубликовали свыше 50 статей и др. материалов по проблемам развития малого предпринимательства в России, в том числе за рубежом (Великобритания, ФРГ, Швейцария), принимали участие во всех крупнейших конференциях и конгрессах по малому бизнесу в России, а также во многих международных форумах: в Великобритании (Бирмингэм, 1995), Германии (Фрайберг, 1993, Нюрнберг, 1994, Гисен, 1996), Болгарии (София, 1995) и др.

Научные контакты существуют со всеми признанными центрами изучения малого бизнеса в России (Институт малого предпринимательства при Минэкономики, Институт стратегического анализа предпринимательства, "Леонтьевский центр" (С.-Пб.), а также со многими зарубежными исследовательскими учреждениями, специализирующимися на изучении развития малого предпринимательства в России и компаративных исследованиях (Институт германской экономики, Кёльн, ИФО-институт, Мюнхен, Институт восточных и международных исследований, Кёльн, Университет г. Марбург и др., ФРГ; Центр славистики и восточноевропейских исследований университета Беркли, США; Центр руссистики и восточноевропейских исследований и Школа бизнеса университета Уоррик, Великобритания; Институт А.Смита, Варшава, Польша, и др.).

Деловые контакты поддерживаются с Государственным комитетом РФ по развитию и поддержке малого предпринимательства, Фондом поддержки малого предпринимательства, Государственным антимонопольным комитетом, Центром по иностранным инвестициям при Министерстве экономики РФ, Торгово-промышленной палатой РФ, Круглым столом бизнеса России, Московским фондом поддержки малого предпринимательства, рядом региональных структур поддержки малого предпринимательства, а также с некоторыми зарубежными и международными структурами и некоммерческими организациями, консалтинговыми фирмами и т.д.

Сведения об авторах:
К.э.н. А. В. Авилова - старший научный сотрудник, Российский независимый институт социальных и национальных проблем (Москва)

Рольф Альтер - главный администратор, отдел по вопросам движения капитала, международного инвестирования и услуг, ОЭСР (Париж)

Джозеф Баттат - управляющий программой, консультативная служба по проблемам иностранных инвестиций в Европе, ФИАС (Вашингтон)

Д-р Даниэла Бобева - президент Болгарского Агентства по иностранным инвестициям (София)

Проф., д-р Ханс-Герт Браун - вице-президент, главный экономист Германского общества инвестиций и развития (Кёльн)

Д-р М. Ваза - главный управляющий отделения России и Восточной Европы The Bank of Tokyo, Ltd. (Лондон)

Д-р Хезер Бут ди Джованни - старший экономист, Министерство промышленности и торговли Великобритании (Лондон)

Д-р Алена Земплинерова - старший научный сотрудник, Центр экономических исследований и образования, Карлов университет (Прага)

В. А. Мартьянов - генеральный директор Федерального фонда поддержки малого предпринимательства, Российская Федерация (Москва)

Барбара Пайтш - администратор, отдел по вопросам движения капитала, международного инвестирования и услуг, ОЭСР (Париж)

К.э.н. В. А. Приписное - старший научный сотрудник, Российский независимый институт социальных и национальных проблем (Москва)

Проф., д-р Дэвид Стори - директор бизнес-школы Уоррик, университет Уоррик (Бирмингем)

Проф., д-р Кирилл Тодоров - отделение промышленного бизнеса и предпринимательства факультета национальной и мировой экономики, Софийский университет
Д.э.н. А. Ю. Чепуренко - заместитель Генерального директора, Российский независимый институт социальных и национальных проблем (Москва)

М. Элертс - заместитель директора Латвийского агентства развития (Рига)

А. Яунземс - Латвийская сеть консалтинговых центров для бизнеса (Рига)

� Предприятия с числом занятых менее 300 чел. составляют в этой категории, по оценкам, 78%.


� Данные только по госсектору


� Частные компании при переходе к, рыночной экономике, ГСИ, София, 1994 (The Private Firms in the Transition to a Market Economy, NSI, Sofia, 1994)


� Частные компании при переходе к рыночной экономике, ГСИ, София, 1994


� Частные компании при переходе к рыночной экономике, ГСИ, София, 1994


� Частные компании при переходе к рыночной экономике, ГСИ, София, 1994.


� Стефан Петранов. Оценка Центра сельскохозяйственного кредита. Доклад по проекту APAU 93.5, стр.8, март 1994 г. (Stefan Petranoff, An Evaluation of the Agricultural Credit Center, APAU Project Paper 93.5, p. 8, March, 1994). Стефан Петранов. Оценка Центра сельскохозяйственного кредита. Доклад по проекту APAU 93.5, стр.8, март 1994 г. (Stefan Petranoff, An Evaluation of the Agricultural Credit Center, APAU Project Paper 93.5, p. 8, March, 1994).


� Частные компании при переходе к рыночной экономике, ГСИ, София, 1994 (The Private Firms in the Transition to a Market Economy, NSI, Sofia, 1994)


� Частные компании при переходе к рыночной экономике, ГСИ, София, 1994 (The Private Firms in the Transition to a Market Economy, NSI, Sofia, 1994).


� В Болгарии определение термина "иностранные инвестиции" было принято законом 1992 года "О хозяйственной деятельности иностранцев и о защите иностранных инвестиций" ( Law on the Economic Activity of Foreign Persons and on the Protection of Foreign Investment - LEAFPPFI). Согласно Cm. 9 этого закона:


1. иностранная инвестиция - это любая инвестиция, произведенная иностранцем, в т.ч. исключительным собственником, филиалом фирмы либо фирмой с иностранным участием, превышающая 50%, в:


1.1. акции и проценты в торговых фирмах;


1.2. права собственности и ограниченные права собственности на недвижимост ь;


1.3. владение предприятием;


1.4. банковские депозиты;


1.5. облигации, долгосрочные казначейские обязательства и прочие оборотные документы, выпущенные государством или болгарскими юридическими лицами;


1.6. кредит, предоставленный на срок более 5 лет.


2. владение недвижимостью фирмами с иностранным участием более 50% также считается иностранной инвестицией.


3. иностранная инвестиция включает также увеличение стоимости инвестиции, осуществленной в вышеупомянутых случаях.


� Д.Бобева. Иностранные инвестиции и малые и средние предприятия в Болгарии, доклад, представленный на Пятом пленарном заседании Консультативной группы ОЭСР по инвестициям (КГИ) 7-8 сентября 1995 г. в Софии, Болгария. В качестве главных причин роста МСП в докладе названы либерализация и распад монополий.


� Бобева, с. 7-14.


� Проект EBSID (Предпринимательство и малый бизнес в Болгарии) 1993-1996, NWE, София.


� Имеется в виду, что эти компании будут финансироваться иностранными корпорациями.


� Международный проект АСЕ в рамках программы PHARE: Влияние национальной культуры предпринимательства на успех совместных предприятий "Восток-Запад" (при участии исследователей из Нидерландов, Франции, Словацкой Республики и Болгарии).


� Проводилась сравнительно либеральная кредитная политика в результате того, что Центральный банк предоставил значительные средства для рефинансирования кредита, и государственным банкам не приходилось анализировать степень риска при предоставлении кредитов МСП.


� В соответствии с данными Чешского статистического бюро и расчетами Чешского национального банка, сектор услуг производит примерно 20% валового внутреннего продукта Чешской Республики.


� По данным Чешского национального банка, официальная цифра -3,714 миллиардов долларов США. Расхождение объясняется использованием различных обменных курсов. При суммировании ИПИ Чешский национальный банк использует обменный курс прошлого года для предыдущих лет.


� Возвращение собственности ее прежним владельцам или их наследникам; продажа собственности национальным или иностранным инвесторам через открытые аукционы и конкурсы; прямая продажа назначенному владельцу; преобразование в акционерное общество с последующей продажей акций и свободная передача собственности муниципалитетам, пенсионным фондам и т.п.


� "Чешский путь" был применен в случае ШКОДА-ПЛЬЗЕНЬ и в настоящее время упоминается в связи с чешскими нефтеперабатывающими заводами и телекоммуникациями.


� V. Benacek-A. Zemplinerova, Small Businesses in the Czech Republic. Small Business Economics, Vol. 7 1995, Klewer Publ.


� Roman Z. (1991). Small Business SMEs in the Hungarian Economy: An overview of SME Policy and organizations (Малые предприятия в венгерской экономике: Обзор политики по малым предприятиям и организациям). Работа, подготовленная Будапештской рабочей группой по передаче опыта по развитию малых предприятий от стран с развитой рыночной экономикой странам, вступающим на путь рыночной экономики.


� Webster L. (1991): World Bank Lending for Small and Medium Enterprises: Fifteen Years of Experience, World Banks Discussion Paper Paper: 113, Washington, DC.


� Другими акционерами являются: Агробанка, Ческа спортителна, Ческословенска обходни банка, Инвестиции банка и Комерцни банка. Банк имеет универсальную банковскую лицензию с ограниченными правами по операциям с иностранными валютами. Общий капитал банка -1,1 миллиарда чешских, крон (305 миллионов выпущенного по подписке акционерного капитала и 800 миллионов резерва).


� Три из них имеют большое значение в развитии обрабатывающей промышленности и услуг: Старт является программой гарантии ссуд и помощи в выплате процентов, ориентированная на малый бизнес в период организации предприятий. Она дает гарантии по ссудам до 70% стоимости ссуды и/или снижение процентов. Для предприятий сферы услуг максимальная гарантия на ссуду 5 миллионов крон, для организаций промышленных предприятий гарантия 10 миллионов крон. Любая фирма, которая существует меньше года (со дня регистрации) и имеет не больше 10 служащих, (включая собственника или управляющего) на предприятиях, сферы обслуживания или 25 служащих на предприятиях, обрабатывающей промышленности, может получить помощь по программе Старт. Розвой является программой гарантий по ссудам и снижения процентов, ориентированной на промышленные и строительные компании. Максимальная субсидия по выплате процентов составляет 10 миллионов чешских крон на период 4 года. Предназначена для МСП, легально зарегистрированных в Чешской Республике, на которых занято не более 500 человек обрабатывающей и строительной промышленности.


Регион - программа гарантий по ссудам и помощи в выплате процентов, ориентированная на компании, создающие новые рабочие места в определенных регионах, которым отдается предпочтение, имеющим неразвитую инфраструктуру и слабую экономику. Максимальная гарантия по ссуде 70% стоимости ссуды и максимальная субсидия в выплате процентов составляет 10 миллионов чешских крон на период 3 года. Список регионов, имеющих право на поддержку по этой программе, может быть получен в ЧМБРГ или в другом кооперативном банке. Адресаты - МСП, на которых, занято не больше 200 человек или начинающие предприниматели, официально зарегистрированные в Чешской Республике и желающие проводить свои операции в определенных районах, которым отдается предпочтение.


� Предприниматель, воспользовавшийся услугами одного из консультантов Банка и получивший помощь по программе ЧМБРГ, может получить субсидию на сумму до 40% гонорара консультанта.


� Характер связи "центр-сателлит " здесь прежде всего функциональный, а не пространственный


� В рамках, своей политики по развитию МСП Южная Корея имеет небольшую программу продвижения "стыковки тыла" между МСП и крупными национальными корпорациями (Чеболс). Программа не вполне рыночно ориентирована, так как для образования стыковок используется сочетание рыночных сил, административных мероприятий и сильного давления на Чеболс. Возможно, в связи с такой ориентацией и в отличие от НПС, Центра ПММП программа не является независимой, но существует как часть южнокорейской программы по МСП.
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