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Ãëàâà 1
Îò ïðîñòîé òîðãîâëè ê ñëîæíîìó

ìèðîâîìó õîçÿéñòâó

Ìåõàíèçì, ñïîñîáíûé èçìåíÿòü è èçìåíÿòüñÿ

Есть немало способов изменить существование одного че
ловека. Есть такие, что могут преобразить жизнь семьи, города.
А есть способные изменить жизнь государств и даже мира. При
чем без стрельбы и крови. Хотя некоторые признаки войны в
применении таких средств иногда есть. Имеются в виду эконо
мические средства. От мягких и спасительных до жестких и гу
бительных: их диапазон очень широк, он зависит от целей и ис
полнителей.

В последнее время этот механизм становится все более важ
ным и мощным, особенно когда выходит на межгосударствен
ный уровень. Он, как показывает практика, может быть и со зна
ком плюс, и со знаком минус. Многое зависит от того, кто и как
всем этим командует, управляет. Известно, что чем сложнее
механизм, тем опытнее, умнее и изощренней должен быть опе
ратор или команда таковых. Внешнеэкономические связи в этом
смысле — один из действительно сложных и древнейших меха
низмов, придуманных человечеством. Вопрос управления им
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исключительно важен: все детали и приемы имеют огромное
значение. Но можно ли эффективно управлять механизмом или
процессом, не зная его сути, тонкостей? Вряд ли. Лучше знать.

Ñâÿçè ñ ïîèñòèíå äðåâíåé èñòîðèåé

Большинство ученых, историков сходятся в том, что миро
вое хозяйство и внешнеэкономические связи начали зарождать
ся тысячи лет назад, а окончательно сложились в конце XIX —
начале ХХ вв.

Все началось с международной (мировой) торговли, т. е. дви
жения товаров и услуг между странами. Так, жители Египта еще
пять тысяч лет назад торговали с соседними племенами.

Древнеегипетское государство в 1450 г. до н. э.
Само же государство намного древнее,

как и его внешние торговые связи
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Примерно в тот же период живущие на территории совре
менной России племена уже обменивались товарами с соседни
ми и даже отдаленными регионами мира. Так, медные и бронзо
вые изделия с Кавказа, Южного Урала и Сибири расходились
по всей Евразии — одно племя перепродавало их другому.

К международной торговле товарами стали подключаться
торговцы услугами. Финикийские и греческие купцы не только
торговали по всему Средиземноморью собственными и реэкс
портируемыми товарами, но и оказывали услуги, перевозя чу
жие грузы и иноземных пассажиров.

Çàðîæäåíèå ìèðîâîãî õîçÿéñòâà

Считается, что район Средиземного и Черного морей вместе с
прилегающими странами Западной Азии стал тем регионом мира,
где еще в глубокой древности зародилось ядро мирового хозяйства.

Здесь — в Средиземноморье — зарождалось мировое хозяйство

Постепенно к нему присоединялись другие хозяйственные
регионы мира — вначале Южная Азия, затем ЮгоВосточная и
Восточная Азия, Россия, Америка, Австралия и Океания и, на
конец, труднодоступные районы Тропической Африки и Вос
точной Азии.

Особо большой вклад в становление мировой торговли то
варами и услугами внесли активное распространение рыночных
отношений (вначале в Западной Европе, а затем в других реги
онах мира), великие географические открытия XV–XVII вв.
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Рубеж раннего Нового времени и Средневековья был эпо
хой не только Великих географических открытий, но и первых
колониальных захватов. Открытие Нового Света, нового морс
кого пути в Индию и в земли ЮгоВосточной Азии, наконец,
первые кругосветные путешествия не только сформировали
новые представления европейцев о мире в целом, но и привели
к изменению геополитических интересов европейских госу
дарств. С одной стороны, началось формирование Европы как
единого целого, противостоящего остальному миру в цивилиза
ционном плане. С другой стороны, Великие географические от
крытия стимулировали активные международные связи, преж
де всего экономические, что расширило возможности рынка то
варов до мирового масштаба, а это в свою очередь активизиро
вало межконтинентальные контакты, приближая Европу к Аме
рике, Азии и Африке.

Известно, что воплощение принципа “государственного
интереса” к конкретной политике национальных государств
приводило к торговым войнам, войнам за овладение морскими
путями, за монопольную эксплуатацию колоний, за главенству
ющее положение в регионе или в европейской политике в це
лом, за присоединение спорных приграничных территорий с
населением, родственным по культуре и языку.

 

    Колумб           Васко да Гама          Магеллан                Ермак

Экспедиции Колумба, Васко да Гамы, Магеллана, Ермака
раздвинули пределы тогдашнего мирового рынка во много раз,
присоединив к нему новые огромные регионы.
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Хозяйственные связи с этими регионами упрочились в на
чале XIX в. прежде в Западной Европе, а затем в Северной Аме
рике, России и Японии с началом массового производства гото
вых изделий как для внутреннего, так и для внешнего рынков.
Их сбыту в значительной степени способствовали появившиеся
в ранее малодоступных уголках мира пароходы, железные до
роги, телеграф.

Хотя на мировом рынке, как и сейчас, доминировали това
ры, одновременно широко развивались и некоторые виды ус
луг: фрахтовые, банковские, биржевые. Россия на мировом рын
ке выступала и, к сожалению, продолжает выступать прежде
всего как экспортер сырьевых товаров: пушнины, зерна, древе
сины и с ХХ в. и по нынешнее время — нефти и газа, а также
как поставщик некоторых готовых изделий в соседние азиатс
кие страны, и как крупный импортер западноевропейских го
товых изделий, материалов и полуфабрикатов.

Прежде чем перейти к анализу современного состояния
мирового рынка товаров и услуг, отметим одну его важную, даже
жизненно важную черту.

Ðàäèêàëüíîå ñðåäñòâî îò ëåòàëüíîãî èñõîäà

Исключительное значение внешних торговоэкономических
связей можно кратко проиллюстрировать на примерах России
и Китая.

Многие историки уверены, что именно эти связи помогли
России в период монгольского ига не только не разрушиться, не
исчезнуть с лица земли, но даже както развиваться (при всем
тогдашнем ее унизительном положении). В то время одной (чуть
ли не единственной) еще както дышавшей жизненной сферой
России были торговые и экономические связи с западноевропей
скими странами. Монгольские завоеватели не мешали этой де
ятельности, находя в ней свои выгоды. Разрозненная и разорен
ная Россия страдала и мучилась, но товары ее появлялись на
рынках других государств, напоминая, что есть еще такая стра
на — Россия.
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Кроме того, русские могли покупать некоторые необходи
мые им товары, а также приобретали определенные коммерчес
кие, технические и другие знания.

Куликовская битва — миниатюра из летописи XVII в.

Реверс монеты Банка России, выпущенной
к 625-летию Куликовской битвы (2005 г.)

Специалисты не сомневаются, что именно торговля, вне
шние связи помогли русским хорошо подготовиться к важным
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сражениям с татаромонголами, в частности, к Куликовской
битве: тут и закупленное оружие, и знакомство с самой совре
менной для тогдашней Европы тактикой подобных крупных боев.

От той поры остались некоторые сведения о русских куп
цах, которые, преодолевая многие трудности, двигали русские
товары в другие страны.

Один из наиболее известных примеров относится к середи
не XV в.

 

Карта “хождений” Афанасия Никитина
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Памятник русскому землепроходцу в Твери

В тот период, когда в России еще было иго татаромонгол,
тверской купец и путешественник Афанасий Никитин предпри
нял на свой страх и риск так сказать познавательное внешне
экономическое “хождение” в дальние края (“за три моря”) в по
исках заморских товаров и возможностей сбыта российских, а
также с целью лучше узнать другие страны и народы и пока
зать там на своем примере малознакомое им лицо русского куп
ца и исследователя. Никитин стал первым европейцем, посетив
шим Индию, — за четверть века до открытия пути в эту страну,
сделанного Васко да Гамой.

Так что внешнеэкономические связи для России с давних
пор стали играть особую, положительную роль.

Íà âñåõ ïàðóñàõ ê âåëè÷èþ

В начале XV в. (задолго до Колумба и Магеллана) неожи
данно для многих стран ведущей державой в области морских
географических открытий и экономического влияния, причем
не только в Азии, становится Китай.

Это был расцвет империи Мин, когда слава о ее мощи и про
цветании достигла даже отдаленных стран Запада.
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Император Чжу Ли приказал адмиралу Чжан Хэ наладить
торговлю с Западом по южному морскому пути. В 1405 г. из Ки
тая в Индию был отправлен огромный флот из 60 больших ко
раблей с 28 тысячами моряков, солдат и купцов.

Их сопровождали транспортные суда, которые везли лоша
дей и солдат, военные корабли, патрульные катера и даже тан
керы с пресной водой. В команде были переводчики с арабского
и других языков.

Боевые корабли империи Мин (средневековая китайская гравюра)
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“Санта Мария”, судно Колумба, кажется маленькой лодкой
в сравнении с кораблем Чжан Хэ

На кораблях Чжан Хэ применялись самые передовые тех
нологии, о которых в Европе узнали лишь через многие десяти
летия, в том числе сбалансированный руль и водонепроницае
мые отсеки. Плавание продолжалось почти год, Чжан Хэ очис
тил моря от пиратов и заложил несколько торговых факторий.

За тридцать лет знаменитый адмирал совершил семь пла
ваний в Индийский океан, его корабли достигли Аравии и Аф
рики; с этого времени южный морской путь стал основной доро
гой, связавшей два до тех пор почти изолированных мира, За
пад и Дальний Восток.

Однако за этим впечатляющим взлетом вскоре последова
ло тяжелое падение. После смерти тогдашнего китайского им
ператора началась борьба за власть, а те, кто к ней пришел, со
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вершили нечто непонятное и для страны катастрофическое.
Славные плавания были осуждены. Началось уничтожение ки
тайского флота.

Уже в 1500 г. за строительство корабля, на котором было
больше двух мачт, приговаривали к смерти, а в 1525 г. прави
тельство велело разрушить все океанские суда. Величайший в
истории флот, насчитывавший в период своего расцвета около
3500 кораблей, был уничтожен, а Китай пошел по пути само
изоляции и упадка, который длился несколько столетий.

Приведенные примеры — не просто развлекательный экс
курс в историю, это уроки для многих, включая российские вла
сти, на все времена.

Âñå âêëþ÷åíî â ãëîáàëüíóþ èãðó

Современное мировое хозяйство возникло после промыш
ленного переворота, в период перерастания капитализма в мо
нополистическую стадию. Для развития международных эко
номических связей решающее значение имело возникновение
и развитие в середине XIX в. крупного машинного производ
ства. Оно не только создало возможность расширения миро
вых хозяйственных связей, но и предопределило их необходи
мость.

Зарождение крупной промышленности, производства, на
копление капитала разрушили исторически сложившуюся обо
собленность стран и способствовали их последующему объеди
нению в мировое хозяйство.

Кроме того, постепенно в глобальную игру все шире вклю
чаются деньги, рабочая сила, знания и т. д.

Потоки экономических ресурсов (факторов производства)
первоначально шли в одном направлении — из небольшой груп
пы наиболее развитых стран во все остальные, менее развитые.

Британский, французский, бельгийский, голландский и не
мецкий капиталы были заметным элементом накопления капи
тала в Америке и России; эмигранты из Европы похозяйски
освоили огромные просторы Северной Америки, Южной Афри
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ки, Австралии и других регионов мира, а западные предприни
матели донесли во все уголки мира эпохальные достижения за
падной науки (электричество, двигатель внутреннего сгорания,
механические средства передвижения).

Затем процесс перемещения экономических ресурсов стал
более комплексным: капитал, предпринимательские способно
сти, технологии стали не только импортировать, но и экспорти
ровать среднеразвитые страны, а в экспорте рабочей силы ак
тивное участие стали принимать и слаборазвитые страны. В
результате международное движение факторов производства
становится взаимным, но отнюдь не симметричным.

Таким образом, национальные экономики оказались не
только участниками мирового рынка товаров и услуг, но и уча
стниками движения экономических ресурсов между странами
и регионами. В этих условиях стало возможным говорить о бо
лее широком понятии мирового (всемирного) хозяйства, кото
рое охватывает движение не только товаров и услуг, но и фак
торов производства.

Ìèðîâîå õîçÿéñòâî ÕÕ â. — ñèñòåìà,
çàñòàâèâøàÿ çàäóìàòüñÿ íàä åå óïðàâëåíèåì

В развитии мирового хозяйства XX в. можно выделить не
сколько периодов.

Первый период охватывает 20–30е гг. и характеризуется
кризисными явлениями.

Во втором периоде (40е — начало 60х гг.) внешнеэконо
мические связи между двумя различными политическими сис
темами — капитализмом и социализмом — характеризовались
противоборством и противостоянием.

Третий период начинается с середины 60х гг., когда в ре
зультате крушения колониальной системы на международной
арене появилось большое количество независимых развиваю
щихся стран.

Четвертый период (последнее десятилетие XX в.) харак
теризуется крупнейшими экономическими и политическими
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изменениями в международных отношениях. Главное, в эти годы
в силу ряда причин внутреннего и внешнего порядка произо
шел распад Советского Союза, распад экономики, культуры,
внешней торговли и многого другого, что определяло более 70
лет единое государство.

Этому предшествовала целая серия событий. Первым из них
по времени стала перестройка в СССР. Затем последовали: от
каз от глобального противоборства с капитализмом и идеологи
зированных симпатий к социалистическим и “антиимпериали
стическим” странам (так называемое новое мышление); ликви
дация в два раза большего по сравнению с американским коли
чества ракет средней дальности в Европе в течение трехлетне
го периода; отказ от поддержки региональных конфликтов в
мире; прекращение контроля над восточноевропейскими союз
никами, приведшее к падению в странах Восточной и ЮгоВос
точной Европы коммунистических режимов; объединение Гер
мании, подписание советскоамериканского договора об ограни
чении стратегических наступательных вооружений (ОСНВ1),
роспуск Организации Варшавского договора и прекращение
деятельности Совета экономической взаимопомощи, что озна
чало для России потерю военнополитических союзников; на
конец, отказ от военного присутствия в Европе и начало вывода
с территории бывших союзников советских войск.

Двухполюсная картина мировой политики, сложившаяся
после окончания Второй мировой войны, рухнула. США оста
лись единственной сверхдержавой. По сравнению с СССР тер
ритория России стала меньше на четверть, а население — на
половину, валовый внутренний продукт (ВВП) составлял 60%
общесоюзного. Значительно снизились возможности вооружен
ных сил России, но российские лидеры, так и не признавшие,
что Россия, несмотря на обладание ядерным оружием, переста
ла быть великой державой, в течение нескольких лет питали
иллюзию о возможности равноправных отношений с ведущими
странами мира.

Отношения с дальним зарубежьем развивались по двум
основным направлениям: военнополитическому и экономичес
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кому. В военнополитической сфере, демонстрируя свои дру
жеские намерения, Россия проводила политику уступок и от
крытости, шла навстречу стратегическим интересам США. Она
стремилась утвердиться в качестве правопреемницы СССР на
международной арене — и России было предоставлено место
Советского Союза в Совете Безопасности ООН и во всех между
народных организациях.

В целом российская дипломатия в этот период оказалась
несвободна в своих решениях и на международной арене сле
довала за США.

В конце ХХ в. мировая экономика стала развиваться осо
бенно энергично. Совокупный валовый внутренний продукт пла
неты приблизился к 25 трлн долл. Сегодня международный ры
нок играет роль своеобразного фильтра, который пропускает
главным образом товары, наиболее отвечающие современным
требованиям. Внешние рынки оказывают определенное воздей
ствие на структуру и динамику национального производства,
интенсивность и направление технического прогресса в отрас
лях, политику капиталовложений, а также служат предпосыл
кой роста эффективности общественного производства.

В настоящее время мировое хозяйство практически явля
ется глобальным экономическим организмом, представляющим
собой совокупность национальных экономик, находящихся в
тесном взаимодействии и во взаимозависимости, а также под
чиняющихся объективным законам рыночной экономики.

А международные экономические отношения (МЭО) — это
комплекс экономических связей не только между отдельными
странами, их региональными объединениями, но и между от
дельными предприятиями (транснациональными, многонацио
нальными корпорациями).

Нормальные МЭО становятся просто невозможными без
управления, без разработки правовых норм и инструментов их
реализации. Неслучайно к настоящему времени существует
множество международных финансовых и экономических орга
низаций, чья деятельность направлена на развитие и регламен
тирование этих отношений.
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Так, в настоящее время транснациональные банки (THБ) и
транснациональные корпорации (ТНК) превратились в основ
ной структурообразующий элемент мирового хозяйства. Транс
национальный капитал действует за пределами государств сво
его происхождения, широко используя конкретные преимуще
ства в размещении производительных сил.

Качественно новым этапом в интернационализации произ
водства является экономическое объединение многих стран,
постепенно охватывающее Западную Европу, Северную и Юж
ную Америку, АзиатскоТихоокеанский регион.

В регулировании мирохозяйственных связей усилилась
роль таких международных экономических организаций, как
Международный валютный фонд (МВФ), Международный банк
реконструкции и развития (МБРР), Всемирная торговая орга
низация (ВТО) и др. Они оказывают все большее влияние и на
развитие национальных хозяйств отдельных стран.

Насколько эффективно они работают, будет рассмотрено в
дальнейшем. Пока же определим, кто сколько “весит” в миро
вой экономике.

Ðàññòàíîâêà ýêîíîìè÷åñêèõ ñèë â ìèðå

Непрерывное развитие мировой экономики и ее связей по
стоянно вносит существенные изменения в расстановку основ
ных экономических сил между государствами и подсистемами
мирового хозяйства.

Основным принятым в мире показателем экономического
развития страны является ВВП. Его производство к началу ХХI в.
распределялось по странам мира неравномерно. На промышлен
но развитые государства приходилось около 54,4% мирового
ВВП, а на развивающиеся страны — 34,4%. Первые места по
валовому внутреннему продукту занимали: США — 21,5%; Япо
ния — 8,6; КНР — 6; Германия — 4; Франция и Индия — по 3,9;
Великобритания и Италия — по 3,6%.

Уровень экономического развития страны и ее место в ми
ровом хозяйстве определяются также производством ВВП в
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расчете на душу населения в денежном выражении. Так, в 1996 г.
по этому показателю первое место в мире занимал Люксембург
(39 850 долл.), второе — Швейцария (37 180 долл.), третье —
Япония (34 630 долл.), шестое — США (25 860 долл.), двадцать
восьмое — Россия (2350 долл.), В самых бедных государствах
мира этот показатель составляет 50–70 долл.

В настоящее время в мировом хозяйстве выделяют три ос
новные группы стран: промышленно развитые, развивающиеся
и страны с переходной экономикой, представленные в основном
государствами Восточной Европы, Китаем и Россией. Однако было
бы ошибкой слишком резко разграничивать эти группы. Так, се
годня многие развивающиеся страны (государства ЮгоВосточ
ной Азии, Бразилия, Аргентина) по некоторым экономическим
показателям можно отнести к промышленно развитым. Их доля
в международной торговле превышает 10%, объем ВВП на душу
населения в некоторых из них выше 20 тыс. долл.

Öèôðû ïî ñàìûì áîãàòûì ñòðàíàì

К промышленно развитым странам относятся 25 госу
дарств. В них проживает 1,2 млрд человек (23% всего населения
планеты). Они производят 54,4% мирового ВВП, на их долю при
ходится 72% мирового промышленного производства. Объем
ВВП на душу населения в этих странах колеблется от 10 до
25 тыс. долл. На долю этих стран приходится 2/3 оборота меж
дународной торговли.

Для промышленно развитых стран характерны: превыше
ние в ВВП доли промышленности над сельским хозяйством;
высокий уровень производительности труда и эффективности
производства; социальная ориентированность экономики.

Однако промышленно развитые страны неоднородны; их
подразделяют, в свою очередь, на три группы.

Первую группу образует семерка наиболее развитых стран —
США, Япония, Германия, Франция, Великобритания, Италия, Ка
нада. Их лидерство определяется высокой производительностью
труда, внушительными успехами в мировой торговле и политике.
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Вторая группа включает 14 небольших по своему размеру
государств, характеризующихся высоким уровнем социально
экономического развития: Австрию, Данию, Норвегию, Швецию,
Швейцарию и др. Многие страны данной группы имеют проч
ные, стабильные позиции в мировом хозяйстве.

Третью группу составляют страны переселенческого ка
питализма (Австралия, ЮАР, Израиль).

Страны Западной Европы, США и Япония представляют
собой своеобразный треугольник экономических лидеров в со
временном мире. Однако сегодня соотношение между этими
тремя центрами экономической мощи и влияния претерпева
ет заметные изменения. Известно, что после Второй мировой
войны США по своему экономическому развитию значитель
но опережали страны Западной Европы и Японию. Но в 70е гг.,
вследствие превосходства в темпах экономического роста и
научнотехнического прогресса, некоторые страны Западной
Европы и Япония стали значительно ближе к США по уровню
экономического развития, а по ряду важнейших показателей
и превзошли их. Так, Япония стала мировым лидером по кон
курентоспособности многих промышленных товаров, а в таких
отраслях, как автомобильная, сталелитейная, электроника,
превзошла США по производительности труда; ФРГ и Швей
цария обогнали США не только по производству ВВП в расче
те на душу населения, но и по уровню заработной платы и лич
ных доходов.

Äàííûå ïî ðàçâèâàþùèìñÿ ñòðàíàì

Для развивающихся стран, а это большинство стран Азии,
Африки и Латинской Америки (так называемые страны “тре
тьего мира”), характерны аграрносырьевая экономика, слабое
развитие обрабатывающей промышленности, ограниченные
контуры внутреннего рынка, нищета и неграмотность большей
части населения, зависимость в системе мирового хозяйства.

В то же время развивающиеся страны имеют огромные тру
довые и природные ресурсы. На их долю приходится более по
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ловины населения и не менее половины мировых запасов мине
рального сырья.

В настоящее время развивающиеся страны подразделяют
ся на пять групп.

Первая группа — наиболее развитые страны Латинской
Америки (Аргентина, Бразилия, Мексика и др.) и новые индус
триальные страны — НИС (Сингапур, Гонконг, Южная Корея,
Тайвань, а также Малайзия и Индонезия). Последние — самая
динамично развивающаяся часть мирового хозяйства. Выпус
каемая ими продукция конкурентоспособна на мировом рынке.
Начав с покупки патентов и лицензий у промышленно разви
тых стран, они все больше отказываются от трудоемких произ
водств, внедряют новые технологии, обновляют ассортимент
выпускаемых товаров и снижают цены на старые товары.

Вторая группа — нефтеэкспортирующие страны, облада
ющие уникальными запасами нефти и газа (Катар, Кувейт, Бах
рейн и др.). Они имеют высокий доход на душу населения, боль
шой природноресурсный потенциал, играют важную роль на
капиталистическом рынке энергетического сырья, имеют выгод
ное географическое положение.

Третья группа — наиболее многочисленная, она объеди
няет страны со средним размером ВВП на душу населения, рав
ным 1000 долл. (Колумбия, Гватемала, Парагвай, Тунис и др.).

Четвертая группа — Индия, Пакистан, Индонезия — это
государства с огромными территориями и населением, природ
норесурсным потенциалом и возможностями экономического
развития. ВВП на душу населения этих стран в среднем равен
300 долл.

Пятая группа — наименее развитые страны мира (Афга
нистан, Нигерия, Сомали, Гана, Гвинея, Бангладеш и др.). Они
характеризуются чрезвычайно низким доходом на душу насе
ления — около 120 долл.

Êîãî îòíîñÿò ê êàòåãîðèè “ïåðåõîäíîãî ïåðèîäà”

Страны Восточной Европы, Россия и Китай — это страны с
экономикой переходного периода.
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После падения в 1989 г. Берлинской стены во всех этих стра
нах произошли широкомасштабные социальноэкономические
преобразования, начался крайне болезненный переход к рыноч
ной экономике, который вначале привел к резкому падению эко
номической активности.

Кризис в странах Восточной Европы в 1989–1993 гг. по мас
штабам вполне сравним с кризисом 30х гг. XX в. Однако уже в
1994 г. и в последующие годы экономические показатели
Польши, Венгрии, Чехии, Словакии, Румынии, Болгарии были
положительными. Не изменилась ситуация только в странах
бывшей Югославии и СНГ.

Особое место в этой группе занимает Китай, в котором про
живает пятая часть населения планеты — около 1,3 млрд чело
век. И хотя в Китае ВВП на душу населения не превышает
500 долл., это государство — кандидат в сверхдержавы. Сегод
ня Китай вовлечен в международную жизнь в большей степе
ни, чем когдалибо в своей истории. В последнее десятилетие
его экономика быстро развивалась и в настоящее время зани
мает третье место в мире после США и Японии.

Представляется логичным чуть подробнее остановиться на
этом, как некоторые считают, экономическом “чуде” последне
го времени.

Êèòàéñêèå èíêóáàòîðû óñïåõà

Опыт Китая представляет для России особый интерес. По
словам самих руководителей и экономистов страны, в основе
китайских реформ лежала идея о том, что наука и техника дол
жны служить экономическому строительству, а оно должно быть
основано на поддержке со стороны науки и техники. Для этого
были сформулированы новые политические цели и лозунги, та
кие как: “Оживление Китая — через развитие науки и техни
ки”, “Развивать высокие технологии и осуществлять высокотех
нологическую индустриализацию”.

С 1991 года китайское правительство учредило 53 общенацио
нальные зоны высокой технологии (ЗВТ) и бизнесинкубаторы. По
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мимо этого и на местном уровне возникло большое количество ЗВТ.
Сейчас число бизнесинкубаторов достигло 436. Многие ученые и
инженеры из академических и учебных институтов перешли на
работу в бизнесинкубаторы, чтобы начать свое собственное дело.
Они стали основой научнотехнического развития Китая, создают
оптимальные условия для ускоренного развития высокотехнологич
ных отраслей благодаря существующим там льготам.

Бизнесинкубаторы играют большую роль и в модерниза
ции традиционных отраслей промышленности. В то же время
активно создавались негосударственные высокотехнологичные
предприятия, сейчас в ЗВТ их около 80%. Удалось создать про
слойку технопредпринимателей. Эти зоны являются идеальным
местом для привлечения талантливых людей. С 1991 г. резко
возросли вложения в научные исследования. Сейчас в целом по
стране их объем превысил 1,1% ВВП, а в ЗВТ — 3,3% ВВП.

За период своего существования бизнесинкубаторы меня
лись и развивались. Самые перспективные — это технологичес
кие бизнесинкубаторы. Они ориентированы на нужды конкрет
ных отраслей. Второй тип — бизнесинкубаторы для тех китай
ских ученых, которые вернулись изза границы. Еще один тип —
международные бизнесинкубаторы.

За годы существования бизнесинкубаторов в них возник
ло большое количество малых и средних предприятий. Объем
продаж высокотехнологичной продукции вырос в 250 раз! Осо
бенно быстро развиваются внешнеэкономические связи Китая:
в частности, его экспорт превысил 300 млрд долл.

Внешний рынок в последнее время вообще привлекает все
большее внимание многих стран. С ним обычно связывают осо
бые надежды. В этом смысле показателен период после Второй
мировой войны.

Îòêðûòàÿ ýêîíîìèêà:
åå îñîáåííîñòè è ïóòè ðàçâèòèÿ

Мирохозяйственное развитие послевоенных десятилетий
характеризуется переходом многих стран к экономике откры
того типа, обращенной к внешнему рынку.
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Первыми с тезисами свободы торговли и открытости эко
номики выступили США с целью навязать другим странам свои
нормы поведения на международном рынке. Однако по мере
изменения социальноэкономической ситуации в послевоенном
мире тезис об открытой экономике постепенно стал утрачивать
однобокую, корыстную “американскую” направленность и на
чал приобретать объективный, обусловленный действиями глу
бинных факторов, смысл интернационализации (глобализации)
мирохозяйственных связей.

Правительства многих государств способствовали форми
рованию открытой экономики. Они стимулировали экспортные
производства, поощряли вывоз товаров и услуг, содействовали
кооперации с зарубежными фирмами, развивали внешнеэконо
мические связи, создавали прочную правовую основу для при
тока изза рубежа инвестиций, технологий, рабочей силы и ин
формации.

Переход к открытой экономике был значительно ускорен
активными действиями транснациональных корпораций. Желая
освоить новые рынки, они создавали в разных странах много
численные филиалы и (или) дочерние компании, обходя протек
ционистские барьеры этих государств.

Развитие транспортных и информационных систем связи
также стимулировало открытость экономики. Постепенно раз
рушались торговоэкономические и валютнофинансовые пре
грады между странами. Либерализация международных отно
шений облегчила адаптацию национальных хозяйств к внешним
условиям и воздействиям, а также способствовала развитию
международного разделения труда.

С 60х гг. прошлого века процессы открытости экономики
распространились на развивающиеся государства. С начала
80х гг. приверженность политике открытости декларирует и
Китай.

Термин “открытость” вошел в языки многих стран мира,
например в арабский — “инфитах”, китайский — “кайфан”.

Вместе с тем открытость экономики до настоящего време
ни понимается поразному. Многие авторы справедливо отме
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чают, что необходимо различать понятия “свобода торговли” и
“открытая экономика”. Понятие открытой экономики шире и
подразумевает свободу движения факторов производства, ин
формации, взаимообмен национальными валютами.

Становление открытой экономики — объективная тенден
ция мирового развития. Страны, объявившие себя привержен
цами открытой экономики, начинают действовать в соответ
ствии с ее принципами, т. е. соблюдают стандарты мирового
рынка, следуют его законам.

По мнению многих ученыхэкономистов, преимуществами
открытой экономики являются:

– углубление специализации и кооперации производства;
– рациональное распределение ресурсов в зависимости от

степени их эффективности;
– распространение мирового опыта через систему между

народных экономических отношений;
– рост конкуренции между отечественными производите

лями, стимулируемый конкуренцией на мировом рынке.
Открытая экономика предполагает целостность экономи

ки, единый экономический комплекс, интегрированный в миро
вое хозяйство, мировой рынок.

Один из важнейших критериев открытой экономики — бла
гоприятный инвестиционный климат страны, который стиму
лирует приток капитальных вложений, технологий, информа
ции в масштабах, обусловленных экономической целесообраз
ностью и международной конкурентоспособностью (на отрасле
вом и макроэкономическом уровнях). Поэтому открытая эконо
мика предполагает разумную доступность внутреннего рынка
для иностранного капитала, товаров, технологий, информации
и рабочей силы.

Особо следует подчеркнуть, что сформировавшаяся откры
тая экономика и переход к ней — это не одно и то же. Открытая
экономика — не синоним бесконтрольности и вседозволенности
во внешнеэкономических связях государства, полной прозрач
ности границ. Открытая экономика при необходимости требует
и вмешательства государства при формировании механизма ее
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функционирования на уровне разумной достаточности. Надо
признать, что полной открытости экономики нет ни в одной стра
не, поскольку стихийная открытость не только не способствует
экономическому развитию, а наоборот, угрожает экономичес
кой безопасности страны. Разумная открытость строится на
принципах эффективности, конкурентоспособности и нацио
нальной безопасности, учитывающих структуру экспорта и дви
жения капитала, а также таможенную, валютную, налоговую,
кредитную и инвестиционную политику, влияющую не только
на формы, но и на общие масштабы взаимодействия с внешним
миром.

Íàñêîëüêî îíà îòêðûòà,
ýòà îòêðûòàÿ ýêîíîìèêà

В 50–60е гг. XX столетия к числу стран с открытой эконо
микой относили те, чья внешнеторговая квота была более 10%.
К концу 90х гг. этот критерий заметно изменился: страны с
высокой степенью открытости имеют внешнеторговую квоту,
превышающую 45%; с низкой — менее 27%.

На степень открытости экономики и уровень развития меж
дународных экономических отношений влияют такие факторы,
как объем внутреннего рынка страны и уровень ее экономичес
кого развития, участие в международном производстве, в опе
рациях международного финансового рынка. Некоторые эконо
мисты выделяют следующую закономерность: чем больше в
структуре экономики страны вес базовых отраслей (энергети
ки, металлургии, горнорудной промышленности и др.), тем мень
ше ее участие в международном разделении труда (МРТ) и, сле
довательно, открытость ее экономики.

Однако упомянутые выше коэффициенты и показатели не
всегда правильно отражают степень открытости экономики. Так,
внешнеторговая квота не может быть синтетическим показате
лем. Внешнеторговая квота в основном отражает степень учас
тия стран в МРТ, т. е. лишь одну из составляющих открытости
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экономики. Показатель открытости экономики более сложный,
комплексный.

Исследования некоторых экономистов показывают, что в
отдельных развивающихся странах — экспортерах сырья экс
портная квота значительно выше средней. В этих случаях кво
та указывает скорее не на степень открытости конкретной стра
ны и вовлеченность ее в мировое хозяйство, а на сырьевую на
правленность экспорта. Это относится и к России.

Ýêîíîìèêà Ðîññèè ñêîðåå ðàñïàõíóòà,
÷åì îòêðûòà

Как известно, одним из важнейших показателей, отража
ющих внешнеэкономическую деятельность, является сальдо
экспортноимпортных операций. Для России оно пока положи
тельно. Это означает, что страна продает больше, чем покупает.

Значительная часть всех внешнеторговых операций осуще
ствляется со странами СНГ. Крупнейшими торговыми партне
рами России в СНГ являются Украина, Белоруссия и Казахстан.
Среди стран дальнего зарубежья по экспорту выделяются Гер
мания (8% всего российского экспорта), США (7), Нидерланды
(5), Италия (4), по импорту — Германия (13% всего российского
импорта), Италия (4), Франция (3,6), Финляндия (3,3%) — циф
ры на начало ХХI в.

В импорте значительное место занимают продукция маши
ностроения, продовольствие и потребительские товары.

В последние годы происходит резкое наращивание объема
стоимости импорта. Так, только за первое полугодие 2007 г. он
вырос примерно на 30%.

Напомним, что под напором импорта мы уже полностью
потеряли собственную промышленность в сфере бытовой тех
ники и электроники. Сейчас ускоренными темпами теряем ос
татки российского автопрома, а также национальной фармацев
тической промышленности. На фоне торжественной презента
ции нового российского (хотя уже далеко не вполне российско
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го) гражданского авиалайнера “Сухой Суперджет 100” — веду
щие авиаперевозчики (“Аэрофлот”, “Сибирь”, “Трансаэро”
и т. д.) десятками закупают новые самолеты “Боинга” и “Эйрба
са”. Флагман отечественного энергомашиностроения “Силовые
машины” уже связывает свою конкурентоспособность на наци
ональном рынке энергооборудования с лицензионным производ
ством мощных турбин германского “Сименса”.

Что касается российского экспорта, то здесь ведущую роль
играет вывоз энергоносителей, на них приходится примерно 50%
всех зарубежных поставок. Причем наблюдается постоянный их
рост. Следующая по значению позиция отечественного экспор
та — сырье и металлы (более 30% зарубежных поставок). Выво
зится железная руда, полуфабрикаты (ферросплавы), сталь,
прокат. Постоянно увеличивается вывоз цветных металлов, осо
бенно алюминия, меди, никеля. Значительную часть произво
димой продукции на экспорт отправляют предприятия лесного
комплекса, в основном это круглый лес, а не продукция перера
ботки.

Экспорт высокотехнологичных отраслей тоже развивает
ся, но пока это прежде всего продукция военнопромышленно
го комплекса, где наша страна и в советские годы занимала ли
дирующие позиции. В начале XXI в. среди покупателей россий
ского оружия было около 50 стран, в конце 2008 г. их число пе
ревалило за 80.

Но даже в этой отрасли — предмете “национальной гордо
сти” в последние годы, — Россия начинает сдавать позиции
США. Если в 2005 г. Россия продала вооружений на 7,2 млрд
долл., а США на 6,5 млрд долл., то в 2006 г. они резко поменя
лись местами: США продали на 10,3 млрд, а Россия — всего на
8,1 млрд долл. Проигрывая инновационнотехнологическую
“гонку”, Россия оказывается постепенно вытесняемой даже с
традиционных для себя оружейных рынков, таких как Индия и
ряд стран Африки.

При этом российские корпорации и банки в последние годы
уже задолжали зарубежным финансистам более 300 млрд долл.
Только в 2007 г. процентные платежи по этим долгам (речь еще
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не идет о возврате самого долга!) достигли 60 млрд долл. Как
теперь эти долги реструктурировать и тем более отдавать? Воп
рос не праздный, поскольку с лета 2008 г. Банк России фикси
рует рост числа убыточных банков, а также банков с недоста
точным размером собственного капитала.

Российские власти используют поступающую в казну ва
люту не самым эффективным способом — они наращивают зо
лотовалютные резервы в основном в форме ценных бумаг США
и Банка Англии. То есть кредитуют США и Великобританию,
насыщая российскую экономику деньгами по минимуму. И
скольконибудь серьезной промышленной политики в России
пока нет.

Иначе поступает Китай. Он, конечно, тоже наращивает зо
лотовалютные резервы. Но при этом одновременно тратит ос
новную часть своего положительного внешнеторгового сальдо в
собственной стране — на гигантские инфраструктурные про
екты, на программы поощрения инвестиций в “отсталые” внут
ренние регионы, на высокотехнологические отрасли, на рефи
нансирование банковской системы, на дешевые кредиты клю
чевым предприятиям. И, кроме того, на создание гигантских
национальных банков и сверхкрупных корпораций, а также на
поддержку их экспансии на мировые рынки. Вот как Пекин ре
ализует политику национальной экономической безопасности!

В России многого из этого нет. А есть лишь архаичные ме
ханизмы накопления золотовалютных резервов и “стерилиза
ции” избыточных валютных поступлений, чтобы не разогнать
до облаков инфляцию. Но возможности этих механизмов огра
ничены. Огромный приток валюты в страну приводит к увели
чению курса рубля. А рост рубля, в свою очередь, удешевляет
импорт и удорожает экспорт. И мы видим, что с конца 2007 г.
происходит резкое наращивание объема и совокупной стоимос
ти импорта. За первое полугодие 2007 года он вырос примерно
на 30%.

Это ухудшает сальдо торгового и платежного баланса. Меж
ду прочим впервые за годы, прошедшие с дефолта 1998 г! И в
прогнозах нового российского трехлетнего бюджета уже запи
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сано, что к 2009 г. это сальдо может стать отрицательным. То
есть нам придется либо начинать тратить золотовалютные ре
зервы, либо сокращать и без того скудные, с точки зрения ре
шения насущных проблем Росси, бюджетные расходы.

Вспомним некоторые цифры по экспорту конца прошлого
века. Экспортная квота России (на основе официального курса
рубля) увеличилась с 4% в 1991 г. до 20% в 1996–1997 гг. Вроде
бы налицо положительная динамика. Однако все произошло в
основном за счет почти двукратного снижения объема валового
внутреннего продукта.

Так что это не означает, что экономика России достигла
высокой степени открытости. Ни по среднему уровню ввозных
таможенных пошлин, ни по структуре внешнеторгового оборо
та, в том числе экспорта, ни по параметрам инвестиционного
климата, ни по другим показателям ее нельзя отнести к стра
нам с открытой экономикой.

Стихийно формирующаяся сегодня открытая экономика
России близка к абсолютной распахнутости и анархичности. Все
это скорее можно охарактеризовать как “квазиоткрытость”,
являющуюся очевидным проявлением своего рода “ болезни”
всеобщей демократизации и “шоковой” либерализации внеш
ней торговли в российском государстве. Это не только не спо
собствует повышению эффективности экономики и ее конкурен
тоспособности, а, наоборот, наносит ей заметный ущерб и под
рывает в определенной мере экономическую безопасность стра
ны. Внешняя открытость экономики, так же как и рыночная эко
номика, является не основной целью преобразований в России,
а лишь важной предпосылкой повышения эффективности оте
чественной экономики.

Поэтому интеграцию российской экономики в мировое хо
зяйство необходимо сочетать с прагматичной открытостью и ра
зумным протекционизмом. При этом следует иметь в виду, что
непродуманная система мер по “открытию” российской экономи
ки внешнему миру объективно играет на руку сегодня более раз
витым странам Запада, имеющим прочные позиции на мировых
рынках, создавая им односторонние преимущества. С ростом тор
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говоэкономической мощи России и увеличением притока ее то
варов на западные рынки промышленно развитые страны будут
вводить все более жесткие протекционистские ограничения.

Ðîññèè, ÷òîáû ïîëíîñòüþ âîéòè â ìèðîâîå
õîçÿéñòâî, íàäî ìíîãî ïîðàáîòàòü íàä ñîáîé

Процесс вхождения России в мировое хозяйство, ее утвер
ждения как равноправного участника международного разде
ления труда находится в самом начале.

Несмотря на формальное расширение участия в МЭО в на
чале 90х гг., доля России в мировой экономике и степень ее вов
лечения в международное разделение труда пока не только не
возрастают, а сокращаются. Так, удельный вес российской
внешней торговли в международном товарообороте в начале
90х гг. резко снизился и в конце 90х гг. составил чуть более 1%.
Структура экспорта России носит преимущественно сырьевой
характер. На сложной стадии находятся процессы легального
вывоза капитала, организации совместных предприятий, сво
бодных экономических зон, а также международные интегра
ционные процессы.

Медленно решается проблема вхождения России в миро
вое экономическое сообщество. Для этого необходимо и как мож
но скорее:

– прохождение Россией основных ступеней развития эко
номики рыночного типа, которые в свое время прошли эконо
мически более развитые страны;

– восстановление нарушенных и создание новых, на более
высоком уровне, деловых связей, экономическая интеграция в
рамках СНГ и даже бывшего СЭВ и постепенное вхождение в
мировое хозяйство.

Одновременно должен быть выработан механизм взаимо
действия с промышленно развитыми и развивающимися стра
нами, международными экономическими организациями, реги
ональными торговоэкономическими блоками и группировками.
Очевидно, что все это потребует немало времени и усилий.
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Для преодоления разрыва между Россией и мировыми ли
дерами, сокращения времени перехода ее к рыночной экономи
ке и интеграции в мировое хозяйство следует обеспечить:

– установление стабильного политического режима;
– развитие и совершенствование рыночного механизма

хозяйствования, адекватного российским условиям;
– всемерное привлечение и эффективное использование

иностранных инвестиций путем создания благоприятного инве
стиционного климата, соответствующего основным требовани
ям открытой экономики;

– проведение активной внешнеторговой политики, сочета
ющей ориентированность производства на экспорт с импорто
замещением;

– стимулирование научнотехнического прогресса в эконо
мике страны.

Среди важнейших и неотложных мер следует назвать борь
бу с коррупцией.

Êîððóïöèÿ ïîãóáèò Ðîññèþ?

Почему бизнес в России по масш
табам и темпам развития уступает не
только западному, но и китайскому?
Почти любой отечественный предпри
ниматель, сумевший создать успеш
ную компанию, рискует стать жертвой
налетчиков, действующих при помо
щи “правоохранителей”. Вместо того

чтобы развивать дело, думать о новых технологиях, передовых
организационных приемах и оригинальных проектах, наш ка
питалист вынужден тратить массу денег, нервов и времени на
постоянную оборону. Ему приходится держать специальных
юристов и свою службу безопасности: отчасти — приватную
спецслужбу, отчасти — личную дружину. Американцы, евро
пейцы и китайцы подобного “счастья” лишены. А потому и за
воевывают рынки России.
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Бросается в глаза роль российских налоговых органов.
А ведь они также служат и для сбора информации о намечен
ных жертвах поглощений, и для атак на таковых. Особенно это
касается способов раздувания налоговой задолженности и из
матывающих налоговых проверок предприятийжертв.

Выход из положения видится только один: решительное очи
щение административного аппарата государства от коррупционе
ров. Иначе машина власти станет полностью недееспособной, ра
ботая только на тех, кто приносит ей взятки. Следующий шаг пред
видеть несложно: бизнесмены примутся защищать себя сами. Если
государство не защищает деловых людей, то последние, может
статься, примутся оплачивать наемных убийц для устранения рей
деров. Конечно, невозможно воевать с полицейским или фискаль
ным аппаратом государства, но можно довести людей до такой
крайности, что они сами начнут устранять тех, кто планирует и
совершает рейдерские операции, кто дает взятки. Резко возрас
тет “теневой спрос” на мастеров диверсий и снайперов.

Наступят “новые 90е”. О нормальном развитии экономики
придется забыть. Значительная часть бизнеса вообще убежит из
России за кордон. Конечным же итогом может стать вечная от
сталость страны, крушение надежд на инновационное развитие,
консервация России как отсталого сырьевого придатка Запада.

 Стало быть, очищение от коррупции необходимо проводить
на государственном уровне. Пора применять жесткие, но изоб
ретательные меры для борьбы с выходящей изпод контроля
чиновничьей машиной. Сегодня решается вопрос: кто кого? Либо
Россия победит коррупцию, либо коррупция покончит с Росси
ей. Только в случае победы России она встанет на путь настоя
щего экономического процветания.

Ïðåñòóïíîñòü íåðåäêî íà÷èíàåòñÿ âíóòðè ôèðì

Какие виды внутрикорпоративной преступности имеются в
виду? На первом месте идет незаконное присвоение активов. За
тем — коррупция и взяточничество (использование служебного
положения в целях незаконного личного обогащения). Третью
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позицию держит нарушение прав интеллектуальной собствен
ности: кража торговых марок и патентов, промышленный шпио
наж, разглашение коммерческой тайны, использование поддель
ных продуктов и услуг. И наконец, отмывание незаконных дохо
дов, нарушение финансовой отчетности и прочие преступления.

Средний финансовый ущерб, наносимый внутрикорпоратив
ной экономической преступностью в Российской Федерации, до
стигает 12,8 млн долл. на одну фирму. Тогда как среднемировой
показатель — 2,4 млн долл., а по Центральной и Восточной Евро
пе — 3,3 млн долл. Тревожная тенденция налицо: воруют все боль
ше и больше! В этом плане Россию сравнивают уже не с Евросо
юзом и не с Америкой, а с шестью совсем другими странами: Бра
зилией, Мексикой, КНР, Индией, Индонезией и Турцией.

По воровству активов Россия лидирует (43% от общего объе
ма внутрифирменных экономических преступлений), далеко от
рываясь от Бразилии (37), Мексики (32), Индонезии (32) и КНР
(24%). Самые благополучные здесь — Индия (20%) и Турция (19%).
Впрочем, в Китае с экономическими преступлениями активно
борется государство1. Приводится статистика Министерства об
щественной безопасности КНР: более 370 тыс. экономических
преступников, арестованных за 2000–2007 гг., нанесли общий
ущерб в 13,2 млрд долл. На фоне российских реалий — просто
смешные цифры. Но в Китае преступников жестоко карают, и
потому другим становится неповадно воровать.

Àë÷íîñòü è ìàëî ñîâåñòè — ãëàâíûå ïðè÷èíû

А теперь посмотрим, что движет людьми, идущими на внут
рифирменные махинации. Взглянем на статистику по России, в
скобках рядом приводятся среднемировые цифры.

Согласно данным опроса2, лидирует мотив страсти к лич
ному обогащению — он срабатывает в 73% случаев (57% в сред

1 См.: Верховцев П. Корень зла // Экономическая безопасность. —
2007. — № 10.

2 См.: Верховцев П. Указ. соч.
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нем по миру). Таковы последствия культа обогащения любой
ценой, который, как отмечалось, буйно расцвел в 90е гг. ХХ в. и
жив в нынешние дни.

Второе место занимает неспособность человека устоять пе
ред соблазном совершения мошенничества — 39% (44%).

Третье место досталось плохому пониманию нарушителем
значения его противоправного действия — 33% (40%).

На четвертом месте — необходимость поддерживать высо
кий уровень жизни — 33% (36%).

Отрицание финансовых последствий своих действий — 27% (26%).

Êîçûðè Ðîññèè

По мнению некоторых специалистов, Россия обладает ря
дом специфических черт и преимуществ, позволяющих ей ин
тегрироваться в мировое хозяйство и занять достойное место в
системе МЭО. Назовем три из них:

– научнотехническая база (хотя в ряде случаев устарев
шая или разрушенная, либо без достаточного финансирования);

– высокая степень обеспеченности сырьем и энергоресур
сами, их относительная дешевизна (хотя и здесь имеется целый
ряд проблем);

– высокий (не весь, конечно, — многое потеряно) кадровый
потенциал, особенно в сфере точных наук и в инженернотех
нической области, и его неплохой уровень.

Осваивая мировой рынок, Россия должна проводить изби
рательную и поэтапную политику.

Избирательность заключается в четком определении соб
ственных приоритетов, и в первую очередь в построении сво
бодной социальной рыночной экономики внутри своей страны.

Необходимо планомерно и последовательно раскрывать
свой народнохозяйственный ресурс внешнему миру. Внешняя
открытость не должна быть самоцелью, она должна служить
созданию эффективного рыночного механизма внутри страны.

Вырабатывая стратегию дальнейшего вхождения России в
мировое хозяйство, следует учитывать зарубежный опыт. Япо
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ния, например, в послевоенный период выработала следующую
политику: были выделены три важнейшие отрасли экономики —
угольная, металлургическая, текстильная; они считались опре
деляющими в вопросах экспортаимпорта и внутренней эконо
мической политики.

Очевидно, российская экономическая политика также дол
жна основываться на системе приоритетов и развитии ведущих
отраслей экономики — лесопромышленной, нефтегазовой, гор
нодобывающей, а также наукоемких высоких технологий (в том
числе военных) и др.

Áîãàòñòâà Ðîññèè — åå ñèëà è… òðåâîãà

Россия чрезвычайно богата, если иметь в виду ее огромные
запасы многих ценных природных материалов, энергетических
ресурсов и т. п. Россия обладает практически всем, что упомянуто
в таблице Менделеева, и эта истина коекого очень раздражает.

Россия контролирует более четверти мировых запасов газа —
больше, чем любая другая страна. Большая часть разведанных
российских запасов (около 80%) находится в Западной Сибири и
сконцентрирована на нескольких гигантских и сверхгигантских
газовых месторождениях. С начала 1970х гг. темпы обнаруже
ния новых месторождений падают. Более того, стабильно снижа
ется и уровень добычи на основных месторождениях.

Для возмещения снижающихся поставок нужны огромные
инвестиции, а все варианты нового производства дорогие и слож
ные. Новые месторождения на Крайнем Севере и Дальнем Вос
токе отдалены от регионов, где проживает большинство насе
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ления, и экспортных рынков. Они требуют совершенно новых
транспортных систем строительства жилья, школ, больниц и т. п.,
достойной заработной платы.

У российского “Газпрома” нет необходимого капитала (куда
он исчезает, можно только догадываться), нет технологии для
разведки новых запасов. Государственная компания уже глу
боко погрязла в долгах и обременена многими дорогостоящими
обязательствами.

Пока “Газпрому” удавалось отсрочить кризис. Экономичес
кая стагнация в бывших советских республиках и Восточной
Европе после 1990 г. ослабила спрос на газ. Россия, у которой в
то время был избыток топлива, резко увеличила экспорт газа и
подписала ряд долгосрочных контрактов.

Но после долгой стагнации потребление газа на внутрен
нем российском рынке будет увеличиваться вместе с ростом
экономики. Развитие восточных регионов страны потребует в
ближайшие годы новых промышленных решений, направлен
ных на обеспечение этих регионов газом (наряду с расходами
на железные дороги, аэропорты и прочую инфраструктуру).

Даже в те времена, когда российская экономика была в
депрессии, страна оставалась крупнейшим потребителем газа
в силу низкой эффективности ее энергетической системы. По
величине потребления газа в мире Россия следует за Соеди
ненными Штатами, хотя ее экономика намного меньше амери
канской.

Значительная часть электричества в России производится
на газе, но эффективность работы российских газовых элект
рогенераторов составляет, в среднем, 33%, что намного ниже,
чем в Западной Европе. Газ даже дешевле угля (Россия — един
ственная крупная страна, где это так), поэтому усилия по пере
ходу на имеющееся в изобилии топливо крайне слабы.

Российская газовая промышленность, зажатая в тиски ро
стом внутреннего потребления газа и все новыми внешними обя
зательствами, стоит перед лицом кризиса. Казалось бы, при
столь обильных запасах сырья заполнить пробел могли бы дру
гие производители. Но вследствие ряда непродуманных реше
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ний были созданы серьезные препятствия. Первое — отсутствие
нормального доступа к сетям трубопроводов, контролируемых
“Газпромом”, в связи с чем многие компании даже не приступа
ют к разведке российских газовых месторождений, поскольку
они знают, что им едва ли удастся отправить на свой рынок то,
что они найдут. Второй барьер для инвестиций — низкие внут
ренние цены, делающие производство газа нерентабельным, за
исключением тех компаний, которые могут продавать свою про
дукцию на внешний рынок.

Ãàçîâûå ïðîáëåìû Åâðîïû è Ðîññèè

В конце 2007 г. Европейская комиссия заявила о необходи
мости реформ энергетического сектора Евросоюза. Проект пред
лагает варианты избавления от влияния корпораций — продав
цов электроэнергии и газа. Если будет усилена конкуренция, то
цены на энергоносители понизятся, полагают в Еврокомиссии.

Ряд специалистов считает, что либо добычей, транспорти
ровкой и торговлей энергоресурсами должны заниматься от
дельные, не связанные друг с другом компании, оставаясь на
балансе того или иного энергетического концерна, либо на каж
дом направлении деятельности появится внешний оператор. Это
предложение не устраивает ряд крупнейших европейских энер
гетических компаний, в том числе немецких, а также француз
ских. Цель этих изменений — создать условия для свободной
торговли электричеством и газом внутри ЕС, чтобы дистрибью
тор энергии имел возможность свободно выбирать поставщика,
предлагающего наиболее выгодные условия.

Как ожидается, предлагаемые реформы вступят в силу не
раньше 2010 г. Скорее всего, они получат поддержку большин
ства в Европейском парламенте. В России же грядущие пере
мены связали с желанием Европейского союза оградить себя от
растущего влияния российских поставщиков газа. Некоторые
российские политики заявляют о том, что решение ЕС об огра
ничении доступа компаний из третьих стран на европейский
энергорынок можно называть государственным протекциониз
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мом и ответом на нежелание России ратифицировать Энерге
тическую хартию.

“Газпром” же заявляет, что он был и остается надежным по
ставщиком газа в Европейский союз и крупным инвестором в ин
фраструктуру, которая доставляет газ в Европу. При этом, счита
ют в этой компании, главные цели России и Европейского союза
совпадают. Они заключаются в обеспечении долгосрочных и на
дежных поставок газа в ЕС. В то же время руководители “Газпро
ма” заявляют, что после тщательного анализа опубликованных
инициатив Европейской комиссии в области энергетики и консуль
таций с ключевыми структурами ЕС они выработают свою оценку
ситуации. При этом они будут исходить, в первую очередь, из того,
как предложенные меры отразятся на надежности поставок, кон
курентоспособности европейского энергетического рынка и в ко
нечном итоге — на ценах энергоносителей в Европе.

Какова все же дальнейшая судьба энергетического сотруд
ничества России с Европой. Будет ли оно развиваться?

Многие эксперты считают, что западных инвесторов, заин
тересованных в российском энергетическом потенциале, волну
ют две проблемы. Это надежность поставок и особенности со
трудничества с российскими компаниями.

Что касается первой проблемы, то она, по их мнению, не
посредственно связана с выполнением всех тех обещаний по
надежности экспорта, которые Россия дает постоянно. Напри
мер, Россия пообещала дополнительные поставки 55 млрд ку
бометров газа в год. Несколько позже были даны обещания про
ложить вторую ветку газопровода “Голубой поток” и увеличить
пропускную способность до 32 млрд кубометров в год. В сумме
новые поставки, не закрывая прежние пути экспорта, составят
100 млрд кубометров в год.

Цифры для размышления. В 2006 г. общий объем добычи
газа в России был 655 млрд; за границу пошло около 211 млрд, в
том числе в Европу и Турцию — 154–160 млрд. Потянет ли Рос
сия еще сто миллиардов, причем в ближайшее время?

У западных специалистов сомнения есть. Они анализиру
ют планы добычи газа в России. В Европу газ должен поступать
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из Уральского, СевероЗападного, Приволжского и Южного
федеральных округов. Но, судя по перспективным планам до
бычи нефти в вышеназванных округах, в ближайшие годы про
рыва не ожидается. С внутреннего рынка снимать газ — опасно,
поскольку потребности растут быстрее, чем ожидалось.

По мнению аналитиков, для того чтобы какимто образом
подобные планы осуществить, необходимо задействовать
Штокмановское месторождение и месторождения на Ямале.
Аналитики отмечают, что именно с этим связан прорыв в про
ектах освоения “Штокмана”, где очень вовремя завершилось
формирование международного консорциума.

Очевидно, считают на Западе, что заявления о дополнитель
ных кубометрах газа делались в расчете на территории бывше
го Советского Союза. Именно оттуда собирались поставлять газ
по новым морским трубопроводам. До последнего времени не
было уверенности в том, что часть газа в Россию поступит из
Средней Азии. Таджикистан подписал соглашение о поставке
газа в Китай. И уже началось строительство магистрали. Весь
ма активно идут переговоры о строительстве транскаспийского
газопровода из Туркменистана и Казахстана в обход России
через Турцию на юг Европы, где среднеазиатский газ будет кон
курировать с российским.

Известно, что “Газпром” и итальянская газовая компания
в 2007 г. подписали соглашение о прокладке газопровода “Юж
ный поток” по дну Черного моря. Напомним, что на черноморс
ком дне уже лежит один газопровод с пропускной способностью
16 млрд кубометров в год, соединяющий Россию и Турцию. Га
зопровод дойдет и до Болгарии. Итальянские коллеги проинфор
мировали об этом проекте Еврокомиссию, где сообщение встре
тили позитивно.

Вместе с тем, говоря о больших планах “Газпрома”, нельзя
не отметить тот факт, что ряд партнеров на Западе сомневают
ся в надежности России как стабильного поставщика газа. Со
мневаться, как говорится, не запретишь. Но у России есть нео
споримые преимущества: удобное географическое положение,
уникальные ресурсы, огромный опыт строительства нефте и
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газопроводов, что важно как для Запада, так и для Востока. Рос
сия может продолжать поставлять газ своим традиционным
партнерам в Европе, а также новым — в странах ЮгоВосточ
ной Азии, а с развитием индустрии сжиженного газа вообще
может играть ведущую роль в формировании мирового энерге
тического рынка.

Вместе с тем России стоит думать и над тем, а надо ли по
ставлять столько нефти и газа за рубеж, учитывая, что это все —
невозобновляемые энергетические ресурсы.

Íåôòü òîæå íå áåç ïðîáëåì

Россия — ключевой нефтяной производитель и экспортер.
В последние годы она была второй после Саудовской Аравии, а
иногда Россия поставляла даже больше нефти, чем ближневос
точный гигант, который, безусловно, является крупнейшим про
изводителем в Организации стран — экспортеров нефти (ОПЕК).
Картель ОПЕК поставляет приблизительно 40% нефти, которая
используется ежедневно во всем мире.

В 2007 г. страны, не входящие в ОПЕК, произвели прибли
зительно 60% мировой нефти, а Россия поставила почти 25% от
этого количества. В том же году экспорт нефти принес России
прибыль около 90 млрд долл. — большой скачок по сравнению с
1998 г., когда прибыль от нефти равнялась 14,5 млрд долл.

Но потом пришел 2008 г., а с ним тяжелый экономический и
финансовый кризис, скачки цен вверх и вниз.

Как никогда Россия призвана с умом и расчетливостью рас
поряжаться своими богатствами и преимуществами. Но и тут
начинаются проблемы и тревоги. Вопервых, сама страна пока
еще не до конца определилась, как это делать, вовторых, есть
много мешающих обстоятельств, и прежде всего — немалое чис
ло желающих помочь ей избавиться от даров природы быстро и
дешево.

На эту тему можно найти и научные аргументы; например,
некоторые зарубежные и российские экономисты доказывают,
что природные богатства страны могут стать серьезным тормо
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зом ее экономического развития. По их мнению, дело даже не в
самих богатствах, а в том, что их наличие порождает завышен
ные самооценки, уверенность в том, что природные ресурсы ав
томатически гарантируют процветание страны. В этом, по мне
нию ученыхэкономистов, заключается основа “экономическо
го национализма”. Такой национализм, т. е. желание “сидеть”
на своих богатствах без разумного их использования, отнюдь не
способствует росту благосостояния населения. Подобная пози
ция может привести к противодействию вкладывания средств
в добычу природных богатств.

Доля правды тут есть. Не делиться богатствами практичес
ки невозможно. Но, с другой стороны, можно легко все растра
тить и “проесть”.

Íåëüçÿ òàê íåóìåðåííî êóøàòü —
ìîæíî ïîäàâèòüñÿ

Человечество потребляет, как теперь уже ясно, слишком
много энергии, балансируя на грани энергетического кризиса.

Если население нашей планеты остановится на нынешней
численности в 6 млрд человек, что маловероятно, перестанет
наращивать энергопотребление и перейдет только на газ, то его
запасы закончатся через 12 лет. Запасов нефти хватит не на
много больше.

Здесь еще надо отметить, что не все страны одинаково по
требляют: самыми крупными “пожирателями” электричества,
воды, нефти, газа, атомной энергии являются развитые про
мышленные страны, в первую очередь США. Например, сред
нестатистический гражданин Соединенных Штатов потребля
ет в 33 раза больше энергии, чем житель Индии, в 13 раз боль
ше, чем китаец, в два с половиной раза больше, чем японец, и
вдвое больше, чем швед.

Сегодня, в начале кризиса, средняя американская семья
тратит на энергоресурсы 5750 долл. в год. Изза увеличения сто
имости бензина эти расходы постоянно растут. В последнее де
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сятилетие американцы могли компенсировать увеличение сто
имости энергоресурсов ростом стоимости своих домов. Однако
это было не решение проблемы, это была ее маскировка. А те
перь изза кризиса на рынке ипотечного кредитования и выз
ванного им обрушения стоимости жилья американцы стали луч
ше осознавать, какое влияние рост цен на нефть оказывает на
их благосостояние.

 На долю Соединенных Штатов приходится 25% всей по
требляемой в мире нефти: 21 млн баррелей в день. Транспорт
ный сектор — не только легковые автомобили, но и грузовики с
самолетами, без которых невозможно доставлять грузы и ока
зывать услуги, — свои потребности в энергоресурсах на 97%
удовлетворяет за счет нефти. Улучшения ситуации не предви
дится: ожидается, что к 2030 г. спрос на нефть в США вырастет
на 30% — до 27 млн баррелей в день.

Прибавьте к этому непрекращающуюся нестабильность —
и, в ряде случаев, враждебность — в некоторых из стран, явля
ющихся ведущими поставщиками нефти, и вывод будет очеви
ден: зависимость Америки от нефти, особенно от нефти из не
стабильных и недемократических регионов мира, угрожает ее
национальной безопасности и экономической стабильности.

 Следовательно, волноваться обо всем этом и принимать
меры надо всем странам.

“Ýíåðãåòè÷åñêèå ñòðàõè” áîãàòûõ

Вспоминается энергетический кризис, вызванный увеличи
вавшимся дефицитом нефти в развитых капиталистических
странах в 1971–1974 гг., который стал потрясением для мирового
капиталистического хозяйства. Развивался он как часть сырье
вого кризиса и нашел выражение в таких явлениях, как нараста
ние неспособности развитых капиталистических стран удовлет
ворить свои потребности за счет первичных энергоресурсов, до
бываемых в национальных границах, коренная ломка колониаль
номонополистической системы, национализация иностранных
нефтяных концессий и беспрецедентное повышение самими раз
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вивающимися странами мировых рыночных цен на нефть (почти
в 5 раз за этот период), резкое ухудшение в связи с этим состоя
ния платежных балансов развитых капиталистических стран,
накопление у нефтедобывающих развивающихся стран огром
ных сумм долларов, вырученных от продажи нефти.

До начала 70х гг. в нефтяной промышленности капиталис
тического мира господствовал Международный нефтяной кар
тель, в котором доминирующие позиции занимали нефтяные
монополии США. В 1972 г. на долю картеля приходилось около
50% добычи нефти всех капиталистических стран; он контро
лировал 85–90% экспорта нефти из развивающихся стран. Свои
огромные прибыли картель получал за счет разницы между
монопольнонизкими закупочными ценами на нефть у разви
вающихся стран — ее экспортеров, и сравнительно высокими
ценами на нефтепродукты в странахимпортерах.

Для защиты своих национальных интересов и проведения
согласованной политики эти страны создали в 1960 г Организа
цию странэкспортеров нефти, а в 1968 — Организацию арабс
ких странэкспортеров нефти. К началу 70х гг. они выросли в
силу, противостоящую нефтяному картелю.

Рост цен на нефть в 1973–1974 гг. послужил причиной об
разования значительных дефицитов торговых и платежных ба
лансов развитых капиталистических государств. Усилилась
борьба за обеспечение стабильных поставок нефти из стран —
членов ОПЕК.

Одним из последствий энергетического кризиса стала на
ционализация почти всех концессий Международного нефтя
ного картеля в странах ОПЕК (в 1972–1977 гг.). В результате
национализации, повышения цен на нефть и роста налогов на
иностранные компании доходы участников ОПЕК за 1972–1974 гг.
выросли в 10 раз и достигли 100 млрд долл. (в 1977 — 130 млрд долл.).

Возвращаемся к России. Сейчас ей уделяют особое внима
ние как одному из крупнейших поставщиков самых разных
энергетических продуктов.

На нее оказывается давление и сыплются обвинения в том, что
она злоупотребляет своим лидирующим положением в этих сфе
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рах и что она, как уже отмечалось, не вполне надежный партнер.
Более того, иногда в адрес России звучат даже угрозы, шантаж, ее
пугают политическими и экономическими санкциями и т. д.

Äóìàòü è î ñâîèõ èíòåðåñàõ,
è î ÷åñòíîì ïàðòíåðñòâå

На самом деле, по большому счету, Европе не на что жало
ваться. За тридцать с лишним лет за счет российских газа и нефти
(относительно дешевых) обеспечили экономическое и экологичес
кое благополучие многие европейские страны. Лишь какието
объективные причины или обстоятельства вне зоны российского
контроля могут срывать топливные поставки в Европу. С такими
явлениями продавцы и покупатели должны бороться сообща. Вме
сте с тем энергетика — не та сфера, где приемлемы угрозы.

Хочется напомнить нашим критикам и хулителям, как в
середине 90х гг. они учили нас рыночным отношениям. Мы на
учились, и теперь на нас обижаются за то, что мы оказались та
лантливыми учениками.

Ответственные лица страны постоянно напоминают, что мы
торгуем и будем торговать только на рыночных принципах. Рос
сия ни с кем не воюет ни в буквальном, ни в фигуральном смыс
ле. Она настроена на сотрудничество с соседями.

Руководство страны и нефтегазовой отрасли настаивает на
том, что Россия будет использовать свои позиции на мировом
энергетическом рынке для обеспечения интересов своих граж
дан и развития партнерства с зарубежными странами.

Говоря о партнерстве, следует отметить, что Россия готова
его развивать практически во всех сферах, включая энергети
ку. В то же время мы не должны забывать о необходимости ос
торожного, взвешенного допуска иностранных компаний в сфе
ру национальных интересов, в разработку природных ресурсов.
Требуются четкая, продуманная политика использования ка
питала и строжайший контроль за ним.

Все сказанное касается электричества, нефти, газа, леса, атом
ной энергетики. Кстати, относительно последней. Можно привес
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ти такой красноречивый факт. Россия совместно с Казахстаном
создала в г. Ангарске Международный центр по обогащению ура
на, и было заявлено, что Россия готова оказывать содействие за
интересованным странам в области гражданской атомной энерге
тики, в том числе по обогащению урана в мирных целях. Было под
черкнуто, что центр “открыт для присоединения третьих госу
дарств без какихлибо политических условий”. Ранее Россия пред
лагала Ирану присоединиться к работе центра, что могло бы со
здать условия для проверки мирного характера ядерной програм
мы Тегерана. Надо отметить, что ряд государств уже выразил на
мерение сотрудничать на базе центра в Ангарске.

Èñêàòü âíóòðåííèå ðåçåðâû —
ýòî íàìíîãî äåøåâëå

Разумеется, Россия должна и будет искать все возможнос
ти для выполнения обязательств перед партнерами. Будут вкла
дываться средства в развитие энергетических отраслей, в раз
работку новых месторождений, в модернизацию оборудования.

Вместе с тем практика показывает, что большие резервы
кроются внутри страны, на уровне разумного, экономного внут
реннего потребления всех видов энергии.

Мы должны признать, что с этим у нас, мягко говоря, дале
ко не все в порядке.

Характер российского энергопотребления определяется
тремя факторами, считают специалисты. Это особенности на
шей экономики, которая делает ставку на экспорт полезных
ископаемых, суровость климата на большей части территории
и отсталость технологий, изза чего мы энергию просто теряем.

Российские и зарубежные эксперты уверены, что инвести
ции в энергосбережение обойдутся России втрое дешевле вло
жений в рост производства энергии.

Так, в середине 2008 г. группа Всемирного банка (ВБ) в док
ладе “Энергоэффективность в России: скрытый резерв” подсчи
тала, что есть возможность сэкономить почти половину потреб
ляемой энергии (доклад был передан российским чиновникам).
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По данным РАО ЕЭС, за 1990–2005 гг. энергоемкость эко
номики снизилась на 30%, но при этом Россия все еще входит в
десятку стран с самым энергоемким ВВП. Энергоемкость евро
пейских стран ниже российской в 3–4 раза.

Вместо масштабного строительства лучше повышать энер
гоэффективность, считают эксперты ВБ. И сэкономить при этом
можно больше — до 45% потребления первичной энергии.

Наибольший потенциал экономии — в секторе конечного
потребления: снижение использования электроэнергии на
1 кВт·ч конечным пользователем экономит 5 кВт·ч первичных
энергоресурсов. Сейчас в жилом секторе напрасно расходуется
половина потребляемой энергии. В промышленности потенци
ал повышения энергоэффективности — около 40%, считает ВБ.
Предприятия пока недооценивают выгоды энергосбережения и
не имеют доступа к долгосрочному финансированию для инве
стиций в энергоэффективное оборудование.

Одновременно с этими мерами надо развивать альтернатив
ные виды энергии.

Íå ãàçîì åäèíûì

Альтернативные источники для нас важны, как воздух. Мы
все тратим и тратим свои традиционные богатства, которые не
бесконечны.

Искать, искать другие источники энергии
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Взглянем еще раз на картину нашего расточительства. Рос
сийским газом в изобилии снабжаются Германия, Австрия, Ита
лия, Франция, Греция, Финляндия. Заместитель председателя
правления ОАО “Газпром” А. Медведев на VI Международном
форуме “Газ России2008” сообщил, что в 2007 г. “Газпром” по
ставил в Европу 153,7 млрд кубометров газа. С 2008 г. планиро
валось поставлять за границу 180 млрд кубометров, из них
150–160 млрд — в Европу.

В украину, согласно информации ИА “Росфинком”, в 2008 г.
было поставлено около 57 млрд кубометров газа, в страны СНГ
и Балтии — около 50 млрд. В итоге более 40% из добываемых
530 млрд. кубометров газа уходят из страны.

С нефтью ситуация еще хуже, поскольку товар этот очень
дефицитный, а алчность российских нефтедобытчиков, присво
ивших себе гигантскую общенародную собственность, не знает
границ. В итоге из добытых в 2000 г. 313 млн т нефти в России
осталось лишь 168,5 млн т.

Иначе говоря, в нарушение всех российских законов, по
которым полагается продавать не более 30% нефти и нефтепро
дуктов, за рубеж ушло 46% годовой добычи.

Но совершенно особая, просто трагическая ситуация скла
дывается с угледобывающей промышленностью, скорость раз
вала которой превосходит все мыслимые представления. Напом
ним, каменный уголь был и продолжает оставаться основой ми
ровой энергетики. Его добычу стремительно наращивают все
страны мира. За последние 10–15 лет производство угля в Авст
ралии увеличилось в 3,7 раза, в ЮАР — в 3,2, в Китае — в 3, Ин
дии — в 2,6, в США — в 1,7 раза. Доля угля в мировом произ
водстве электроэнергии составляет около 50%, в Польше — 96,
в ЮАР — 95, в Австралии — 86, в КНР — 71, в Великобрита
нии — 63, в ФРГ — 63, в США — 56%. США уже довели ежегод
ную добычу угля до 1100, а Китай — до 1500 млн т.

И лишь Россия — единственная страна в мире, где с конца
ХХ по начало XXI в. добыча угля упала вдвое, — с 450 млн до
230 млн т. Доля угля в российском топливноэнергетическом ба
лансе составляет лишь 12%, а в выработке электроэнергии — 26%.
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Если на душу населения Австралия добывает более 12 т,
Польша — 5,5 т, США — 3,7 т, то на современного россиянина
приходится лишь 1,5 т угля. А ведь СССР добывал около
700 млн т угля и уступал в этом отношении лишь США. Сейчас
мы спешим занять то же место, которое занимала в мире край
не отсталая дореволюционная Россия. В 1913 г. она добывала
всего лишь 29 млн т угля — в 18 раз меньше, чем США, и в 10
раз меньше, чем Германия или Великобритания.

Так что альтернативные виды энергии для России не менее
важны, чем для других стран, не столь природой “одаренных”.

Кислогубская приливная электростанция в российском Заполярье

Однако альтернативная энергетика в нашей стране нахо
дится в зачаточном состоянии, в то время как в Европе она бур
но развивается. Страны Евросоюза всерьез делают ставку на
энергию Солнца, ветра, воды, земных недр и на водородную
энергетику.

Сегодня настало время перестроить сознание и иерархию
человеческих ценностей. В частности, понять, что торговать топ
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ливом —сырьем (газом) и сжигать газ — это, как уже давно го
ворилось, все равно, “что топить печь ассигнациями”. Альтер
нативой сжиганию газа, важнейшего сырья для химической
промышленности, может стать газификация угля, причем под
земная газификация, с получением синтезгаза — источника
водорода и химического сырья.

Некоторые ученые считают, что решение топливной про
блемы лежит у нас под ногами. Спасением от энергетического
кризиса может стать мусор. Самый энергоемкий — отходы сель
ского хозяйства и деревообрабатывающей промышленности. По
приблизительным подсчетам, если опилкам, стружкам и соло
ме найти применение, а не сжигать или закапывать в землю, то
ежегодно можно получать около 150 млн т топлива. Для справ
ки: сегодня годовое потребление бензина в России составляет
30–35 млн т.

Крупные города давно уже превратились в энергетические
кладовые. Пищевые отходы представляют собой идеальный
материал для производства не только этанолов, но даже высо
кооктанового бензина. Если же ввести эффективную систему
сортировки мусора, то на биотопливе легко можно дотянуть до
окончательного решения энергетической проблемы человече
ства — безопасного и повсеместного использования солнечной
или ядерной энергии.

Среди видов альтернативной энергетики, которые можно
реально использовать в ближайшем будущем, специалисты на
зывают тепловые насосы, которые можно установить, к приме
ру, в коллекторах, где происходит сброс горячей воды. Ветря
ные турбины на том же, к примеру, Урале оправдают себя только
в горах, где круглогодичные сильные ветра и нет других спосо
бов получения энергии. Вообще энергетика должна быть много
укладной. Даже в одном месте нельзя делать ставку на какой
то один вид ресурсов, надо использовать разные источники.

Возвращаясь к прерванному разговору о вхождении Рос
сии в мировое рыночное хозяйство, нельзя не заметить стран
ную, на первый взгляд, ситуацию: с одной стороны, усилия Рос
сии по преодолению отставания в тех или иных областях, ее дви
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жение к прогрессу, развитию своего экономического потенциа
ла вроде бы приветствуются, а с другой — мы чтото не слы
шим аплодисментов.

Ïîõîæå, ÷òî Ðîññèþ íå î÷åíü æäóò

В общемто, все ясно: вхождение России в мировое рыноч
ное хозяйство не будет легким. Промышленно развитым стра
нам не нужен новый сильный конкурент. За свое место на меж
дународном рынке России придется активно бороться, пресе
кая тайные и явные попытки ведущих мировых держав “при
брать Россию к рукам”. В связи с этим весьма актуальной на
пути интеграции в мировое хозяйство для нашей страны стано
вится проблема еще одной безопасности — экономической.

Конечно, путь национальной изолированности бесперспек
тивен. Включение российского национального хозяйства в ми
ровые экономические процессы дает ему возможность исполь
зовать преимущества международного разделения труда.

Однако по поводу конкретных форм, пределов, темпов и
других параметров интегрирования России в мировое хозяйство
могут быть разные мнения. Быстрая либерализация внешней
торговли на ранних стадиях перехода к рынку вряд ли способна
помочь модернизации экономики. Поэтому внешнеэкономичес
кая политика постсоциалистического государства в период пе
рехода к рынку должна носить прагматический характер, с уче
том макро и микроэкономической стратегии развития эконо
мики и ее реальной структуры.

Российская экономика все еще переживает сложный пере
ходный период, она крайне негармонична, диспропорциональ
на. В силу этого ей нужен весь арсенал возможных средств внеш
неторгового регулирования, включая защитные (протекциони
стские) меры.

В современном мировом хозяйстве внешняя торговля вслед
ствие таможеннотарифного и нетарифного регулирования —
одна из наиболее управляемых областей хозяйственной жизни.
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Западные страны, постоянно декларируя приверженность
нормам свободной торговли и либерализации международных
хозяйственных отношений, на практике придерживаются весь
ма взвешенного и прагматичного подхода к их регулированию.
В тех случаях, когда конкретные национальные хозяйственные
задачи и интересы вступают в конфликт с идеалами экономи
ческого либерализма, политика этих стран формируется с уче
том состояния национальной экономики, уровня и приоритетов
ее развития, степени ее конкурентоспособности, специфики со
циальных проблем и внешнеполитических целей, поведения
партнеров и т. д., а не сводится только к устранению торгово
экономических барьеров.

Например, США, признанный лидер мирового движения за
свободную торговлю, официально (больше на словах) исповеду
ют доктрину не просто “свободной”, но и “справедливой”, или
“добросовестной”, торговли, т. е. торговли, ведущейся с соблю
дением принципа взаимности и в определенных нормативных
рамках, трактуемых в США довольно жестко и не всегда в со
ответствии с международными правилами. Поэтому США при
меняют, в частности, антидемпинговые и компенсационные по
шлины гораздо чаще, чем другие страны мира.

В других же западных государствах вообще предпочитают
говорить не о “свободной”, а о “регулируемой”, или “управляе
мой”, торговле, иногда — об “организованной свободной торгов
ле”, что более соответствует реальным формам международ
ных экономических связей высокоразвитых стран, не говоря уже
о менее развитых, протекционистские элементы в политике ко
торых очень сильны.

Климат международных торговых отношений определяет
ся не только нормами Всемирной торговой организации, через
которую развитые страны, провозглашая “свободную и спра
ведливую торговлю”, стремятся ослабить тарифные и нетариф
ные ограничения, препятствующие экспорту их продукции,
представленной, как правило, изделиями высоких технологий.

Не меньшее значение имеют огромное число рестрикцион
ных нетарифных барьеров, охватывающих, по некоторым оцен
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кам, до половины мировой торговли, широкое использование
методов искусственной поддержки конкурентоспособности на
ционального капитала и национальных отраслей (особенно сель
ского хозяйства), сохраняющийся еще во многих странах высо
кий уровень тарифов (даже в развитых странах пошлины на
ввоз некоторых “чувствительных” товаров довольно высоки),
наличие многочисленных товарных и картельных соглашений,
региональных блоков и преференций.

Фактически все цивилизованные страны, декларируют они
это открыто или нет, не довольствуются своим местом в систе
ме международного разделения труда, определяемым закона
ми свободной конкуренции, а пытаются, порой со значительным
успехом (Япония, ФРГ, страны ЮгоВосточной Азии и др.), ак
тивно и целеустремленно воздействовать на формирование сво
его “сравнительного преимущества”, используя широкий арсе
нал средств структурной (промышленной) политики и другие
методы, далекие от идеалов свободной торговли.

×òî óæå ñäåëàíî

В последние годы существования СССР началась трансфор
мация механизма государственной внешней торговли в сторону
отказа от автаркической политики. В Советском Союзе (и отча
сти в рамках СЭВ) была создана изолированная от внешних свя
зей экономическая система, которая позволила достичь почти
полного жизнеобеспечения, однако не на высоком уровне потреб
ностей и качества продукции. Нацеленная на военнополитичес
кие задачи, автаркическая экономика СССР мало нуждалась в
связях с остальным миром и совершенно не желала приспосаб
ливаться к сотрудничеству с ним.

Реформы в области внешнеэкономических связей, начатые
в 1986 г., привели к формальной отмене государственной моно
полии на внешнюю торговлю (в 1988 г.), предоставлению пред
приятиям и хозяйственным организациям права на экспортно
импортные операции, а также к возникновению большого чис
ла совместных предприятий (СП) с зарубежными партнерами
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(с 1987 г.). Тем не менее выход на внешний рынок находился под
мощным бюрократическим контролем, а валютные поступления
были централизованны. Советский рубль оставался неконвер
тируемой валютой.

В разделе “Либерализация внешнеэкономической деятель
ности” правительственной Программы углубления экономичес
ких реформ (1992 г.) отмечалось, что либерализация является
одним из ключевых направлений экономической политики, обес
печивающим улучшение положения России в системе между
народного разделения труда. Первой целью этой Программы
являлся “полный демонтаж количественных ограничений во
внешней торговле” (это цель, к которой десятки лет шли наибо
лее развитые страны мира).

Однако выход на внешний рынок огромного числа российс
ких предприятий, зачастую не имевших опыта внешнеэконо
мической деятельности, привел к их взаимной конкуренции и
ухудшению условий экспортноимпортных сделок.

В связи с этим Правительство РФ было вынуждено пойти
на усиление государственного контроля за вывозом товаров. Так,
с 1 июля 1992 г. был установлен особый порядок экспорта стра
тегически важных сырьевых товаров, которые составляли 70%
российского экспорта.

Согласно Положению о порядке регистрации (перерегист
рации) предприятий и организаций, имеющих право экспорта
стратегически важных сырьевых товаров, утвержденному
МВЭС РФ 2 декабря 1993 г. № 10112/5560 и Государственным
комитетом РФ по антимонопольной политике (ГАК РФ) 11 но
ября 1993 г. № ЮХ/5091, число организаций, осуществляющих
экспорт вышеназванных товаров, по состоянию на конец авгус
та 1992 г. было ограничено пятьюдесятью. В основном это были
государственные внешнеэкономические объединения и крупные
отраслевые ассоциации. В 1995 г., когда деятельность российс
ких экспортеров сырья и топлива приняла достаточно упоря
доченный характер и более активно заработали механизмы та
моженного и валютного контроля, институт специальных экс
портеров был упразднен.
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Ïðèêàçàíî îáåñïå÷èòü ëèáåðàëèçàöèþ
è ñòàáèëèçàöèþ

Существенные изменения во внешнеторговом режиме стра
ны начались с Указа Президента РСФСР от 15 ноября 1992 г.
№ 213 “О либерализации внешнеэкономической деятельности
на территории РСФСР”. Вопервых, была отменена обязатель
ная регистрация российских предприятий и фирм в качестве
участников внешнеэкономической деятельности. Это означало,
что все предприятия и их объединения получили право на осу
ществление внешнеэкономических операций (в том числе и по
среднических) без какоголибо специального разрешения. Во
вторых, часть валютной выручки, остававшейся в распоряже
нии экспортера, увеличивалась до 50%. Втретьих, были отме
нены налоги на импорт, ставки которых по многим позициям
были необоснованно высоки. Вчетвертых, в соответствии с ли
берализацией цен на все продукты и ресурсы с 1 января 1992 г.
Правительство РФ расширило сферу использования рыночно
го курса, т. е. свободной цены на иностранную валюту. Факти
чески это означало девальвацию рубля почти в 60 раз. А с 1 июля
1992 г. рыночный валютный курс практически стал основным.
Впятых, был сокращен перечень товаров, экспорт которых под
падал под лицензирование и квотирование.

В августе 1993 г. был принят более реальный документ —
новая правительственная программа на 1993–1995 гг. “Разви
тие реформ и стабилизация российской экономики”, основное
внимание в области внешнеэкономического развития было на
целено уже не на неумеренную либерализацию, а на конкрет
ные проблемы взаимосвязи внешнеэкономической политики со
структурной политикой, усиление контроля за экспортом стра
тегически важных сырьевых товаров, ограничение иностранной
конкуренции на внутреннем рынке.

Однако поспешность, с которой создавалась новая система
управления внешнеэкономическими связями, не могла не отра
зиться на ее качестве. Правительству РФ потом нередко при
ходилось отменять принятые решения, что придавало торгово
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политическому режиму черты неустойчивости и непредсказу
емости.

Îæèäàåìûå ìèíóñû

Наряду с определенными положительными результатами
в области рыночных преобразований внешней сферы нацио
нальной экономики России и развития экспорта, в ходе рефор
мы выявились и существенные негативные моменты.

Широкий спектр мер по либерализации внешней торговли,
а также девальвация рубля, с одной стороны, создали предпо
сылки увеличения экспорта и конкурентного давления импор
та на производство, а с другой — обусловили инфляционные
процессы и трудности для отраслей, зависящих от импорта.
Кроме того, либеральный режим внешнеторговых и валютных
операций, заниженный курс рубля, несовершенное банковское
законодательство спровоцировали вывоз капитала из страны,
что, впрочем, происходило уже в годы перестройки, хотя и в
меньших размерах.

Сложившаяся система государственного регулирования, в
соответствии с мировой практикой, включала меры тарифного
и нетарифного регулирования экспорта и импорта. Экспортные
поставки регулировались системой квот и лицензий. Квоты ус
танавливались Министерством экономики РФ, и на их основе
выдавались лицензии для экспорта продукции. Лицензирова
нию подлежали некоторые группы специфических экспортных
товаров: оружие и боеприпасы, специальные комплектующие
для их производства; драгоценные металлы; отдельные виды
лекарственных средств и т. д.

Помимо этого, в связи со значительной разницей между
мировыми и внутренними ценами на экспортируемую продук
цию, использовалась система экспортных пошлин, редко при
меняемая в мировой практике. С помощью этих пошлин часть
дохода экспортеров изымалась в пользу государственного бюд
жета. Экспортными пошлинами в 1992 г. облагалось около 3/4
российского экспорта.
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Импорт также регулировался системой лицензий. Импор
тный таможенный тариф (первоначально носивший временный
характер) был введен Указом Президента РФ от 15 марта 1993 г.
№ 340 в целях увеличения доходов государственного бюджета
от внешнеэкономической деятельности и создания более бла
гоприятных условий для развития отдельных видов производ
ства.

Êîððåêòèâû â ýêñïîðòå è èìïîðòå

В последующие годы объем квотируемой и лицензируемой
продукции, поставляемой на экспорт, постепенно сокращался.
С 1 января 1994 г. в списки квотируемых и лицензируемых экс
портных товаров входило всего 12 товарных групп (в начале
1992 г. — 27, в 1993 г. — 17).

Изменения внутренних и мировых цен обусловили сниже
ние и экспортных пошлин, последнее из которых произошло в
конце 1995 г. в целях повышения эффективности экспорта в ус
ловиях введенного валютного коридора.

С 1 июля 1996 г. Россия отменила все экспортные пошлины,
а также обязательную экспертизу количества, качества и цены
поставляемых товаров, регистрацию экспортных контрактов
(обязательный характер был заменен рекомендательным). Кон
троль за экспортом был сохранен только в сфере возврата ва
люты по внешнеторговым операциям.

Резкое расширение числа участников экспортных опера
ций, произошедшее в 1992 г., обострило проблему валютного
контроля за экспортными поставками. Впоследствии были при
няты меры по его усилению, направленные прежде всего на сво
евременное возвращение валютной выручки в Россию.

В 1996 г. по аналогии с экспортом был введен валютный кон
троль за импортом с целью воспрепятствовать использованию
импортных контрактов для нелегального вывоза российского
капитала.

Необходимость усиления роли государства в регулирова
нии ВЭД была закреплена Федеральным законом от 13 октября
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1995 г. № 157ФЗ “О государственном регулировании внешне
торговой деятельности”. И хотя данный Закон в основном носил
рамочный характер и непосредственно не требовал какихлибо
изменений в системе внешней торговли, его принятие — значи
тельный шаг на пути становления этой системы, уточнения ее
основных понятий и положений. С 2004 г. действует новый Фе
деральный закон от 8 декабря 2003 г. № 164ФЗ “Об основах го
сударственного регулирования внешнеторговой деятельности”.

Îñòîðîæíåå ñ ñàíêöèÿìè!

К настоящему времени отработаны далеко не все вопросы
регулирования внешнеторгового оборота. Необходимо повысить
степень экономической проработки принимаемых решений, учи
тывая при этом их воздействие на национальную экономику в
целом, обеспечить предсказуемость изменений, повысить ста
бильность юридических норм.

При этом следует учитывать, что Россия с ее уникальным
геополитическим положением находится в сфере интересов
многих крупных государств мира. В частности, возрастает
стремление США установить свое политическое и экономичес
кое господство в регионах, где Россия имеет традиционные
внешнеэкономические интересы. Поэтому надо с особой осто
рожностью относиться к попыткам западных стран втянуть Рос
сию в процесс поддержки экономических санкций в отношении
государств, политика которых не устраивает США (Ирана, Ира
ка, Ливии, Афганистана, Северной Кореи).

Ýòàïû áîëüøîãî ïóòè ïî ëèáåðàëèçàöèè
âíåøíåé òîðãîâëè Ðîññèéñêîé Ôåäåðàöèè

Показательно, что самый “главный” внешнеторговый закон —
“Об основах государственного регулирования внешнеторговой
деятельности” — состоит всего из 13 глав и 54 статей. Это не
сравнимо меньше, чем, например, тексты американских внеш
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неторговых законов даже не столь важного характера, которые,
как правило, составляют несколько сот страниц и не требуют
никаких подзаконных актов даже по процедуре их применения.

Таким образом, либерализация внешнеэкономической де
ятельности в России пока была частичной и поэтапной.

На первом этапе (конец 1991 г. — первое полугодие 1992 г.)
меры по либерализации включали:

– снятие ограничений на экспорт готовой продукции (при
сохранении жестких количественных и тарифных ограничений
на вывоз топливносырьевых товаров);

– частичную либерализацию валютного курса (при уста
новлении особого курса для расчетов с бюджетом и сохранении
дотаций по критическому импорту);

– отмену любых ограничений на импорт.
Либерализация импорта была необходима для создания кон

курентной среды на сверхмонополизированном внутреннем рын
ке и компенсации резкого спада производства в российской про
мышленности. Установление административным путем пределов
экспорта топлива и сырья в условиях, когда внутренние цены на
них были значительно ниже мировых, было вынужденной мерой
против катастрофического опустошения внутреннего рынка.

На втором этапе (второе полугодие 1992 г.) был полностью
либерализован валютный курс и введен импортный тариф1.
Первая из этих мер была направлена на прекращение скрытого
субсидирования импорта в ущерб отечественным производите
лям, вторая — на обеспечение защиты последних от усилившей
ся конкуренции со стороны иностранных товаров. Для ужесто
чения контроля за экспортом сырьевых товаров был введен ин
ститут спецэкспортеров стратегических товаров.

В целях создания валютного рынка в России с 1 июня 1992 г.
экспортерам была установлена обязательная продажа 50% ва
лютной выручки. Доля валюты, реализуемой по рыночному кур

1 См.: Положение о порядке регистрации предприятий и организа
ций, имеющих право экспорта стратегически важных сырьевых товаров
(утверждено ГКАП РФ 8 июля 1992 г. № ВЧ/2940, МВЭС РФ 6 июля 1992 г.
№ 1042/2686).
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су (а не по фиксированному курсу Центрального Банка РФ),
впоследствии была повышена с 20 до 50% выручки.

На третьем этапе (1993–1998 гг.) был завершен переход
на тарифные методы регулирования, постепенно уменьшены
количественные ограничения. Объем осуществляемых на цент
рализованной основе экспортноимпортных операций снизил
ся в 1993 г. до 30% внешнеторгового оборота. Главная роль во
внешнеэкономической деятельности перешла к предприятиям
всех форм собственности.

На этом в основном было завершено формирование внеш
неэкономического механизма переходного периода.

Произошел отказ от централизованного экспорта и импор
та. Ввоз товаров на централизованной основе прекращен. Вве
дена система тендеров на осуществление критического импор
та; в них могли участвовать все хозяйствующие субъекты Рос
сии. Сохранялось только сезонное квотирование отдельных то
варов.

Вместе с тем все еще недостаточно был отработан совре
менный механизм государственной поддержки экспорта, пред
ставления кредитов, гарантий, страхования рисков, поощрения
российских инвестиций за рубежом. Негативное влияние на ре
формирование внешнеэкономической деятельности России ока
зало ослабление государственного контроля за экспортом, осо
бенно в начальный (1991–1992 гг.) период ее децентрализации.
Это привело к бесконтрольному вывозу товаров, в основном сы
рьевых, неоправданной конкуренции между российскими экс
портерами, дестабилизации мировых цен на некоторые товары,
утечке в огромных размерах валютных средств за рубеж.
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Ãëàâà 2
Ïóòè ðàçâèòèÿ ìèðîõîçÿéñòâåííûõ ñâÿçåéÏóòè ðàçâèòèÿ ìèðîõîçÿéñòâåííûõ ñâÿçåéÏóòè ðàçâèòèÿ ìèðîõîçÿéñòâåííûõ ñâÿçåéÏóòè ðàçâèòèÿ ìèðîõîçÿéñòâåííûõ ñâÿçåéÏóòè ðàçâèòèÿ ìèðîõîçÿéñòâåííûõ ñâÿçåé

Ðàçâèòèå ãëîáàëèçàöèè
è ðåãèîíàëèçàöèè òðàíñíàöèîíàëüíûõ
êîðïîðàöèé è èíâåñòèöèîííûõ ôîíäîâ

Для мировой экономики конца ХХ — начала ХХI в. наибо
лее характерны два явления — глобализация и регионализация.

Глобализация выражается во все более интенсивном объе
динении объектов мирохозяйственных связей, их активном
сближении и отмене в этом случае различных ограничений, та
рифов и т. п. По существу глобализация стирает экономические
границы между странами и континентами. Важную, дополни
тельно объединяющую при этом функцию выполняют также
различные международные организации, в частности МВФ и
ВТО (до 1995 г. — ГАТТ). Их деятельность помогает различным
странам мира быстрее и с меньшими затратами включаться в
системы международных рынков со всеми вытекающими из это
го выгодами.

Регионализация означает ускоренное, высокоэффективное
торговоэкономическое развитие отдельных районов мира, на
пример Североамериканского, АзиатскоТихоокеанского, за
падноевропейского и др.
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В соответствии с данными исследований международных
экспертов, мировая экономика сегодня состоит из относительно
обособленных крупных межгосударственных экономических
комплексов, которые стали называть “миры экономики”. В этих
центрах экономики сосредоточены наиболее эффективные и
прогрессивные отрасли и сферы деятельности — высокие тех
нологии, мировая торговля, финансовые операции и т. д. Они
определяют и контролируют экономическое развитие перифе
рии, для которой характерно развитие вторичных и других сек
торов экономики — сельского хозяйства, добывающей промыш
ленности, обрабатывающих отраслей.

Развитие мировой экономики в настоящий период харак
теризуется также множеством других особенностей — возрас
танием значения малого и среднего бизнеса, ростом числа сво
бодных экономических зон (СЭЗ), функционированием большого
количества оффшорных центров и особенно — усилением роли
транснациональных корпораций и транснациональных инвес
тиционных фондов.

Отдельные страны, особенно те, которые испытывают труд
ности с выходом на международные рынки и стараются при
влечь внешние инвестиции, приглашают к деятельности на сво
ей территории зарубежные компании, создавая для них различ
ные льготные условия. Компании, видя преимущества, прини
мают такие предложения и переносят часть своей деятельнос
ти на территорию этих стран.

Эта деятельность напрямую связана с передачей техноло
гий из более развитых менее развитым странам.

Äåñÿòêè òûñÿ÷ ÒÍÊ

К транснациональным корпорациям эксперты ООН относят
любую компанию, имеющую производственные мощности за гра
ницей. К началу 1990х гг., по данным ООН, в мире насчитывалось
около 37 тыс. ТНК, имевших более 170 тыс. иностранных филиа
лов. В 1992 г. внешний товарооборот ТНК достиг 5,5 трлн долл., тогда
как совокупный мировой экспорт оценивался в 4 трлн долл.
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Увеличению числа зарубежных филиалов ТНК способству
ет проводимая многими странами политика либерализации по
отношению к иностранным инвестициям, особенно в телеком
муникациях, транспорте, страховании. В свою очередь, инвес
тициям благоприятствует приватизация. Наиболее активно ТНК
принимают участие в приватизации, проводимой в странах Ла
тинской Америки и Восточной Европы.

Большинство ТНК функционирует в сфере производства
(примерно 60%), сфере услуг (37) и в добывающей промышлен
ности (3%). Четко обозначилась тенденция увеличения инвес
тиций в сферу услуг и снижения в добывающую промышлен
ность и сельское хозяйство.

Характерная особенность ТНК — высокая концентрация
заграничных активов. К крупнейшим ТНК можно отнести
Exxon, Shell, British Petroleum, Ford, General Motors, IBM,
Philips Electronics и др.

Важнейшим элементом мирового фондового рынка являют
ся транснациональные инвестиционные фонды. Накопленные в
них финансовые ресурсы имеют сложную структуру, отража
ющую складывающуюся в мире финансовоэкономическую си
туацию. Крупнейшие инвестиционными фондами можно назвать
“МериллЛинч”, “Никко секьюритиз” и некоторые другие.

Ñâîáîäíûå (ñïåöèàëüíûå) ýêîíîìè÷åñêèå çîíû

Свободные экономические зоны представляют собой само
управляющиеся географические анклавы с особым режимом
хозяйствования, находящиеся в административнополитичес
ких границах государств.

Согласно Международной концепции по упрощению и
гармонизации таможенных процедур, принятой в Киото (Япо
ния) 18 мая 1973 г., под свободной зоной (или “зонойфранко”)
понимается часть территории страны, на которой ввезенные
товары не подпадают под национальную таможенную юрисдик
цию и, следовательно, освобождены от обычных процедур та
моженного контроля и налогообложения.
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Понятия “свободные экономические зоны”, а также “сво
бодные торговые и экономические зоны”, “свободные промыш
ленные зоны”, международные зоны научнотехнического ос
воения (“технопарки”), “комплексные зоны свободного предпри
нимательства” и “офшорные зоны” — все это разнообразие спе
циализации и развития одной и той же концепции, т. е. выделе
ние определенной территории страны или всей страны (в слу
чае ее небольших размеров), где имеют место отличия от осталь
ной ее территории или территории других стран. То есть имеет
место иное, более льготное, законодательство в отношении дея
тельности как своих, так и зарубежных компаний в части нало
гового обложения, аренды земли, вывоза капитала, валютной
политики, политики инвестиций и нередко трудовое законода
тельство и др.

В свободных экономических зонах ограничено государ
ственное вмешательство в рыночную инфраструктуру не толь
ко для достижения стратегических целей, но и для реализации
конкретных хозяйственных задач. Создание подобных анкла
вов позволяет плодотворно сотрудничать центральным и мест
ным властям, с одной стороны, и частному бизнесу, как иност
ранному, так и национальному, — с другой. СЭЗ можно рассмат
ривать как оптимальную форму либерализации и активизации
внешнеэкономической деятельности стран всего мира, способ
ствующую ограничению тарифных барьеров и переходу к от
крытым национальным хозяйствам.

×åì îáúÿñíÿåòñÿ ýôôåêòèâíîñòü ÑÝÇ

В последнее время отмечается бурное развитие свободных
экономических зон. Однако если страны с развитой экономикой
при создании СЭЗ стремятся преодолеть отсталость отдельных
районов, опираясь прежде всего на национальный (преимуще
ственно средний и мелкий) бизнес, то государства с переходной
экономикой (развивающиеся и бывшие социалистические) глав
ным образом стремятся привлечь иностранный капитал для сти
мулирования хозяйственного роста.
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В мире уже насчитывается более 200 свободных экономи
ческих зон, расположенных в 60 странах, прежде всего в разви
вающихся. СЭЗ успешно функционируют в Китае, Мексике,
Доминиканской Республике, США, на Филиппинах.

Для страны, создающей свободную зону практически не
зависимо от ее специализации, появляются ощутимые выгоды:

– привлечение валютных средств и инвестиций в экономи
ку страны;

– получение новейших технологий, повышение квалифика
ции трудовых ресурсов страны и современного менеджмента;

– увеличение занятости и повышение степени переработ
ки сырья и др.

Заинтересованность иностранных компаний определяется
более высокой рентабельностью их деятельности, администра
тивными стимулами, дешевой рабочей силой, нередко более до
ступным сырьем, налоговыми и другими льготами. Вот перечис
ление основных льгот, которые предоставляются в СЭЗ:

– освобождение от налога на прибыль на срок до 10 лет,
иногда на весь срок деятельности компании в СЭЗ;

– беспошлинный экспорт (импорт);
– меньший контроль за перемещением валюты;
– гарантия вывоза прибыли и продукции в третьи страны;
– льготные займы на строительство предприятий;
– низкая арендная плата за землю;
– освобождение иностранцев от подоходного налога;
– снижение процентных ставок на реинвестирование при

были и др.
Кроме того, в СЭЗ создается вся необходимая промышлен

ная и жизнеобеспечивающая инфраструктура (водопровод, ка
нализация, электроснабжение, дороги, средства связи и проч.).

Для управления СЭЗ создаются независимая администра
ция, корпорация по развитию зоны, межнациональный орган
управления и строительная компания.

Страны конкурируют между собой в привлечении зарубеж
ных компаний, предлагая более выгодные условия. Компании же
руководствуются определенными критериями, такими как уро
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вень капиталоотдачи, политическая стабильность, стоимость тру
да, стоимость пользования землей, наличие инфраструктуры,
гибкость правительственного аппарата в решении возникающих
проблем, налоговые льготы, строгость валютного контроля и воз
можность репатриации прибыли, разрешение экспорта произве
денной продукции из зоны в третьи страны, географическое по
ложение, языковая и культурная близость, наличие сырья и по
луфабрикатов, займы на льготных условиях, потенциал внутрен
него рынка страны, деловые и семейные связи и др.

Òèïû ÑÝÇ è èõ îðãàíèçàöèîííàÿ ñòðóêòóðà

Свободные экономические зоны имеют разную организаци
онную структуру и функции. Специалисты насчитывают до 25
их разновидностей. Однако общим для СЭЗ всех типов являет
ся преференциальный экономический режим, включающий в
себя ряд значительных благоприятных для развития бизнеса
условий, о которых было сказано выше.

Специальный режим хозяйствования в СЭЗ обеспечивает
норму прибыли 30–40%, а сроки окупаемости капиталовложе
ний сокращаются в 2–3 раза. На практике, как правило, приме
няется комбинация перечисленных стимулов и льгот, причем их
конкретное соотношение зависит от экономической ситуации в
данной стране и на мировых рынках, а также от типа СЭЗ.

В настоящее время еще не разработана до конца универ
сальная классификация типов СЭЗ.

Одни специалисты предлагают различать СЭЗ по двум кри
териям: территориальному признаку и хозяйственной специа
лизации. К первому типу относятся СЭЗ, занимающие обособ
ленную территорию, где все зарегистрированные компании
пользуются льготным режимом (так называемые “комплексные
зоны”). Примерами могут служить СЭЗ Китая — Шэньчжэнь,
Чжухай, Шаньтоу; Аргентины — Огненная Земля; Бразилии —
Манаус. Ко второму типу относятся СЭЗ, сформированные на
основе применения преференциальной системы по отношению
к определенному виду предпринимательской деятельности (так
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называемые “точечные СЭЗ”), представленные отдельными
предприятиями. Иллюстрацией в данном случае могут служить
магазины беспошлинной торговли “Duty free”, а также “маки
лададорас” — приграничные заводы, созданные американски
ми компаниями на территории соседней Мексики.

Другие специалисты предлагают классифицировать СЭЗ на
основе хозяйственной специализации зарегистрированных эко
номических субъектов. В этом случае выделяются следующие
три типа СЭЗ:

1) торговые — зоны свободной торговли, свободные тамо
женные зоны и порты, бондовые склады. Такие зоны существу
ют с XVI–XVII вв. Как правило, они располагаются в районах
крупных транспортных узлов, представляя собой транзитные
или консигнационные склады для хранения, сортировки, упа
ковки, маркировки и другой предпродажной подготовки ввезен
ного товара; получили наибольшее распространение на терри
тории США — более 600 — в комбинации с импортозамещаю
щими производствами;

2) промышленнопроизводственные — импортозамещаю
щие, экспортные, промышленные парки. Возникли в конце 50х —
начале 60х гг. XX в. Первая зональная структура такого типа
была создана на территории ирландского аэропорта “Шеннон”.
Промышленные парки включают производственные мощности,
ориентированные иногда на внутренний, а чаще на внешний
рынок. Особенно характерны промышленные парки для новых
индустриальных стран (Бразилии, Мексики, Индонезии, Таи
ланда);

3) техниковнедренческие — технополисы, технопарки,
зоны развития новых и высоких технологий. Появились в 70–
80х гг. XX в. и объединяют в единый комплекс научноиссле
довательские и опытноконструкторские работы. Наибольшее
количество СЭЗ такого типа функционирует в развитых стра
нах: в США (до 80), Японии (около 20), Китае (более 50). Наибо
лее характерный пример техниковнедренческих зон — Крем
ниевая долина (Silicon Valley) в американском штате Калифор
ния, где сосредоточено до 25% мирового объема новых разрабо
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ток по информатике, электронике, биотехнологиям, робототех
нике и т. д. Весьма перспективным направлением в этой облас
ти является формирование “инкубаторов” для малых внедрен
ческих фирм.

Основной недостаток, связанный с функционированием
СЭЗ, — возможность “отмывания” через них криминальных
денег и осуществления финансовых афер.

ÑÝÇ â Ðîññèè

Массовое распространение СЭЗ по всему миру к концу
1980х гг. привлекло наконец внимание отечественных эконо
мистов и хозяйственных руководителей. В результате возник
ла идея создания двух экспериментальных свободных зон — в
Выборге и Находке. К середине 1990 г. Правительство РСФСР
утвердило хозяйственноправовой статус 12 свободных эконо
мических зон. Однако распад СССР и резкое изменение эконо
мического курса в 1992 г. временно приостановили формирова
ние свободных экономических зон в нашей стране. Федераль
ный закон, регулирующий создание и деятельность СЭЗ, в Рос
сии так и не принят. Все возникшие к настоящему времени сво
бодные зоны формировались указами Президента РФ или по
становлениями Правительства РФ на основе предложений ме
стных администраций. На сегодня в России существует около
20 СЭЗ. Для страны такого масштаба это очень мало.

Главная проблема, препятствующая развитию СЭЗ в Рос
сии, — отсутствие правового регулирования их создания и фун
кционирования в условиях фактического конституционного зап
рета на образование внутри федеральных таможенных границ
обособленных экономических анклавов.

Кроме того, отсутствуют четко сформулированные цели
создания зон, не противоречащего интересам как регионов, так
и центра. Преференциальный режим СЭЗ должен служить не
получению сиюминутной выгоды или компенсации недостаю
щих факторов НТП, а реализации преимуществ данной терри
тории.
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Отсутствие политической стабильности, благоприятного
инвестиционного климата, квалифицированных кадров тормо
зит приток капиталовложений отечественных и иностранных
предпринимателей и способствует криминализации экономи
ческой ситуации на территории СЭЗ.

Нет сомнения в том, что эффективная работа СЭЗ в нашей
стране придала бы дополнительный импульс экономическому
возрождению России.

Îôøîðíûå ñòðóêòóðû â áèçíåñå

Офшорные центры (от англ. off shore — буквально “нахо
дящийся на расстоянии от берега”) — это районы (иногда их
называют “налоговые гавани”), где юридические лица получа
ют выгодные процентные ставки по депозитам и кредитам за
счет низкого налогообложения, либерального валютного конт
роля и низких требований к объемам обязательных резервов
банков. Иными словами, это страны и территории, законодатель
ство которых позволяет освобождать зарегистрированные здесь
фирмы от налога на прибыль. Но при этом директора и владель
цы фирм не должны быть резидентами данной страны, а сама
фирма не должна извлекать прибыль на ее территории.

Зарождение офшорного бизнеса относится к XIX в., когда
Великобритания приняла законодательство, в соответствии с
которым ответственность за потери вкладчиков ограничивалась
суммой уставного капитала компаний. Это было сделано для
поддержки тех предприятий, которые для погашения долга ис
пользовали лишь свои активы, не затрагивая личное имущество
вкладчиков (инвесторов).

В офшорных зонах работают не производственные пред
приятия, а коммерческие, финансовые, холдинговые, фрахто
вые и страховые компании.

Страны, создающие офшорные центры, заинтересованы в
привлечении иностранного капитала. Кроме того, они получают
в свой бюджет определенную пошлину за регистрацию фирм, а
также ежегодные суммы от них за предоставление безналого
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вого статуса. Инвесторам выгодно создавать дочерние фирмы в
таких зонах, поскольку появляется возможность проведения
гибкой хозяйственной и инвестиционной политики.

Основными офшорными территориями считаются Кайма
новы острова, остров Мэн, Кипр, Гибралтар, штат Делавер
(США), Люксембург, Бермудские, Виргинские, Багамские ост
рова, Панама, Гонконг, Либерия, Ирландия, Лихтенштейн,
Швейцария.

Ïðîáëåìà äâîéíîãî íàëîãîîáëîæåíèÿ îôøîðîâ

Все государства, в которых расположены офшорные цент
ры, подписали с большинством экономически развитых стран
мира соглашения об устранении двойного налогообложения.

По экспертным оценкам, около 50% мирового оборота капи
талов осуществляется с использованием услуг таких центров.
В настоящее время компании, зарегистрированные в офшорных
зонах, участвуют в банковском и страховом деле, морском су
доходстве, операциях с недвижимостью, экспортноимпортных
операциях, лизинге, трастовой (доверительной) деятельности,
консалтинге, предоставлении юридических услуг и др. При этом
общий объем капитала, проходящего через офшорные зоны,
достигает, по самым скромным оценкам, 500 млрд долл. Среди
лидеров офшорного бизнеса по количеству зарегистрированных
компаний выделяются Гонконг, Панама, Ирландия, Виргинские
и Багамские острова, Лихтенштейн.

Создание предприятий в офшорных центрах позволяет зна
чительно повысить эффективность их внешнеэкономической
деятельности. Это обусловлено системой разнообразных льгот,
предоставляемых иностранным инвесторам:

– налог на прибыль в офшорных центрах отсутствует или
незначителен (1–4%). Вместо налогов уплачивается ежегодный
сбор, который не зависит от размера получаемых доходов и, как
правило, составляет 150–1000 долл. в год;

– процедура регистрации значительно упрощена, проводит
ся в достаточно короткие сроки и не требует больших затрат;
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– управление осуществляется через специализированные
секретарские компании; имя владельца компании сохраняется
в тайне;

– отсутствуют ограничения на вывоз валюты; фирмы мо
гут осуществлять и получать платежи в любой валюте;

– упрощена финансовая отчетность — составляется толь
ко ежегодный отчет;

– нарушение налогового и таможенного режимов обычно не
является уголовным преступлением.

Однако при регистрации фирмы в офшорной зоне необхо
димо помнить следующее:

– льготы по налогообложению доходов не предоставляют
ся, если эти доходы получены в офшорной зоне;

– налоговые службы США и стран ЕС могут систематичес
ки проверять торговые сделки офшорных фирм;

– местные банки ограничивают офшорные фирмы в предо
ставлении им кредитов;

– солидные фирмы Европы и США проявляют недоверие к
офшорным фирмам.

При выборе страны для размещения компании и формы ее
регистрации необходимо предварительно проанализировать и
сопоставить налоговые условия, оценить условия ввозавывоза
капитала, разработать схемы международных деловых опера
ций, обеспечивающих снижение налогов и других затрат, и вы
работать механизм реинвестирования доходов.

Холдинговые компании создаются в офшорных центрах для
того, чтобы избежать высокого налогообложения в своей стране
при переводе валютных потоков и дивидендов других торговых
и производственных предприятий. Наибольшее количество хол
дингов создано в Лихтенштейне (около 20 тыс.), Швейцарии (око
ло 10 тыс.) и Люксембурге (около 2 тыс.).

Инвестиционные компании учреждаются в офшорных цен
трах профессиональными финансовыми организациями, как
правило, в виде фондов ценных бумаг, однако они могут выпус
кать и собственные акции. В этих центрах их привлекает отсут
ствие налога на доходы от прироста капитала. Такими офшор
ными центрами являются Нормандские острова, остров Мэн.
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Основная цель учреждения банков в “налоговых гаванях” —
проведение операций на рынке евровалют в льготных услови
ях. Так, в Люксембурге не требуется создания банковских ре
зервов, в Швейцарии отсутствует валютный контроль. Офшор
ными центрами для учреждения банков являются также Гиб
ралтар, Кипр, остров Мэн, Ирландия.

Страховые компании открываются преимущественно на
Бермудских островах, где они пользуются льготным налогооб
ложением при проведении различных операций страхования.

Судоходные компании создаются в офшорных зонах (на
Кипре, в Либерии, Панаме) для использования “удобного фла
га”. Российские предприниматели также активно создают оф
шорные фирмы.

Èíâåñòèöèè âî âíåøíåýêîíîìè÷åñêèõ ñâÿçÿõ

Известно, что объектами иностранных инвестиций могут
быть предприятия, здания, сооружения, земля, акции, научно
техническая продукция, а также право на интеллектуальные
ценности.

Иностранные инвестиции классифицируются следующим
образом:

– по форме: товарные, денежные и интеллектуальные;
– в зависимости от собственника: инвестиции частных, го

сударственных и международных инвесторов;
– по целевому назначению: связанные (строго целевого на

значения) и финансовые (используются на любые цели);
– в зависимости от срока, на который они предоставляют

ся: краткосрочные (до одного года), среднесрочные (от одного
года до 5 лет), долгосрочные (свыше 5 лет);

– по степени контроля за вложенным капиталом: портфель
ные и прямые.

Прямые инвестиции — это прежде всего капиталовложе
ния в создаваемые за рубежом предприятия. Они предполага
ют контроль инвестора над предоставленными капиталами и его
участие в инвестиционном проекте.
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Чаще всего совместные предприятия учреждаются с част
ными фирмами, иногда — с государственными предприятиями.
Они позволяют расширить присутствие иностранного инвесто
ра на местном рынке со значительно меньшим риском, чем при
открытии филиала. Кроме того, именно совместным предприя
тиям, как правило, предоставляются налоговые льготы, особен
но в развивающихся странах.

Контрольный пакет акций предприятий в зарубежной стра
не приобретается посредством покупки акций или участия в
приватизации. По имеющимся данным, с 1980 г. было привати
зировано более 6800 государственных предприятий в различ
ных странах мира (Великобритании, Польше, Аргентине, Рос
сии, Алжире и др.).

Приватизируя государственные фирмы, можно организо
вать деятельность за рубежом быстрее, чем создавая новое про
изводство.

Открытие за рубежом филиалов — весьма распространен
ная форма иностранного инвестирования. Характерно, что наи
большее число дочерних предприятий создается в развитых
странах, а также в развивающихся странах с высокими эконо
мическими показателями (Китай, Тайвань, Южная Корея, Ма
лайзия, Таиланд).

Такой вид прямых инвестиций, как лицензионные соглаше
ния, предполагает продажу научнотехнической продукции —
изобретений, технологий, товарных знаков. В качестве возме
щения за предоставление права на использование предмета
лицензионного соглашения иностранный инвестор может полу
чить возможность участвовать в прибыли финансируемого им
предприятия.

Íîâûå ôîðìû ïðÿìûõ èíâåñòèöèé

В середине 1980х гг. усилилась роль новых форм прямого
инвестиционного сотрудничества — контрактов на управление,
строительства объектов “под ключ”, контрактов на условиях раз
дела продукции (встречная торговля), портфельных инвестиций.
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Под портфельными инвестициями понимаются капиталов
ложения, которые не дают права контроля над вложенным за
рубежом капиталом. К ним относятся акции без права контроля
над предприятием, облигации и др.

Основной вид портфельных инвестиций — кредиты. Экс
портные кредиты могут предоставляться на основании межпра
вительственных соглашений международными и региональны
ми валютнофинансовыми организациями, а также коммерчес
кими банками и непосредственно самими экспортерами.

Вместе с тем специалисты выделяют следующие приори
теты сегодняшнего процесса иностранного инвестирования:

– предпочтение отдается прямым инвестициям по сравне
нию с портфельными;

– изменяется географическая направленность зарубежных
инвестиций;

– прямые инвестиции концентрируются в обрабатывающей
промышленности;

– развивающиеся страны переходят от политики ограни
чения иностранных инвестиций к созданию для них специаль
ной системы льгот.

Îöåíêà èíâåñòèöèîííîãî êëèìàòà ñòðàíû

Принимая решение о главных капиталовложениях в какую
либо страну, иностранный инвестор оценивает ее инвестицион
ный климат. Одним из ключевых показателей является индекс
странового риска, который рассчитывается с учетом политичес
ких, социальных, финансовоэкономических и коммерческих
факторов. При этом применяются экономический и статисти
ческий анализ, экспертные оценки, регулярный анализ большого
числа данных с использованием анкет. Существуют также ме
тодики оценки по обобщающим индексам.

Исследования инвестиционного климата проводят между
народные финансовые и экономические организации — Меж
дународный валютный фонд, Международный банк реконст
рукции и развития (МБРР), Организация экономического со
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трудничества и развития (ОЭСР), а также информационные
корпорации.

На основе обобщающих индексов оцениваются кредитоспо
собность стран и их возможности по погашению внешнего дол
га. К числу имеющих низкий уровень кредитной безопасности
по внешнему долгу относятся государства, у которых в среднем
в течение трех лет три показателя не превышают расчетные
уровни:

– отношение общей суммы внешнего долга к ВНП — 50%;
– отношение общей суммы внешнего долга к годовой экс

портной выручке — 275%;
– отношение выплат по погашению и обслуживанию внеш

него долга в течение года к годовой экспортной выручке — 30%.
К странам с умеренной задолженностью относятся те, у

которых показатели не превышают 60% критических величин.
Данные показатели носят достаточно условный характер и

не позволяют точно определить “качество” инвестиционного
климата. Но с их помощью можно сделать ряд важных выводов:

– можно ли в данной стране эффективно использовать ин
вестиции;

– кредитоспособна ли страна;
– является ли процентная ставка единственной ценой внеш

него займа.
Показатели анализируют в динамике, учитывая политичес

кие, социальные и экономические факторы.
Для определения коммерческого риска инвестирования в

зарубежные страны в Германии используется индекс Beri
(business environment risk index), который определяется триж
ды в год на основании 15 оценочных критериев для более чем 50
стран. Каждый оценочный критерий имеет разный удельный
вес, определяемый в баллах, — от 0 (неприемлемо) до 4 (очень
благоприятно).

Чем выше сумма баллов, тем стабильнее страна, и, напро
тив, чем она ниже, тем неблагоприятнее инвестиционный кли
мат. Система “Beri” учитывает как политические, так и эконо
мические критерии и позволяет не только оценивать нынешнюю



77

ситуацию, но и учитывать будущие изменения. Анализ по сис
теме “Beri” целесообразно дополнять анкетным опросом.

Существует еще один известный метод оценки инвестици
онных рисков. Корпорация Dun & Bradstreet оценивает инвес
тиционный и платежный риск по 120 странам мира и публикует
эти данные в ежемесячном бюллетене “Международный обзор
коммерческих рисков и платежей”.

По методике компании все страны оцениваются по семи
классам (1–7) и четырем подклассам (А—D) рейтинга. Индика
торы А, В, С, D присваиваются по мере увеличения степени рис
ка и уменьшения кредитоспособности страны. Первый (высший)
класс характеризует максимальную способность возвращать
кредиты и соответственно минимальную степень риска. К нему,
по оценке, например, за 1994 г. относились США (IB), Япония
(1С), Италия (ID). Второй класс означает хорошую кредитоспо
собность и низкую степень инвестиционного риска — Швеция
(2А), Испания (2А), Гонконг (2В). В третий класс вошли Чехия
(ЗА), Польша (ЗВ), Китай (ЗА), Турция (ЗВ). Седьмой класс на
подклассы не разбивается и характеризуется максимальной
степенью инвестиционного риска.

Ýêîíîìèêà è ïîëèòèêà îáÿçàòåëüíî ó÷èòûâàþòñÿ

Важнейшим критерием для инвестирования являются эко
номическая и политическая ситуация в стране, тенденции ее
развития и связанные с ними перспективы получения прибыли.

Экономическая политика стран в вопросе привлечения ино
странных инвестиций различна. Выделяются три группы стран:

1) преимущественно вывозящие капитал, или международ
ные неттоинвесторы (например, Япония);

2) преимущественно ввозящие капитал, или международ
ные неттозаемщики (США, Ирландия, Португалия, Испания,
Турция);

3) с приблизительно равным объемом ввоза и вывоза капи
тала (Германия, Франция).
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Привлечение иностранных инвестиций связано с переда
чей новых технологий, созданием рабочих мест, развитием эко
номики странызаемщика, расширением ассортимента экспор
тной продукции и может быть весьма полезно для экономики
страны — получателя инвестиций.

Если в стране не хватает внутренних финансовых ресур
сов, но имеются перспективные сферы приложения капитала,
иностранные инвестиции позволяют получить национальную
норму прибыли выше среднемировой.

Кроме того, дополнительные капиталовложения приводят
к расширению совокупного объема производства страныимпор
тера, а следовательно, к созданию новых рабочих мест, повы
шению спроса на сырье и увеличению (как по объему, так и по
номенклатуре) товарного экспорта производителей, получив
ших инвестиции изза рубежа.

Однако следует учитывать, что иностранные капиталы
концентрируются прежде всего в наиболее прибыльных для
инвесторов отраслях, а это может усилить диспропорции хозяй
ственной структуры. Не стоит забывать о возможности оттока
прибыли за пределы экономического пространства страныим
портера.

Ðîëü Ðîññèè íà ìèðîâîì ðûíêå êàïèòàëà

Роль России на мировом рынке капитала незначительна. Ее
деятельность в этой сфере в настоящее время ограничивается
главным образом импортом инвестиций.

По данным Госкомстата России, сумма иностранных инве
стиций в Россию в 1997 г. составила 10,5 млрд долл., что в 1,6
раза больше, чем в 1996 г. Из них прямые вложения — 3,9 млрд
долл., портфельные — 0,34, торговые и банковские кредиты —
6,26 млрд долл. Всего же на 1 января 1998 г. накопленный инос
транный капитал в экономике России составил 21,8 млрд долл.
Финансовый кризис августа 1998 г. вызвал стагнацию в процес
се ввоза капитала в Россию. Данная тенденция сохранилась и в
1999–2000 гг. В начале XXI в. инвестиции стали возрастать, од
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нако к 2008 г. они вновь уменьшились изза нарастающего ми
рового кризиса.

Наиболее крупными российскими кредиторами являются
США (30%), Германия и Нидерланды (по 25%). Представители
этих государств активно участвуют в инвестиционных проек
тах на территории России. Компании других стран в основном
специализируются на создании совместных предприятий, пре
доставляя кредиты и гарантии сбыта продукции на мировом
рынке, особенно в сфере обрабатывающей промышленности.

К началу XXI столетия в России было зарегистрировано бо
лее 25 тыс. совместных и иностранных предприятий, 86% кото
рых было создано с участием вкладчиков из дальнего зарубе
жья. При этом 54% инвестиций было направлено в развитие про
мышленности и 20% — в торговлю и общественное питание.

Безусловным лидером по привлечению иностранного капи
тала пока является пищевая промышленность, на долю кото
рой приходится 70% его объема.

Невысокий уровень портфельных инвестиций объясняет
ся слабыми позициями на мировом рынке большинства россий
ских компаний, за исключением таких монополистов, как “Газ
пром”, “Связьинвест”, а также, как отмечалось выше, неблагоп
риятным инвестиционным климатом в стране.

Главное препятствие для привлечения инвестиций в Россию —
отсутствие механизма гарантий для иностранных вкладчиков,
особенно в регионах. Основную проблему в связи с этим представ
ляют бегство капиталов из России по нелегальным каналам за
счет невозврата в страну экспортной выручки, авансовых плате
жей под фиктивные контракты, использование необоснованных
льгот, контрабанда и т. п. По оценкам специалистов, за 1990–2000 гг.
экономика России потеряла таким образом 300–400 млрд долл.

Деньги любят счет. А еще деньги любят, когда с ними обра
щаются умело, эффективно, быстро. В последнее время в Рос
сии в сферу денег (и бизнеса вообще) пришло много новых по
нятий, появились новые технологии, процессы, термины. С не
которых пор все чаще на слуху такие понятия, как СВИФТ,
франчайзинг и др.
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SWIFT — ðàññ÷èòàéñÿ ïðàâèëüíî è áûñòðî

Уже давно специалисты искали пути совершенствования
международных валютнокредитных и расчетных операций. Со
временем стало ясно, что для этого необходима их максималь
ная компьютеризация.

С этой целью в Брюсселе в 1973 г. представителями 240 бан
ков 15 стран было создано акционерное общество “Всемирная
межбанковская финансовая телекоммуникационная сеть”
(СВИФТ, от англ. SWIFT — society of Worldwide Interbank
Financial Telecommunications; это сокращение совпадает с при
лагательным “быстрый”, “незамедлительный”). Официально она
функционирует с 1977 г.

Основная задача СВИФТ — скоростная передача любой
банковской и финансовой информации на базе средств вычис
лительной техники. Первые передачи охватили 513 банков из
15 стран. В 1997 г. услугами СВИФТ пользовались 5950 банков и
финансовых учреждений из 160 стран. С 1987 г. СВИФТ обслу
живает и небанковские учреждения — брокерские и дилерский
фирмы, клиринговые, страховые, финансовые компании. Одно
временно решается проблема стандартизации операций на ми
ровом финансовом рынке, где осуществляется купля, продажа,
залог и другие сделки с ценными бумагами. Россия вступила в
СВИФТ в 1989 г.

Вступительный взнос ежегодно меняется. Акции распре
делены в соответствии с объемом передаваемой информации. В
1997 г. через СВИФТ ежедневно передавалось более 4 млн со
общений (800 млн в год) против 500 тыс. при его открытии. Пе
редачи ведутся круглосуточно. Обычные сообщения передают
ся в течение 10 мин, срочные — 1 мин1.

Автоматическая обработка информации в системе СВИФТ
охватывает контроль, проверку подлинности отправителя и по
лучателя, распределение сообщений по срочности, шифровку

1 См.: Международные валютнокредитные и финансовые отноше
ния: Учебник / Под ред. Л. Н. Красавиной. — М.: Финансы и статистика,
2008.
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информации. Затем сообщение передается через прямой канал
связи получателя, если он включен в сеть, или остается до вос
требования в общей базе. Передача и обработка информации
осуществляется в течение 20 с.

Âàæíûå äîñòîèíñòâà ÑÂÈÔÒ

Основное достижение СВИФТ — это создание и использо
вание стандартов банковской документации, признанных Меж
дународной организацией информации, — ISO. Унификация
банковских документов позволила избежать многих сложнос
тей и ошибок при осуществлении международных межбанков
ских расчетов в условиях равного для всех участников доступа
к скоростной сети передачи данных, высокой степени контроля
и защиты (хотя еще не стопроцентной) от несанкционированно
го доступа. Преимущества стандартов системы межбанковской
коммуникации оказались настолько очевидными, что и анало
гичные системы на национальном уровне приняли их на воору
жение.

Предпосылкой успешного функционирования системы
СВИФТ явилась стандартизация форматов сообщений и адре
сов, т. е. разработка и фиксация единого “языка банков”. Этот
процесс начался в 1970е гг. В 1974 г. Международный комитет
завершил разработку типовых сообщений: движение платежей
клиентов, межбанковское движение платежей, данные о валют
ных и кредитных операциях, выписки из текущих счетов бан
ков за один день, включая записи в кредит и дебет счетов. В 1988 г.
завершена стандартизация операций: продажа и оформление
ценных бумаг, инкассовые и аккредитивные операции; отчет об
управлении наличными средствами (балансовый отчет) для кли
ентов; чек (блокирование счета); торговля драгоценными метал
лами; дорожные чеки; гарантии и др.

Через СВИФТ компьютеры передают стандартную банков
скую и финансовую информацию, которая делится на 7 катего
рий сообщений, включающих более 70 их типов. Каждый тип
ориентирован на максимально полное и точное отражение тре
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бований по представлению и передаче данных, которые могут
возникнуть в деятельности банков и финансовых учреждений.
Текст сообщения состоит из так называемых полей, часть кото
рых является обязательной. Некоторые поля могут опускаться
или кодироваться различными способами, но все они заранее
пронумерованы. Обязательные поля содержат информацию,
необходимую для правильной обработки сообщения. Дополни
тельная информация, например, для сложных сделок или пол
ных указаний, при необходимости располагается на опционных
полях.

Сообщения, как правило, передаются от одного участника
СВИФТ другому (другим), но практикуются и системные сооб
щения, позволяющие взаимодействовать пользователю и ком
муникационной системе. Системные сообщения используются
для запроса определенных данных и получения специальных
отчетов, для поиска сообщений в базе данных, для учебных и
тренировочных целей. Система может направлять запросы и
ожидать ответы или информировать пользователя о своем со
стоянии, обновлении, новых услугах и т. д.

Несомненно, что создание СВИФТ способствует повыше
нию международных расчетных, валютных, кредитных опе
раций.

Вопервых, налажен и ускорен обмен информацией между
банками и финансовыми учреждениями по телекоммуникаци
онным линиям связи, автоматизированы их межбанковские опе
рации.

Вовторых, осуществляются безбумажные международные
финансовобанковские операции с минимальным использовани
ем труда банковских служащих и максимальным сокращением
операционных расходов.

Втретьих, СВИФТ обеспечивает относительную безопас
ность межбанковских операций, используя разные комбинации
физических, технических и процедурных средств страхования
риска. При этом уменьшаются банковские риски, связанные с
потерей документов, ошибочной адресацией, фальсификацией
платежных документов.
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И, наконец, современная компьютерная система реализует
не только национальные, но и международные экономические
отношения.

Ôðàí÷àéçèíã — íà÷íè çàâåäîìî óñïåøíûé áèçíåñ

Система франчайзинга широко распространена в США и
Западной Европе, а последнее время находит все большее рас
пространение в России. В 2005 г. в США на долю франчайзинга
приходилось более 40% розничных продаж.

Франчайзинг представляет собой вид отношений, когда весь
пакет прав, технологий, услуг предлагается франчайзером —
фирмой, владеющей торговой маркой, к продаже.

Фирмы, пользующиеся франшизой, являются группой тес
но связанных между собой предприятий, деятельность которых
планируется, направляется и контролируется инициатором все
го процесса — франчайзером.

Франчайзер, владеющий торговой маркой на товар или ус
лугу, продает лицензии на право пользования ею и получает
лицензионные отчисления.

Фирма, пользующаяся франшизой (франчайзи), обязана
заплатить за право стать частью системы. Начальные затраты
включают арендную плату за помещение, оборудование и не
обходимые приспособления, а также, как правило, лицензион
ные отчисления.

Франчайзер предоставляет франчайзи систему ведения
бизнеса.

Крупные фирмы через систему франчайзинга с минималь
ным для себя риском осуществляют экспансию на новых рын
ках. Яркий пример — “Макдоналдс”. Фирма имеет свыше 12 тыс.
франчайзи по всему миру.

Мелкая фирма с помощью франчайзинга может быстро от
крыть свое дело, а постоянная поддержка со стороны материн
ской фирмы позволяет быстро преодолеть проблемы, возника
ющие на начальном этапе создания предприятия.
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В контракте на покупку готового бизнеса обязательно пре
дусматриваются:

– описание бизнеса (название, тип бизнеса, сфера исполь
зования);

– территория, на которой предоставляется право исполь
зовать торговую марку;

– условия и сроки оплаты (первоначальный взнос, роялти,
рекламный сбор);

– взаимные обязательства по поддержке и оказанию помощи.
Обычно при покупке готового бизнеса предприятие или

физическое лицо, заключившее договор:
– уплачивает вступительный взнос (разовый платеж);
– отчисляет определенный процент от объема продаж (реже —

от дохода);
– обязуется закупать оборудование и товары у своей мате

ринской компании.
Вступительный взнос (первоначальные затраты) — это сум

ма, которую необходимо заплатить за право использовать тор
говую марку на определенной территории, за обучение и кон
сультации. Величина взноса зависит от сферы деятельности (са
мые большие затраты — в сфере быстрого питания), от страны,
целей, которые преследует материнская фирма. Обычно пер
воначальные затраты составляют 5–10% общих затрат.

Постоянные платежи (роялти) — постепенная выплата воз
награждения, пропорциональная согласованным показателям
деятельности (обычно в зависимости от объема продаж). Став
ки роялти колеблются от 1 до 20% объема продаж, в среднем 7–
8%. Платежи вносятся еженедельно или ежемесячно.

Для поддержания имиджа фирмы часто вводят рекламный
сбор. Обычно он устанавливается в процентах от объема про
даж и уплачивается вместе с роялти.

Платеж при франчайзинге может взиматься также путем
установления повышенной цены на товары, продукты, обору
дование или сырье, поставляемые материнской фирмой.

Материнская фирма обычно заинтересована в увеличении
объема продаж и, следовательно, в том, чтобы в одном районе
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было несколько пользователей. Франчайзи, наоборот, заинте
ресованы в получении исключительных прав на определенные
территории. Важно четко определить территорию своей дея
тельности и отразить эти условия в контракте.

Как правило, система управления является ноухау фир
мы и передается пользователю при заключении контракта. Ноу
хау представляет собой один из объектов интеллектуальной
собственности. Ноухау имеет реальную ценность только в том
случае, если оно защищено от раскрытия. В связи с ограничен
ным сроком действия ноухау оно, как правило, не включается
в уставный капитал и не отражается в нематериальных акти
вах фирмы.

Материнская фирма (франчайзер) организует обучение
персонала франчайзи своим методам работы и управления.

Обычно материнская фирма жестко требует соблюдения
принятого стандарта технологии и обслуживания. Договор зак
лючается на определенное число лет. Естественно, если деятель
ность идет нормально, франчайзи может продлить договор на
следующий период.

Ãäå ïðèâèëñÿ ôðàí÷àéçèíã
è â ÷åì åãî óñïåõ

Франчайзинг получил наибольшее распространение в роз
ничной и оптовой торговле, в сфере услуг, в производстве на
питков.

По данной системе создаются строительные фирмы, про
дуктовые магазины, рестораны, закусочные и т. п., консульта
ционные фирмы, оказывающие аудиторские юридические и
другие услуги.

Распространение международного франчайзинга вызвано
стремлением крупных фирм свести к минимуму риск и ограни
чения, связанные с иностранной собственностью и контролем,
преодолеть недостаток знаний особенностей местного рынка.

Успех франчайзинга основывается на следующих основных
принципах:
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– отлаженная система поставок;
– постоянное сотрудничество и высокая степень доверия

партнеров;
– общая стратегия сбыта и ценовая политика;
– совместное присутствие на рынке;
– оказание поддержки и обмен информацией;
– высокая степень предпринимательской инициативы;
– планирование и прогнозирование развития системы

франчайзинга;
– совместная политика в регионах деятельности.
В системе франчайзинга выделяют ряд преимуществ как

для франчайзера, так и для франчайзи.
Преимущества для франчайзера:
– значительное расширение рынка сбыта товаров и услуг и

увеличение степени контроля на рынке;
– возможность сбыта товаров и услуг на удаленных терри

ториях и проведение территориального раздела рынка с целью
ограничения конкуренции между франчайзи без нарушения
антимонопольного законодательства;

– проведение единой ценовой политики без опасения нару
шить антимонопольное законодательство;

– заинтересованность франчайзи как самостоятельного
юридического лица в успехе и процветании, а следовательно, в
увеличении продаж, что в определенной степени гарантирует
франчайзеру стабильность получения дополнительного дохода
при отсутствии высокой степени риска потерять свой капитал,
так как франчайзи имеет свои источники финансирования;

– получение дополнительного дохода от уступки прав на
использование товарного знака, фирменного стиля, объектов
интеллектуальной собственности, коммерческой информации.

Преимущества для франчайзи:
– франчайзи вступает в готовый бизнес, что в значитель

ной степени гарантирует ему процветание; имеет право на изу
чение опыта и использование знаний франчайзера, приобре
тает возможность постоянной поддержки со стороны франчай
зера;
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– франчайзи является самостоятельным юридическим ли
цом и не теряет свою независимость при принятии решений;

– франчайзи выступает под товарным знаком хорошо за
рекомендовавшей себя компании, что делает его более привле
кательным для потребителя, в отличие от мелкого, неизвестно
го предпринимателя; имеет возможность гарантированного по
лучения товаров;

– как правило, крупные компании оговаривают условия
своей деятельности на территориях своего присутствия, что га
рантирует франчайзи определенный уровень защищенности;

– франчайзи при поддержке франчайзера имеет возмож
ность профессионального ведения переговоров с крупными фир
мами и финансовыми структурами, что практически недоступ
но мелким предпринимателям;

– благодаря известности франчайзера, проводимым мар
кетинговым исследованиям и рекламным кампаниям круг по
стоянных потребителей франчайзи увеличивается;

– в значительной степени снижается риск банкротства;
– франчайзи имеет значительную экономию ресурсов и

времени на рекламе, обучении, проведении маркетинговых ис
следований, поиске и доставке товара, разработке и регистра
ции собственного товарного знака; отработке технологии веде
ния бизнеса, ведении переговоров и поиске партнеров.

Ðèñêè òîæå åñòü

К основным рискам при внедрении и развитии системы
франчайзинга в России относят:

– отсутствие нормативной и законодательной базы в дан
ной области;

– недостаточное количество российских специалистов по
франчайзингу;

– фискальную налоговую политику государства, делающую
проблематичными отчисления дополнительных денежных сумм
франчайзеру;
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– большую степень недоверия к системе в связи с отсут
ствием разъяснительной работы, в том числе образовательных
программ.

Âèäû ôðàí÷àéçèíãà

В зависимости от направления деятельности выделяют не
сколько видов франчайзинга: франчайзинг товара, франчайзинг
производственный, сервисный и франчайзинг бизнесформата.

Товарный франчайзинг представляет собой продажу това
ров, производимых франчайзером и какимлибо образом мар
кированных его товарным знаком. Франчайзи, как правило, осу
ществляет их послепродажное обслуживание.

Правообладателем (франчайзером) при данном виде фран
чайзинга выступает производитель.

Вместе с тем товарный франчайзинг не нашел широкого
распространения. Такого рода отношения в большинстве слу
чаев выгодны франчайзеру, так как они обеспечивают ему про
движение товарного знака, расширение системы сбыта и непре
рывную связь с потребителями через систему сбыта. Франчай
зи при этом является частью контролируемой франчайзером
системы сбыта.

Поскольку в подавляющем большинстве случаев для тор
говых предприятий большое значение имеет ассортиментная по
литика, торговля избранным товаром не всегда эффективна.

Если выбор материнской фирмы остановится на товарном
франчайзинге, то перечень товаров должен быть тщательным
образом отработан. Франчайзер (материнская фирма), являясь
производителем, должна определить, будет франчайзинг рас
пространен на весь производимый товар или на определенный
ассортимент.

Товарный франчайзинг целесообразно применять в тех слу
чаях, когда торговое предприятие специализируется на отдель
ной группе товаров, так как продавец организует продажу то
варов конкретной фирме и может привести свой имидж в соот
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ветствие с имиджем производителя и быть узнаваемым на рынке
аналогичных товаров.

При производственном франчайзинге фирма, обладающая
секретами производства, сырьем и запатентованной техноло
гией изготовления готового продукта, обеспечивает конечного
производителя сырьем и передает право на использование сво
ей запатентованной технологии. Это наиболее эффективная
организация производства определенного вида продукции.

В роли франчайзера может выступать производитель сы
рья. Но на практике обладателем прав чаще всего выступает
предприятие, не производящее сырье или готовую продукцию.

В том случае, когда производитель сырья является фран
чайзером, он передает право на использование технологии не
посредственно производителю готовой продукции.

Если же обладателем прав выступает не производящее
сырье или готовую продукцию предприятие, то оно передает
права фирмепроизводителю.

Систему производственного франчайзинга использует ком
пания Coca&Cola. Централизованное производство безалкоголь
ных напитков невыгодно в связи с его удаленностью от потреби
телей и большими неоправданными затратами. Поэтому компа
ния обеспечивает конечных производителей специальным кон
центратом и предоставляет право на использование технологии.

Сервисный франчайзинг — нечто среднее между двумя
указанными выше видами. Сферой его применения является
оказание услуг.

При данном виде франчайзинга сам франчайзи получает
право заниматься определенным видом деятельности под тор
говой маркой франчайзера. Последний имеет ряд запатенто
ванных прав, которые на основании договора передаются фран
чайзи.

Сервисный франчайзинг получил широкое распростране
ние и является перспективной технологией ведения бизнеса.
Основная направленность и выигрыш сервисного франчайзин
га — в высоком уровне обслуживания потребителей. Благодаря
совместной политике, проводимой франчайзером и франчайзи,
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потребителю становится ясно, какое количество и качество ус
луг ему может быть гарантировано в определенный промежу
ток времени на предприятиях определенной торговой марки.

Осведомленность потребителей экономит время на поиск и
удовлетворение своих потребностей, а ожидаемое качество об
служивания оказывает положительное эмоциональное воздей
ствие, так как повышает вероятность повторных обращений к
франчайзи.

Сервисный франчайзинг активно развивается в туристи
ческом бизнесе, области недвижимости, трудоустройстве и об
разовательной деятельности.

Хорошо себя зарекомендовала фрачайзинговая система
фирмы “Макдоналдс”.

Отношения между франчайзером и франчайзи в сфере ус
луг должны строиться в несколько отличной форме, чем при
франчайзинге товара.

Франчайзер должен иметь разработанную систему внут
ренних стандартов по всему комплексу организации производ
ства, включая моделирование человеческого поведения. Функ
ция контроля за качеством услуги по большей части должна
лежать на франчайзи, в отличие от товарного и производствен
ного франчайзинга, где контроль со стороны франчайзера бо
лее жесткий.

При франчайзинге бизнес&формата наряду со всеми пере
численными правами франчайзер передает франчайзи разра
ботанную им технологию организации и ведения бизнеса. Фран
чайзи полностью идентифицируется с франчайзером и стано
вится частью общей корпоративной системы.

Франчайзер в данном случае может являться:
– производителем какойлибо готовой продукции;
– предприятием, добывающим сырье;
– оптовым или розничным торговцем;
– предприятием сферы услуг.
Все предприятия в системе франчайзинга должны работать

по единой методологии, в едином стиле и соблюдать внутрисис
темные интересы.
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Система франчайзинга бизнесформата дает возможность
не только расширять бизнес во внутриотраслевом масштабе и в
сопредельных отраслях, но и включать в систему различные
направления бизнеса.

Íàéòè îáùèé ÿçûê ñ ïîìîùüþ Èíêîòåðìñ

При определении условий договора куплипродажи не все
гда можно найти общий язык с иностранным партнером; это все
гда непростая задача по причине несогласованности тех или
иных гражданскоправовых конструкций, разных торговых
обычаев и т. д.

Решением этой проблемы на международном уровне стала
разработка ИНКОТЕРМС — унифицированных правил толко
вания международных коммерческих терминов, применение
которых снимает все противоречия при определении условий
заключенного договора.

Поэтому при составлении раздела договора под названием
“Условия поставки товара” рекомендуем обратиться к Инко
термс (Международные правила толкования торговых терми
нов). Постановлением Правления Торговопромышленной пала
ты РФ от 28 июня 2001 г. № 11713 ИНКОТЕРМС признан на
территории Российской Федерации торговым обычаем, т. е. обы
чаем делового оборота.

В сложившейся практике наиболее часто используются две
последние редакции Инкотермс — 1990 и 2000 гг. В контракте
необходимо указать, какая редакция должна применяться к
договору. Если этого не сделать, то, поскольку эти две редакции
не идентичны, возможны споры, и не факт, что суд признает,
что следует применять именно данную редакцию.

Инкотермс дает определения тринадцати торговых терми
нов, сгруппированных в четыре группы. Первая группа Е вклю
чает в себя только один термин EXW — “Франко завод”. В дан
ном случае продавец предоставляет товары покупателю непос
редственно в своих помещениях, а последний уже самостоятель
но заботится о вывозе товара за границу.
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При использовании терминов второй группы F продавец
обязуется предоставить товар в распоряжение перевозчика,
услуги которого оплачивает покупатель; таможенную очистку
товара при вывозе с территории страны осуществляет прода
вец (за исключением термина FAS).

Согласно терминам третьей группы С продавец обязуется
заключить договор перевозки, однако без принятия на себя рис
ка случайной гибели или повреждения товара или какихлибо
дополнительных расходов после погрузки товара.

Термины группы D указывают на обязанность продавца
нести все расходы и риски до момента доставки товара в страну
назначения.

В контракт не обязательно переписывать все характерис
тики выбранного термина. Достаточно указать буквенное обо
значение данного термина и те сведения, без которых невозмож
но исполнение договора. Например, поставка осуществляется на
условиях термина FCA — г. Берлин, железнодорожным транс
портом не позднее (указать число, месяц, год).

В завершение раздела приводится перечень международ
ных правил толкования торговых терминов ИНКОТЕРМС 2000.

EXW

ФРАНКО ЗАВОД (…с указанием места) /EX WORKS
Термин “франко завод” означает, что продавец выполняет

свои обязанности по поставке, когда он передает товар в распо
ряжение покупателя на своем предприятии (заводе, фабрике,
складе и т. п.). В частности, он не отвечает за погрузку товара на
транспортное средство, предоставленное покупателем, а также
за таможенную очистку товара для ввоза, если не оговорено
иное. Покупатель несет все расходы и риски в связи с перевоз
кой товара от предприятия продавца к месту назначения.

Таким образом, данный термин возлагает на продавца ми
нимальные обязанности.

Термин не применим, если покупатель не в состоянии осу
ществить сам или обеспечить выполнение экспортных формаль
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ностей. В этом случае необходимо воспользоваться термином
FCA.

Для России с введением в действие Таможенного кодекса РФ
(ТмК РФ) применение данного термина становится невозможным.
Согласно п. 2 ст. 126 ТмК РФ декларантом может быть только рос
сийское лицо. Ранее иностранный контрагент мог бы нанять рос
сийскую организацию — таможенного брокера, которая, в свою
очередь, имела бы право от собственного имени совершать лю
бые операции по таможенному оформлению товаров. Теперь же,
в соответствии со ст. 16 ТмК РФ, обязанность по совершению та
моженных операций для выпуска товаров, если иное не установ
лено ТмК РФ, при перемещении товаров через таможенную гра
ницу в соответствии с внешнеэкономической сделкой, заключен
ной российским лицом, несет это российское лицо.

FCA

ФРАНКО ПЕРЕВОЗЧИК (…с указанием места) / FREE
CARRIER

Термин “франко перевозчик” означает, что продавец счи
тается выполнившим свое обязательство по поставке товара,
прошедшего таможенную очистку для ввоза, с момента пере
дачи его в распоряжение перевозчика в обусловленном пункте.

При отсутствии указания покупателя о таком пункте про
давец вправе определить такой пункт самостоятельно среди
ряда подобных пунктов, где перевозчик принимает товар в свое
распоряжение.

В тех случаях, когда согласно коммерческой практике для
заключения договора перевозки необходимо содействие продав
ца (при перевозке товара воздушным или железнодорожным
транспортом), он может действовать в таких случаях за счет и
на риск покупателя.

Данный термин может быть использован при осуществле
нии перевозки любым видом транспорта, включая смешанные
перевозки.
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Термин “перевозчик” означает любое лицо, которое на ос
новании договора перевозки обязуется осуществить или обес
печить перевозку товара по железной дороге, автомобильным,
воздушным, морским или внутренним водным транспортом или
в смешанной перевозке. Если покупатель уполномочивает про
давца поставить товар лицу, не являющемуся перевозчиком (на
пример, экспедитору), продавец считается выполнившим свою
обязанность по поставке товара с момента передачи его на хра
нение данному лицу.

Термин “транспортный терминал” означает железнодо
рожную станцию, причал, контейнерный терминал или двор,
пункт по принятию различных видов грузов независимо от при
менения ISO.

FAS

СВОБОДНО ВДОЛЬ БОРТА СУДНА (…с указанием порта
отгрузки) / FREE ALONGSIDE SHIP

Термин “свободно вдоль борта судна” означает, что прода
вец считается выполнившим свое обязательство по поставке,
когда товар размещен вдоль борта судна на причале в согласо
ванном пункте отгрузки. С этого момента покупатель должен
нести все расходы и риски гибели или повреждения товара. По
условиям FAS на покупателя возлагается обязанность по очис
тке товара от пошлин для его вывоза.

Данный термин не следует применять, когда покупатель
прямо или косвенно не в состоянии обеспечить выполнение та
моженных формальностей.

FOB

СВОБОДНО НА БОРТУ (…названный порт отгрузки) /
FREE ON BOARD

Термин “свободно на борту” означает, что продавец счита
ется выполнившим свое обязательство по поставке с момента
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перехода товара через борт судна в поименованном порту от
грузки. С этого момента покупатель должен нести все расходы
и риски гибели или повреждения товара. По условиям FOB на
продавца возлагаются обязанности по очистке товара от пошлин
для его экспорта.

Данный термин может применяться лишь при перевозке
товара морским или внутренним водным транспортом. В тех
случаях, когда момент перехода товара через борт судна не име
ет практического значения, более целесообразно применение
термина FAS.

CFR

СТОИМОСТЬ И ФРАХТ (…согласованный порт назначе
ния) / COST AND FREIGHT

Термин “стоимость и фрахт” означает, что продавец обя
зан оплатить расходы и фрахт, необходимые для доставки то
вара в согласованный порт назначения, однако риск утраты или
повреждения товара, а также любые дополнительные расходы,
возникающие после передачи товара, переходят с продавца на
покупателя.

По условиям CFR на продавца возлагаются обязанности по
очистке товара от пошлин для его вывоза.

Данный термин может применяться лишь при перевозке
товара морским или внутренним водным транспортом. В случа
ях, когда момент перехода товара через поручни судна не име
ет практического значения, более целесообразно применение
термина СРТ.

CIF

СТОИМОСТЬ, СТРАХОВАНИЕ И ФРАХТ (…согласован
ный порт назначения) / COST, INSURANCE AND FREIGHT

Термин “стоимость, страхование, фрахт” означает, что про
давец несет те же обязанности, что и по условиям CFR, однако
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он должен обеспечить морское страхование от риска покупате
ля в связи со случайной гибелью или повреждением товара во
время перевозки. Продавец заключает договор страхования и
выплачивает страховщику страховую премию.

Покупатель должен принять к сведению, что согласно ус
ловиям CIF от продавца требуется лишь обеспечение страхова
ния на минимальных условиях.

Данный термин может применяться лишь при перевозке
товара морским или внутренним водным транспортом. В случа
ях, когда момент перехода товара через поручни судна не име
ет практического значения, например, при перевозках на усло
виях роллон или роллофф или при перевозках в контейнерах,
более целесообразно применение термина CIP.

CPT

ПЕРЕВОЗКА ОПЛАЧЕНА ДО (…согласованный пункт на
значения) / CARRIAGE PAID TO

Термин “перевозка оплачена до” означает, что продавец
осуществляет передачу товара названному им перевозчику, а
также оплачивает стоимость перевозки товара до согласован
ного пункта назначения. Это говорит о том, что покупатель не
сет все риски гибели и дополнительные расходы, возникающие
после передачи товара.

Риск гибели или повреждения товара, а также любого уве
личения издержек, возникающего после передачи товара пере
возчику, переходит с продавца на покупателя, когда товар пе
редан в распоряжение перевозчика.

Термин “перевозчик” означает любое лицо, которое соглас
но договору перевозки обязуется осуществить перевозку или
организовать перевозку морским или воздушным путем, желез
нодорожным или автомобильным транспортом, по внутренним
водным линиям или путем смешанной перевозки.

При осуществлении перевозки несколькими перевозчиками в
согласованном направлении, риск гибели или повреждения пере
ходит, когда товар передан в распоряжение первого перевозчика.
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Согласно термину СРТ в обязанности продавца входит осу
ществление необходимой для вывоза таможенной очистки то
вара.

Данный термин может применяться для всех видов пере
возки, включая смешанные перевозки.

CIP

ПЕРЕВОЗКА И СТРАХОВАНИЕ ОПЛАЧЕНЫ ДО (…согла
сованный пункт назначения) / CARRIAGE AND INSURANCE
PAID TO

Термин “перевозка и страхование оплачены до” означает,
что продавец несет те же обязанности, что и согласно термину
СРТ, но с тем дополнением, что продавец должен обеспечить
транспортное страхование от рисков гибели или повреждения
товара во время перевозки. Продавец заключает договор стра
хования и оплачивает страховую премию. Покупатель должен
принять к сведению, что согласно термину CIP от продавца тре
буется лишь обеспечение страхования на минимальных усло
виях.

Согласно данным условиям продавец обязан произвести
таможенную очистку товара для экспорта.

Данный термин может использоваться при перевозке то
вара любым видом транспорта, включая смешанные перевозки.

DAF

ПОСТАВКА НА ГРАНИЦЕ (…с указанием места) /
DELIVERED AT FRONTIER

Термин “поставка на границе” означает, что продавец осу
ществляет поставку товара с момента предоставления его в рас
поряжение покупателя неразгруженным на прибывшем транс
портном средстве, прошедшего таможенную очистку, необхо
димую для вывоза товара, но не прошедшего таможенную очи
стку, необходимую для ввоза товара, в согласованном пункте или
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месте на границе, однако до поступления на таможенную гра
ницу соседней страны. Под термином “граница” понимается
любая граница, включая границу страны экспорта. Поэтому в
данном случае весьма важно точное определение границы пу
тем указания на конкретный пункт или место.

Данный термин предназначен для применения главным об
разом при перевозке товара по железной дороге или автомобиль
ным транспортом, но он может быть применен и при любом дру
гом способе перевозки товара.

DES

ПОСТАВКА С СУДНА (…с указанием порта назначения) /
DELIVERED EX SHIP

Термин “поставка с судна” означает, что продавец счита
ется выполнившим свои обязанности по поставке товара с мо
мента предоставления не очищенного от таможенных пошлин
при ввозе товара в распоряжение покупателя на борту судна в
согласованном порту назначения. Все расходы и риски по дос
тавке товара в согласованный порт назначения несет продавец.

Данный термин может использоваться только при перевоз
ках товара морским транспортом или внутренним водным транс
портом.

DEQ

ПОСТАВКА С ПРИЧАЛА (…с указанием порта назначе
ния) / DELIVERED EX QUAY

Термин “поставка с причала” означает, что продавец счи
тается выполнившим свои обязанности по поставке товара с
момента предоставления не очищенного от таможенных пошлин
при ввозе товара в распоряжение покупателя на пристани (при
чале) в согласованном порту назначения. Все расходы и риски,
связанные с доставкой товара в согласованный порт назначе
ния и его разгрузкой на пристань (причал), несет продавец.
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Данный термин не может применяться, если продавец пря
мо или косвенно не в состоянии получить импортную лицензию.

Если сторонами будет согласовано, что таможенная очист
ка ввозимого товара и оплата связанных с этим пошлин возла
гается на покупателя, в договоре следует написать “без оплаты
пошлины”.

Если стороны согласились исключить из обязательств про
давца оплату некоторых связанных с импортом расходов (та
ких, как налог на добавленную стоимость — VAT), то это долж
но быть прямо указано путем добавления соответствующих
слов, например: “Поставка с причала, без оплаты VAT, наиме
нование порта назначения”.

Данный термин может быть использован при перевозках
товара морским путем или внутренним водным транспортом.

DDU

ПОСТАВКА БЕЗ ОПЛАТЫ ПОШЛИН (…с указанием ме
ста назначения) / DELIVERED DUTY UNPAID

Термин “поставка без оплаты пошлины (наименование пун
кта назначения)” означает, что продавец считается выполнив
шим свои обязанности с момента доставки товара в согласован
ный пункт назначения. Продавец должен нести расходы по оп
лате всех связанных с этим расходов и все риски, относящиеся
к товару (исключая уплату налогов, пошлин и иных официаль
ных сборов, взимаемых при ввозе товара), а также все расходы
и риски в связи с выполнением таможенных формальностей.

При невыполнении покупателем таможенных обязанностей
по очистке товара при ввозе на него возлагаются все дополни
тельные расходы и риски.

Если сторонами будет согласовано, что таможенная очист
ка возлагается на продавца и он несет связанные с этим расхо
ды и риски, то это должно быть указано путем добавления соот
ветствующих слов.

Если сторонами будет согласовано, что оплата взимаемых
в связи с ввозом налогов и сборов (например, налога на добав
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ленную стоимость) возлагается на продавца, то это должно быть
также указано путем добавления соответствующих слов: “По
ставка без оплаты пошлин, с оплатой VAT”.

Данный термин может применяться независимо от способа
перевозки товара.

DDP

ПОСТАВКА С ОПЛАТОЙ ПОШЛИН (…с указанием места
назначения) / DELIVERED DUTY PAID

Термин “поставка с оплатой пошлин” означает, что прода
вец считается выполнившим свои обязанности с момента пре
доставления товара, очищенного от таможенных пошлин и не
разгруженного с перевозочного судна, прибывшего в согласо
ванный пункт назначения. Продавец несет все риски и расхо
ды, связанные с ввозом товара, включая оплату налогов, пошлин
и иных сборов, взимаемых при ввозе товаров.

Данный термин не может использоваться, если продавец
прямо или косвенно не может обеспечить получение импортной
лицензии.

Если сторонами согласовано, что на покупателя возлагаются
обязанности по таможенной очистке ввозимого товара и оплате
соответствующих пошлин, следует применять термин DDU.

Если сторонами согласовано, что оплата некоторых взима
емых в связи с ввозом расходов (например, налога на добавлен
ную стоимость) не возлагается на продавца, то это должно быть
прямо указано путем добавления соответствующих слов: “По
ставка с оплатой пошлин, без оплаты VAT)”.

Данный термин может применяться независимо от способа
перевозки товара.

Èçáåãàé ïî âîçìîæíîñòè ðèñêîâ

Как бы ни менялся характер бизнеса, какие бы новые инст
рументы ни появлялись во внешней торговле, участников сде
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лок всегда будут волновать не только вопросы выгоды, честнос
ти, долгосрочности дела, но и его безопасности, умение не толь
ко рисковать, но и уклоняться от излишних рисков.

Как правило, выделяют следующие способы, позволяющие
избежать рисков:

– страхование в правительственных агентствах;
– хеджирование;
– валютный опцион;
– бартерный обмен.
Когда финансовые риски становятся слишком велики, ком

пания приостанавливает бизнес или начинает поиск минимиза
ции возможных убытков. Для управления рисками существует
множество инструментов, хотя ни один из них не обеспечивает
100% защиты.

1. Страхование в правительственных агентствах. Такая фор
ма практикуется в США. Например, для американских трейде
ров коммерческие и политические риски могут быть застрахова
ны в различных американских правительственных агентствах:

– в Международной корпорации инвестиций (OPIC);
– в Ассоциации страхования иностранных кредитов (FCIA);
– в Экспортноимпортном банке США (Эксимбанке).
OPIC и Эксимбанк обеспечивают страховку от некоммер

ческих убытков, связанных с политическими процессами, таки
ми как экспроприация, война, революция, невозможность обме
на валюты. OPIC делает упор на развивающиеся страны, в то
время как Эксимбанк — на все страны, считающиеся друже
ственными США. Кроме того, Эксимбанк, наряду с FCIA, пре
доставляет страховку от невозможности получить платеж и
прочих коммерческих рисков.

Защита от валютных рисков ни одним правительственным
органом не предоставляется. Она обеспечивается только эффек
тивным управлением финансовыми рисками. Некоторые ком
пании стараются избежать риска, отказываясь от сделок, в ко
торых платеж осуществляется в валюте, отличной от нацио
нальной валюты продавца; другие признают колебания валют
ных курсов условиями ведения бизнеса.
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2. Хеджирование. Все больше фирм перекладывают риск
на третью сторону за счет хеджирования, которое представ
ляет собой страхование финансовых рисков от возможных по
терь в случае изменения рыночных цен при заключении сде
лок на реальный товар. Здесь же практикуется денежное хед
жирование — форвардный контракт на продажу рискован
ной валюты за доллары.

Причиной распространения хеджирования является то, что
обменный курс не может быть предсказан, и, поскольку обычно
торговые компании не занимаются спекуляцией, они жертвуют
возможными дополнительными доходами для защиты своих
обычных доходов.

Хеджирование не всегда обеспечивает полную защиту.
Иногда обстоятельства складываются таким образом, что фью
черс не обеспечивает стопроцентной защиты, и основной при
чиной отсутствия идеального хеджирования (когда текущие и
будущие доходы одинаковы) является то, что разница между
реальным рынком спот и фьючерсом не всегда меняется на том
же уровне. Обе цены могут двигаться в одном направлении, но с
разной скоростью. Однако в ситуациях, когда валютные курсы
колеблются, при применении хеджирования прибыли и убытки
относительно невелики.

3. Валютные опционы. Дополнительно к хеджированию
предприятие, занимающееся какойлибо деятельностью на
международном рынке, может покупать валютные опционы.

Опционом называется соглашение между сторонами, по ко
торому одна сторона дает право (но не обязательство) другой сто
роне продать или купить валюту на определенных условиях.

Фьючерсный контракт, напротив, предполагает обязатель
ство продать или купить валюту.

Рынок валютных опционов функционирует таким же обра
зом, как и рынок товарных опционов. Несмотря на то, что исполь
зование опциона для хеджирования обычно дороже фьючерсов,
существуют ситуации, в которых более выгодны опционы.

4. Бартерный обмен. Руководители международных марке
тинговых подразделений сталкиваются с проблемой, незнако
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мой их коллегам, действующим в национальных масштабах. Они
должны не только продать товар, но и обеспечить реализацию
прибыли.

Маркетолог должен быть готов к необходимости вклады
вать в финансирование маркетинга средства, превышающие
обычный уровень. Для успешного ведения бизнеса за рубежом
необходимо быть готовым к повышенным затратам. Готовность
маркетолога создавать склады продукции в стратегически важ
ных странах или предоставлять кредит клиенту либо дистри
бьютору может стать решающей для развития рынка данной
компании.

Известно, что долгое время в разных странах покупка и
владение валютой контролировались на государственном уров
не. В связи с мировым долговым кризисом эта система распрос
транилась на развивающиеся страны, пытающиеся удержать
твердую валюту для импорта конкретных товаров или обслу
живания своих государственных долгов. В результате у ТНК
появились проблемы с репатриацией (т. е. возвратом) прибыли.

Заблокированные средства включают в себя репатриацию
как капитала, так и выручки.

Решением данной проблемы может быть бартерный обмен,
или торговля через третьи страны без использования обмена
валют, или репатриация части выручки; при этом сальдо покры
вается за счет бартера.

Предприниматели недолюбливают подобный бизнес, но есть
так называемые бартерные брокеры, которые осуществляют
такие операции. В подобной торговле обычно участвуют три или
более сторон, которые представляют страны, имеющие двусто
ронние платежные соглашения с одной или более участвующи
ми странами.

Когда средства заблокированы, возможна репатриация де
нег и с помощью импорта товаров изза рубежа в свою страну.

ТНК имеют возможность реализовать прибыль за счет
внутренних бухгалтерских процедур либо в стране, где прода
ется товар, либо где он производится. Критерием для подобных
операций служит максимизация прибыли для компании.
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Ãëàâà 3
Ìåæäóíàðîäíàÿ èíòåãðàöèÿ

Ðàçâèòèå ìåæäóíàðîäíîé ýêîíîìè÷åñêîé
èíòåãðàöèè, åå ïðåäïîñûëêè è öåëè

Состояние современного мирового хозяйства характеризует
ся наличием двух противоположных тенденций. Одна из них —
возрастающая глобализация и превращение мировой экономики
в единое целое; другая — развитие процессов обособления, обра
зования отдельных экономических центров мирового хозяйства,
экономического сближения и взаимовлияния ряда стран и регио
нов, создание международных интеграционных группировок.

Международная экономическая интеграция является ос
новной характерной чертой современной мировой экономики.
Она представляет особый, новый этап в интернационализации
мирового хозяйства.

Международная экономическая интеграция — это высшая
на современном этапе ступень интернационализации хозяй
ственной жизни. Между странами — участницами интеграции
осуществляются более глубокое международное разделение
труда, интенсивный обмен товарами, услугами, капиталом, ра
бочей силой. Более интенсивно идет процесс концентрации и
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централизации производства и капитала. Все это объективно
требует выработки единой экономической политики в пределах
интеграционной группировки государств. Международная эко
номическая интеграция подразумевает переплетение, взаимо
проникновение и сращивание воспроизводственных процессов.

Сегодня нет единого мнения о предпосылках интеграцион
ных процессов в мире. Одни считают, что все дело в стремлении
некоторых стран к преодолению фактора ограниченности сво
их ресурсов при производстве специфических дорогих науко
и капиталоемких товаров либо в желании расширить техноло
гический обмен.

Другие выдвигают в качестве доминирующих предпосылок
внеэкономические факторы, например укрепление коллектив
ной обороноспособности. Третьи считают, что создание интег
рационных группировок позволяет их участникам легче и быс
трее достигать устойчивого роста производства, социальной ста
бильности и т. п.

Во всяком случае можно констатировать, что интеграция
представляет собой процесс сближения и взаимопроникновения
национальных хозяйственных комплексов и формирования
вследствие этого качественно новой экономической среды в ре
гиональном масштабе.

Интеграционные процессы в МЭО осуществляются через
создание транснациональных корпораций и через межгосудар
ственное согласование экономической политики, а в более уз
ком плане — с помощью мер по регулированию взаимодействия
национальных хозяйственных комплексов.

Разное сочетание указанных путей интеграции составляет
характеристику современного этапа развития МЭО и наблюда
ется практически на всех континентах.

Как показывает опыт, интегрирующиеся государства име
ют обычно примерно одинаковый уровень развития националь
ной экономики, а также рыночных отношений. Интеграция в
международные региональные группировки, как правило, осу
ществляется либо между промышленно развитыми странами,
либо между развивающимися странами. Именно это в настоя
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щее время происходит в ЕС — между странами Западной Евро
пы и в Африке — между развивающимися странами в преде
лах Организации экономического сотрудничества стран тропи
ческой Африки. Процессы интеграции начинаются в несколь
ких соседних государствах одного региона, одного континента,
которые имеют общие границы или исторически сложившиеся
торговые экономические связи.

Â ÷åì öåëü ìåæäóíàðîäíîé èíòåãðàöèè

Цель международной экономической интеграции — полу
чить экономические преимущества: увеличение прибылей, сни
жение издержек производства и обращения. Эта цель четко
просматривается в интеграционных объединениях как европей
ских стран, так и стран АзиатскоТихоокеанского региона, Аф
рики и Центральной Америки. Интеграционное сотрудничество
обеспечивает постепенное устранение ограничений в торговле
между странами — членами интеграционных объединений, раз
работку и проведение общей политики в торговле. Странам, уча
ствующим в интеграционных группировках, легче сообща от
стоять свои позиции в мировом сообществе, в различных меж
дународных организациях, например в ВТО, МВФ, МБРР.

Проведение структурной перестройки экономики в странах —
членах интеграционных объединений может рассматриваться в ка
честве важного последствия интеграционных процессов. Это весь
ма часто происходит в самых различных отраслях экономики.

Ôîðìû èíòåãðàöèè

Развитие интеграции сопровождается заключением меж
ду странами торговоэкономических союзов, а также межгосу
дарственных соглашений, юридически закрепляющих союз
между странами. Международная экономическая интеграция в
зависимости от степени интегрированности имеет пять ступе
ней развития, пять форм организации, а именно:
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1) зона свободной торговли;
2) таможенный союз;
3) общий рынок;
4) экономический союз;
5) полная экономическая интеграция.
Зона свободной торговли — это начальный уровень интег

рации, при котором страныучастницы договариваются о пол
ной взаимной отмене таможенных тарифов и квот. В то же вре
мя каждое государство проводит свою собственную торговоэко
номическую политику в отношении третьих стран.

Таможенный союз — это объединение, при котором стра
ны не только ликвидируют таможенные тарифы и квоты внут
ри союза, но и устанавливают единые таможенные тарифы в
отношении третьих стран. Учреждение единых тарифов и квот
для третьих стран отличает таможенный союз от зоны свобод
ной торговли.

Общий рынок — более развитый, чем перечисленные выше,
тип интеграции. Кроме устранения таможенных барьеров, фор
мирования единой системы тарифного и нетарифного регули
рования по отношению к третьим странам, общий рынок уста
навливает свободное движение факторов производства (капи
тала, рабочей силы), а также единую торговую политику в от
ношении третьих стран.

Экономический союз — еще более высокая ступень интег
рации, когда в дополнение к тому, что устанавливается в рам
ках общего рынка, происходят согласование, координация эко
номической политики странучастниц путем периодических
встреч, совещаний глав государств и правительств, руководи
телей различных министерств (финансов, промышленности,
сельского хозяйства), а также директоров, представителей цен
тральных банков и других экономических структур.

Полная экономическая интеграция совмещает все типы
интеграции с единой экономической политикой государств —
членов группировки, что требует унификации правового зако
нодательства в пределах данного интеграционного союза. Пол
ная экономическая интеграция предполагает общую для всех
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странучастниц валютную политику, т. е. единую валютную си
стему с едиными валютными отношениями и единым валютным
механизмом: единую валюту, единые правила регулирования
валютных курсов, центральный банк.

Следует отметить, что интеграционные процессы происхо
дят как на макро, так и на микроэкономическом уровнях. При
чем эти два уровня интеграции иногда параллельны, чаще же
пересекаются, переплетаются между собой, дополняют друг
друга. Четко прослеживается тенденция преобладания макро
экономического уровня интеграции, т. е. усиления межгосудар
ственного регулирования экономических отношений. Различные
формы, пропорции, сочетания макро и микроинтеграции оп
ределяют характер и тип экономических интеграционных
объединений. Большое влияние на создание и функциониро
вание того или иного типа интеграции оказывает политичес
кий фактор.

Èíòåãðàöèîííûå ïðîöåññû â Çàïàäíîé Åâðîïå:
îñíîâíûå ýòàïû

Процессы интеграции наиболее зрело проявились в Запад
ной Европе. В 1957 г. в Риме был подписан, а в 1958 г. ратифици
рован договор об образовании Европейского экономического со&
общества (ЕЭС) между шестью странами Европы: ФРГ, Фран
цией, Италией, Бельгией, Нидерландами и Люксембургом. Не
сколько позже, в 1960 г., в противовес Европейскому экономи
ческому сообществу был заключен договор о создании Европей&
ской ассоциации свободной торговли (ЕАСТ), куда вошли семь
государств: Великобритания, Австрия, Дания, Норвегия, Пор
тугалия, Швеция, Швейцария — так называемая Европейская
семерка, под эгидой Великобритании.

С момента возникновения интеграционное объединение
ЕЭС являлось более эффективным, чем ЕАСТ. В 70–80е гг. эти
два интеграционных объединения Европы начали активно вза
имодействовать.

В 1990 г. ЕЭС и ЕАСТ заключили договор о европейском
экономическом пространстве, согласно которому снимались все
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оставшиеся барьеры в торговле между двумя интеграционны
ми объединениями, предоставлялись равные возможности кор
порациям стран ЕЭС и ЕАСТ при размещении государственных
заказов, при этом устранялись привилегии национальных кор
пораций, проводилась гармонизация технических норм и стан
дартов.

Интеграционные процессы в Западной Европе прошли че
тыре этапа.

Первый этап (конец 50х — начало 70х гг.) характеризу
ется постепенной отменой пошлин и количественных ограниче
ний в торговле между странами — членами ЕЭС, формирова
нием таможенного союза, введением единого таможенного та
рифа в торговле и единой таможенной политики Сообщества в
отношении третьих стран. В пределах таможенного союза про
исходит свободное движение не только товаров, но и капиталов,
и рабочей силы. С начала 60х гг. начинает проводиться единая
аграрная политика: “планы ориентации сельского хозяйства”,
структурные реформы, поиск механизма регулирования аграр
ного сектора в ЕЭС путем создания общего аграрного фонда
ФЕОГА, единых цен на сельскохозяйственную продукцию и
проч. Внутри Сообщества происходит интенсивный процесс кон
центрации производства и капитала. Расширяются и углубля
ются торговые отношения между ЕЭС и ЕАСТ. В 1973 г. в Евро
пейское экономическое сообщество вступают три новых госу
дарства — Великобритания, Ирландия, Дания. Европейская
шестерка превратилась в Европейскую девятку.

Второй этап (середина 70х — середина 80х гг.) — это
период застойного, кризисного развития западноевропейской
интеграции. Интеграция не стала лекарством от мирового эко
номического кризиса 1973–1975 гг. Резкое падение промышлен
ного производства произошло в странах — членах ЕЭС, усили
лись диспропорции в уровнях экономического развития между
странами Сообщества.

Разрыв в уровнях экономического развития между государ
ствами — членами ЕЭС возрос с вступлением в Сообщество в
1981 г. Греции.
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Нестабильность европейских валют могла быть сведена к
минимуму за счет принятия валютного платежа в ЭКЮ. Вве
денная в 1975 г. и представлявшая собой “корзину” из 10 евро
пейских валют, условная валюта ЭКЮ была призвана поддер
жать стабильность европейских валют.

Несмотря на то, что первоначально ЭКЮ была задумана как
единица учета для центральных банков стран Западной Евро
пы и для целей бюджета ЕС, постепенно она стала средством
платежа. ЭКЮ свободно обменивалась на любые европейские
валюты и могла использоваться в товарных сделках. Существо
вали счета и кредитные карты в ЭКЮ. Для ЭКЮ также можно
было приобрести фьючерсный контракт.

Европейское экономическое сообщество искало пути пре
одоления застойной экономической ситуации и продолжения
интеграционных процессов. На основе Ломейских конвенций
(1975, 1979 и 1984 гг.) возрастает (с 20 до 66) число развиваю
щихся стран, ассоциированных в Сообществе. С 1979 г. в ЕЭС
начинает действовать европейская валютная система (ЕВС), т.
е. проводится валютная интеграция. Ее главная цель: использо
вать западноевропейскую региональную валюту ЭКЮ в проти
вовес доллару, в соответствии с новой изменившейся экономи
ческой и политической обстановкой в мире выработать общую
стратегию в валютнофинансовой сфере стран — членов ЕЭС
и реализовывать ее в Международном валютном фонде, на со
вещаниях Большой семерки, в системе мирохозяйственных
связей.

Третий этап (середина 80х — начало 90х гг.) отличается
дальнейшим успешным развитием интеграционных процессов,
увеличением членов Сообщества до 12 (с вступлением в него в
1986 г. Испании и Португалии) и расширением до 69 состава раз
вивающихся стран, ассоциированных в ЕЭС. Главным импуль
сом к дальнейшей интеграции в Западной Европе стало вступ
ление в силу 1 июля 1987 г. Единого европейского акта (ЕЕА).
Единый европейский акт подтвердил общую цель государств —
членов Сообщества: формирование Европейского союза как со
юза политического и экономического, в котором обеспечивает
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ся высокий уровень интеграции в экономической, валютнофи
нансовой и гуманитарной областях, а также во внешней поли
тике, включая обеспечение безопасности. Акт провозгласил ос
новополагающую цель ЕС: функционирование единого внутрен
него рынка как “пространства без внутренних границ, в кото
ром обеспечивается свободное движение товаров, капиталов,
услуг и гражданских лиц”, где государства — члены союза об
разовали единый хозяйственный организм.

Итак, на третьем этапе главным результатом интеграции в
пределах ЕЭС было формирование к концу 1992 г. единого внут
реннего рынка стран — членов Сообщества, а также создание пред
посылок для строительства валютного и политического союзов.

Четвертый этап (середина 90х гг. — начало XXI в.). Со
гласно ЕЕА с января 1993 г. в рамках Европейского экономичес
кого сообщества осуществляется свободное передвижение фак
торов производства, т. е. в пределах ЕЭС сформировалось еди
ное экономическое пространство, что является новой качествен
ной ступенью в развитии западноевропейской экономической
интеграции. На основе заключенного в феврале 1992 г. в Мааст
рихте договора Европейское экономическое сообщество 1 янва
ря 1994 г. преобразовалось в Европейский союз.

Åäèíàÿ âàëþòíàÿ ñèñòåìà

В соответствии с Маастрихтским договором происходит
поэтапное строительство единой европейской валютной систе
мы (ЕВС) с единой денежной единицей евро. Причем если пер
воначально валюты всех стран — членов ЕЭС находились в сво
бодном “плавании” по отношению друг к другу и валютные ог
раничения ликвидировались в пределах ЕВС, то позже (в 1994–
1998 гг.) формируется европейский валютный институт, усили
вается согласование валютноэкономической политики на мак
роуровне. Например, с 1997 г. устанавливаются определенные
параметры экономического развития для введения евро в стра
нах ЕС: бюджетный дефицит — не более 3% ВВП, внутренний
долг — не более 60% ВВП и проч. В 1998 г. определены страны,
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готовые по своим экономическим показателям к вступлению в
валютный союз.

В период с 1999 по 2002 г. взаимно фиксируются курсы ва
лют и привязываются к евро, учреждаются Центральный банк
Европейского союза и европейская система центральных бан
ков. В 2000 г. страны приступили к печатанию денежных знаков
евро с европейской символикой на одной стороне купюры и на
циональной символикой на другой. С января 2002 г. евро введе
но в обращение наряду с национальными валютами. Одновре
менно формируется политический союз, что выражается в по
литическом сближении стран ЕС и в усилении действенности
уникальной системы межгосударственного управления в ЕС
посредством пяти основных институциональных органов — Ев
ропейского парламента, Комиссии ЕС, Европейского совета,
Совета министров, Суда ЕС, представляющих законодательную,
исполнительную и судебную власти.

Очевидно, что процесс европейской интеграции будет про
должаться, постепенно охватывая новые государства Европы.
Можно сказать, что создание единой Европы как хозяйствен
ного организма с единой системой управления, осуществляю
щей законодательные, исполнительные, судебные функции,
проводящей единую внутреннюю и внешнюю политику, — ис
торически предопределенный процесс.

Ýêîíîìè÷åñêàÿ èíòåãðàöèÿ
â äðóãèõ ðàéîíàõ ìèðà

Объективные процессы экономической интеграции проис
ходят и в других районах мира. Наиболее развитой интеграци
онной группировкой в Североамериканском регионе является
НАФТА (North American Free Trade Association) — Североаме&
риканская ассоциация свободной торговли, образованная в
январе 1994 г. США, Канадой, Мексикой.

Модель развития интеграционных процессов в Североаме
риканском регионе иная по сравнению с западноевропейской
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интеграцией. В Западной Европе интеграционные процессы на
чинались с Римского договора 1957 г., т. е. инициатива, импуль
сы интеграции шли сверху вниз — от правительств, нацио
нальных государственных органов, а затем межгосударствен
ных органов стран — членов ЕЭС. В Северной Америке импуль
сы создания хозяйственного комплекса шли снизу вверх, от
стремления к сотрудничеству на микроуровне между американ
скими и канадскими компаниями.

С начала XX в. постепенно размывались границы между
США и Канадой путем относительно свободного движения то
варов, капитала, рабочей силы. Качественное изменение эко
номических отношений между США и Канадой произошло в 1988 г.,
когда на межгосударственном уровне было заключено амери
каноканадское соглашение о свободной торговле. Оно предус
матривало взаимные обязательства двух стран ликвидировать
ограничения в торговле товарами и услугами (на транспорте, в
телекоммуникациях, компьютерных, финансовых системах, в
области туризма), отменить ограничения на иностранную соб
ственность в кредитнофинансовой системе Канады и для ка
надских банков в США и ряд других положений.

Одновременно в 80е — начале 90х гг. шел процесс вза
имопроникновения экономики США и Мексики. В 1994 г. Мек
сика подключается к американоканадскому соглашению о
свободной торговле. Интеграционные процессы в НАФТА осу
ществляются в основном по типу интеграции в ЕЭС: созда
ние общих рынков товаров, капиталов, рабочей силы, техно
логий, в конечном итоге — сращивание процессов воспроиз
водства государствчленов, формирование единого хозяй
ственного организма трех стран. По численности населения,
объему ВВП и ряду базовых экономических показателей се
вероамериканская интеграционная группировка сопостави
ма с Европейским союзом. НАФТА обладает мощным (особен
но благодаря США) экономическим потенциалом: например,
ежегодный объем производства товаров и услуг США, Кана
ды, Мексики равняется 3 трлн долл., а их доля в мировой тор
говле составляет почти 20%.
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Основополагающие принципы соглашения НАФТА заклю
чаются в том, что к 2010 г. в данной интеграционной группиров
ке ликвидируются все торговые, а также инвестиционные ба
рьеры между государствамичленами и отменяются все тамо
женные пошлины между тремя странами. Кроме того, в рамках
интеграционного объединения формируются американоканад
скомексиканские группы по охране окружающей среды, уч
реждается на трехсторонней основе арбитражная комиссия.

Интеграционные процессы в НАФТА в сравнении с ЕЭС
отличают: доминирующее положение США в североамерикан
ском экономическом регионе, слабая взаимозависимость эконо
мики Канады и Мексики и связанная с этим асимметричность
экономического взаимодействия США, Канады, Мексики. Не
редко канадские и мексиканские фирмы действуют не как со
юзники, партнеры по интеграции, а как конкуренты на рынке
США в борьбе за инвестиции, экспорт и импорт своих товаров,
технологий, рабочей силы.

Существует немалый разрыв в уровнях экономического
развития странчленов, что затрудняет создание единого хозяй
ственного комплекса. Но если по ВВП на душу населения, про
изводительности труда и ряду других основных экономических
показателей Канада приблизилась к уровню США, то Мексика
значительно отстает и от США, и от Канады.

В НАФТА слабо развиты органы межнационального регу
лирования и совершенно отсутствуют органы наднационально
го регулирования интеграционных процессов, которые имеют
ся в Европейском союзе.

Полноценный общий рынок в пределах североамерикан
ской интеграции должен быть образован к 2010 г., а в перспек
тиве НАФТА будет интегрироваться с торгово&экономическим
блоком МЕРКОСУР (создан в 1991 г. в составе Аргентины, Бра
зилии, Уругвая, Парагвая и начал функционировать в 1994 г.).
Со временем к ним присоединятся другие государства региона.

К 2020 г. предполагается добиться подлинного “интеграци
онного прорыва” еще на одном важнейшем для США направле
нии — в АзиатскоТихоокеанском регионе (АТР).
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Ñïåöèôèêà èíòåãðàöèîííûõ ïðîöåññîâ
â ÀÒÐ è ÀÒÝÑ

Интеграционные процессы в Азиатско&Тихоокеанском ре&
гионе проходят на территории с населением более 3,5 млрд че
ловек. На АТР приходится 56% мирового валового продукта, 45%
мирового экспорта и 45% мирового импорта.

Специфика интеграционных процессов в АТР состоит в сле
дующем:

– в интеграцию включены как развитые, так и развиваю
щиеся государства с разным уровнем экономики;

– процессы интеграции идут в основном на микроэкономи
ческом уровне — между фирмами, корпорациями стран региона,
на региональном уровне и на уровне отдельных субрегионов;

– отсутствует четкое институциональное оформление ин
теграционной группировки.

В АзиатскоТихоокеанском регионе действует ряд субре
гиональных объединений: Ассоциация государств Юго&Вос&
точной Азии (АСЕАН), Организация Азиатско&Тихоокеанс&
кого экономического сотрудничества (АТЭС), Австралийско&
Новозеландская зона свободной торговли, Южно&Тихоокеанс&
кий форум (ЮТФ), Тихоокеанский экономический совет (ТЭС).

Уже есть совместные консультативные организации, помо
гающие институциональному становлению интеграционных
процессов в АТР и в его субрегионах, например КТЭС — Кон&
ференция по тихоокеанскому экономическому сотрудниче&
ству, КТТРР — Конференция по тихоокеанской торговле и
развитию.

В азиатскотихоокеанском сотрудничестве главную роль
играет Япония.

Наиболее активно интеграционные процессы протекают в
Ассоциации государств ЮгоВосточной Азии, созданной в 1967 г.
в составе шести членов — Бруней, Индонезия, Малайзия, Фи
липпины, Сингапур, Таиланд; в 1995 г. к ним присоединился
Вьетнам. В 1992 г. между государствами — членами АСЕАН
была достигнута договоренность об организации зоны свобод
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ной торговли к 2008 г. на основе постепенного снижения тари
фов. Страны АСЕАН широко сотрудничают как между собой,
так и с третьими странами, особенно с Японией, США, Южной
Кореей, Тайванем и в последнее время с Китаем.

Другая крупная интеграционная группировка региона —
АТЭС, учрежденная в 1989 г. Членами АТЭС являются Авст
ралия, Бруней, Вьетнам, Гонконг, Индонезия, Канада, Китай,
провинция Сянган, Малайзия, Мексика, Новая Зеландия, Па
пуа — Новая Гвинея, Перу, Южная Корея, Сингапур, США,
Таиланд, Тайвань, Филиппины, Чили, Япония. В 1997 г. к АТЭС
присоединилась Россия.

Первоначальная цель АТЭС — стимулировать взаимное со
трудничество на рынке товаров и капиталов, а также в области
транспорта, энергетики и др. Конечная цель объединения — об
разование зоны свободной торговли к 2020 г.

По оценкам экспертов, Восточная Азия, в которой ядром
развития интеграционных процессов являются АСЕАН и АТЭС,
имеет очень хорошие перспективы по более быстрому росту
ВВП, чем Западная Европа и Северная Америка.

Ïëþñû è ìèíóñû èíòåãðàöèè

Анализ итогов взаимодействия государств, вступивших в
интеграционные объединения, показывает, что экономика этих
государств начинает испытывать мощное воздействие общих
процессов, характерных для взаимодействующих партнеров.
Причем эти процессы имеют как позитивные, так и определен
ные отрицательные тенденции.

К основным преимуществам интеграции для национальных
хозяйств относятся:

– расширение масштабов рынка, что имеет особенно боль
шое значение для малых и средних стран, национальный рынок
которых ограничен;

– развитие производственной и непроизводственной инф
раструктуры;
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– ускорение темпов информационнотехнологического об
мена, содействующего снижению себестоимости, повышению
качества и конкурентоспособности экспортной продукции;

– увеличение миграционного оборота между странами, по
зволяющего урегулировать многие социальноэкономические
проблемы.

Среди наиболее очевидных негативных последствий интег
рации необходимо выделить:

– отток ресурсов из стран с более слабой экономикой в
пользу сильнейших партнеров, что может привести к появле
нию застойных и отсталых зон внутри группировки;

– возрастание роли ТНК и национальных монополий как
результат слияний и заключения негласных картельных согла
шений между компаниями, что ограничивает здоровую рыноч
ную конкуренцию;

– значительные издержки, связанные с функционировани
ем бюрократических институтов интеграционного блока.

Совокупная оценка положительных и отрицательных мо
ментов участия той или иной страны в интеграционных группи
ровках достаточно сложна и неоднозначна. Однако вполне по
нятно, что больший экономический эффект от интеграции при
обретают государства, бедные ресурсами, с малым внутренним
рынком и невысокой абсолютной долей в мировом ВВП. Такой
вывод можно сделать на основе анализа эволюции многих ин
теграционных организаций, в том числе и Европейского союза.
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Ãëàâà 4
Óïðàâëåíèå âíåøíåýêîíîìè÷åñêîé
äåÿòåëüíîñòüþ ïðîèçâîäñòâ è ôèðì

Çàäà÷è, ïðèíöèïû è ôóíêöèè
ñèñòåìû óïðàâëåíèÿ ÂÝÄ

Управление внешнеэкономической деятельностью (ВЭД) и
управление внешнеэкономическими связями (УВС) имеют свои
особенности и отличаются от управления конкретным производ
ством, фирмой или объединением.

Теоретически управление означает осуществление каких
то воздействий на определенный объект для достижения им
установленных целей, т. е. того, во имя чего и функционирует
данный объект.

Система управления ВЭД (УВС) функционируют на основе
четких управленческих принципов. Назовем шесть главных:

1) оптимальное сочетание централизма и децентрализации;
2) научный подход;
3) системность;
4) сочетание прав, обязанностей и ответственности;
5) иерархичность и обратная связь;
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6) частная свобода.
Теперь подробнее об этих принципах.
Принцип оптимального сочетания централизма и децен&

трализации предполагает умелое использование единоначалия
и коллегиальности в управлении, а также широкое привлече
ние других работников к управлению внешнеэкономической
деятельностью.

Формы участия работников в управлении разнообразны: в
выборных, директивных и законодательных органах, в органах
коллективного и коллегиального принятия решений.

Единоначалие в управлении (принцип централизма) — это
предоставление руководителю конкретного права на единолич
ное решение вопросов, входящих в его компетенцию. Коллеги
альность предполагает выработку коллективного решения, од
нако ответственность за него индивидуальна.

Принцип научного подхода предполагает изучение и ис
пользование в практике управления объективно действующих
экономических законов, обобщение и распространение лучше
го опыта управления производством, достижение наибольшей
экономичности и эффективности работы аппарата управления.

Принцип системности предполагает постоянную взаим
ную увязку и согласование возникающих задач, решение всего
комплекса этих задач с учетом их взаимосвязей и влияния фак
торов любого вида.

Принцип сочетания прав, обязанностей и ответствен&
ности предусматривает, что каждый человек в организации
наделяется конкретными правами, несет ответственность за
выполнение или невыполнение своих обязанностей.

Принцип иерархичности и обратной связи заключается в
создании многоуровневой системы управления, контролирующей
деятельность всех звеньев системы на основе обратной связи.
Информация о работе управляемого объекта по каналам обрат
ной связи передается в управляющую систему, что позволяет
выравнивать и корректировать ход производственного процесса.

Принцип частной свободы предполагает, что все инициа
тивы исходят от свободно действующих экономических субъек
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тов, выполняющих управленческие функции в рамках действу
ющего законодательства, но по своему желанию. Свобода хозяй
ственной деятельности представляется как свобода выбора сфе
ры деятельности, профессии, партнеров.

В условиях рыночной экономики руководители и специа
листы участвуют в реализации созданного продукта. Особая
роль в этом деле принадлежит маркетингу, который включает
изучение конъюнктуры рынков сбыта (спроса, конкуренции,
потребителей), выработку товарной, сбытовой, ценовой и ком
муникационной стратегий поведения на рынках сбыта.

Маркетинговая система позволяет увязать интересы про
изводителей и потребителей продукции. А так как потребите
лями являются все, маркетинг позволяет сориентироваться на
выпуск только тех товаров, которые необходимы обществу.

Îáúåêòû óïðàâëåíèÿ
âî âíåøíåýêîíîìè÷åñêîé ñôåðå

В условиях рыночной экономики существуют различные
виды собственности и соответственно различные объекты уп
равления, которые классифицируются по нескольким при
знакам.

По правовому статусу различают предприятия с ограничен
ной и неограниченной ответственностью, а также акционерные
общества (АО).

Ограниченный характер ответственности состоит в том, что
каждый из собственников отвечает по обязательствам фирмы
только в пределах своей доли в ее уставном капитале. Состав соб
ственников может меняться, каждый из них может передавать
другому лицу свой вклад, но с согласия других совладельцев.

Фирмы с ограниченной ответственностью организуются в
форме товариществ или обществ. Их члены несут ограничен
ную солидарную ответственность по обязательствам фирмы
всем своим имуществом. Такие фирмы носят названия коопе
ративов, коллективных предприятий и партнерств.
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Иногда создаются смешанные общества с ограниченной от
ветственностью, в которых часть членов является действитель
ными совладельцами, а часть — членамивкладчиками (комман
дистами). Первые несут полную ответственность по обязатель
ствам общества, а вторые — только в пределах их доли в капи
тале фирмы. Такие фирмы со смешанной ответственностью на
зываются коммандитными.

Акционерные общества формируют уставный капитал за
счет продажи акций. Акционеры несут ответственность по обя
зательствам АО только в пределах своего вклада (стоимости
акций). Акционерные общества могут быть закрытого или от
крытого типа. В первых акции распространяются только меж
ду членами фирмы, во вторых — по открытой подписке.

В числе основных особенностей АО любого типа можно вы
делить следующие:

– акционеры не несут уголовной ответственности по обяза
тельствам общества перед его кредиторами, но рискуют тем, что
принадлежащие им акции обесценятся;

– акционеры имеют личные и имущественные права, т. е.
право на участие в голосовании на общих собраниях акционе
ров и право на получение дивидендов, а также на часть имуще
ства АО в случае его ликвидации;

– число членов АО открытого типа не ограничено, но вклад
чик (акционер) имеет право в любой момент продать свои акции.

Структура управления в АО и в обществах с ограниченной
ответственностью аналогична.

По характеру собственности фирмы подразделяются на
частные, государственные и кооперативные.

Частные фирмы — это независимые, самостоятельные
организации; с целью противостояния конкуренции они могут
объединяться в картели, синдикаты, тресты и концерны.

Картель — частные фирмы одной отрасли, вступившие в
соглашение по совместной коммерческой деятельности. Участ
ники картеля сохраняют финансовую и юридическую самосто
ятельность и объединяют свою деятельность только по реали
зации продукции.
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Синдикат — разновидность картеля, в которой сбыт про
дукции его участников осуществляется через единый совмест
ный орган.

Трест — объединение различных предприятий в единый
комплекс. При объединении эти предприятия теряют юриди
ческую самостоятельность и подчиняются головной компании.
Данная форма используется, когда предприятия представляют
собой последовательные ступени обработки сырья, например, в
горнодобывающей, металлургической и химической отраслях.

Концерн — объединение фирм, сохраняющих юридическую
самостоятельность, деятельность которых контролируется го
ловной компанией.

Государственные фирмы чаще всего объединяются в акцио
нерные общества и общества с ограниченной ответственностью.
Большая часть этих фирм сосредоточена в добывающих отрас
лях, энергоснабжении, на транспорте и в связи. Существуют так
же государственные торговые фирмы, занимающиеся экспортом
и импортом товаров, являющихся монополией государства.

Кооперативные фирмы представляют собой паевые объе
динения мелких производителей для осуществления совмест
ной коммерческой деятельности. Основная цель их создания —
исключение посреднических звеньев при сбыте продукции. Это
могут быть не только сбытовые, но и производственносбыто
вые кооперативы.

По виду хозяйственной деятельности различают производ
ственные, коммерческие (торговые) и посреднические фирмы.

К производственным относятся фирмы, более 50% товаро
оборота которых приходится на производимую продукцию. Од
нако такая фирма может осуществлять также коммерческую и
посредническую деятельность.

К торговым фирмам относятся торговые дома, магазины,
оптовые базы, занимающиеся реализацией товаров.

По принадлежности капитала различают национальные, ино
странные, смешанные (совместные) и международные фирмы.

В национальных фирмах капитал принадлежит предпри
нимателям данной страны.
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В иностранных фирмах капитал принадлежит иностранным
предпринимателям полностью или в части, обеспечивающей
контроль за их деятельностью. Такие фирмы создаются в фор
ме филиалов, дочерних компаний заграничных головных фирм,
зарегистрированных в стране местонахождения. Обычно они
пользуются равными правами с национальными фирмами, но
для них могут быть установлены ограничения или предостав
лен льготный режим деятельности.

Смешанные по капиталу фирмы создаются с помощью либо
слияния активов фирм разных стран и выпуска акций новой
компании, либо обмена акциями между компаниями, либо из
начального создания уставного капитала.

Смешанные предприятия называются совместными, если
целью их создания является осуществление общей предприни
мательской деятельности. Часто они создаются как средство
проникновения на рынки других стран, огражденных торгово
политическими барьерами.

Международные фирмы занимают специфическое место
среди объектов управления. Это — национальные фирмы, сфе
ра деятельности которых распространяется на зарубежные
страны. Их главной особенностью является наличие сети фили
алов и дочерних компаний в других странах. Филиалы куриру
ют сбыт, работая под контролем материнской компании. Дочер
ние фирмы выступают от своего имени и за свой счет. Материн
ская компания не несет никакой ответственности по обязатель
ствам дочерней фирмы, но определяет ее специализацию и на
правление маркетинга.

Одним из наиболее распространенных видов международ
ных компаний, как отмечалось ранее, являются транснацио
нальные корпорации. Их главная особенность — наличие про
изводственных мощностей за рубежом. Деятельность ТНК на
правлена на подавление конкуренции и усиление своего господ
ства на мировых товарных рынках.

Отличительными чертами ТНК являются:
– большие объемы собственности и масштабы хозяйствен

ной деятельности, в том числе за рубежом;
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– высокая степень транснационализации производства и
капитала в результате роста зарубежной производственной
деятельности;

– многоотраслевая деятельность;
– особый характер социальноэкономических отношений

внутри ТНК (расширение внутрифирменного обмена товарами,
комплектующими, сырьем).

Характерным для современного этапа развития ТНК явля
ется увеличение числа мелких и средних фирм, обслуживаю
щих их и обеспечивающих комплектующими изделиями и уз
лами высокого качества при конкурентных ценах и поставке
точно в срок.
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Ãëàâà 5
Ðåãóëèðîâàíèå âíåøíåýêîíîìè÷åñêîé

äåÿòåëüíîñòè ãîñóäàðñòâà

Ïðîáëåìû îïòèìàëüíîãî ñîîòíîøåíèÿ
ñâîáîäíîé òîðãîâëè è ïðîòåêöèîíèçìà

До настоящего времени ни у экономистовтеоретиков, ни у
практиков нет четкого определения разумной концепции регу
лирования внешнеэкономической деятельности Российским го
сударством.

Например, в XVI–XVIII вв. преобладало убеждение, что в
интересах каждой нации способствовать увеличению своего экс
порта в другие страны и всячески ограничивать импорт. Эта точка
зрения получила название “меркантилизм”, или “протекционизм”.

В пользу подобной политики ее сторонники приводили сле
дующие аргументы:

– временное введение мер, сдерживающих импорт, позво
ляет создать и развить молодые отрасли промышленности, ог
радив их от международной конкуренции;

– введение защитных мер выгодно местным производите
лям товаров, конкурирующих с импортными;

– протекционизм может увеличить уровень занятости и
обеспечить развитие отраслей, поставляющих в “защищаемую”
промышленность сырье и материалы.
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Протекционистские меры использовались в Америке пос
ле Гражданской войны для ограждения национальной текстиль
ной промышленности и металлургии от британского импорта, в
Германии в начале XIX в. — для поддержки зарождавшейся
обрабатывающей промышленности, в Японии после Второй ми
ровой войны — для защиты национального автомобилестрое
ния, в настоящее время используются с целью развития произ
водства компьютерной техники.

Протекционистские меры также могут использоваться как
орудие экономического и политического давления на другие
страны (чтобы добиться уступок от них в конкурентной борьбе
и торговых переговорах) или как один из методов торговой
дискриминации отдельных государств.

Однако протекционизм может нанести и вред националь
ной промышленности, особенно при его долгосрочном исполь
зовании. Главное — он уничтожает дух конкуренции, в некото
рых случаях снижает побудительные мотивы поиска техноло
гических усовершенствований, в силу этого создаваемая или
функционирующая промышленность может оказаться малоэф
фективной. От введения определенных защитных мер страда
ют потребители импортных товаров. И что особо важно — ис
пользование протекционистских барьеров может спровоциро
вать иностранные государства к введению ответных мер. Уси
ление взаимного использования ответных мер приводит к тор
говой войне, в результате в убытке оказываются обе стороны.

Отметим, что либерализация в сфере внешнеторговой дея
тельности приемлема не для всех стран, наций и государств. И
пример тому — ситуация во внешнеторговой сфере России пос
ле распада СССР. Дело в том, что при перестройке внешнеэко
номической политики страны здесь столкнулись два разных
подхода. Одни специалисты считали, что в первый период ре
формирования экономики опасно проводить немедленную и да
леко идущую либерализацию внешнеэкономических связей. В
условиях тотального дефицита, разбалансированности внутрен
него рынка и денежного обращения, отсутствия реального ва
лютного курса и нормальных рыночных цен сплошь и рядом ста
ли бы возникать ситуации, когда экономические интересы уча



127

стников внешнеэкономической деятельности вступали бы в про
тиворечие с народнохозяйственными интересами. В связи с
этим либерализация внешнеэкономической деятельности в на
чальный период реформирования экономики должна сопровож
даться ощутимым государственным регулированием этой дея
тельности. В дальнейшем, по мнению этой группы специалис
тов, с развитием системы свободного рыночного ценообразова
ния, совершенствованием валютного курса, нормализацией де
нежного обращения и всего внутреннего рынка постепенно со
здадутся условия, позволяющие широко либерализовать экс
порт и импорт товаров и услуг, а затем и капиталов, ограничить
систему государственного регулирования.

Другие экономисты, разделявшие идеи “шоковой терапии”,
считали, что чем быстрее и масштабнее будет происходить либе
рализация внешней торговли, тем быстрее российская экономи
ка включится в мировое хозяйство и повысится ее эффективность.

Время показало, что лица, принимающие решения в россий
ском руководстве, в большинстве случаев оказывались под вли
янием экономистов второй группы, что и предопределило изме
нение правил проведения внешнеэкономических операций хозяй
ствующими субъектами, особенно в начальный период реформ.

В результате в последующие годы возникла необходимость
внести коррективы в механизм регулирования ВЭД, продикто
ванные углублением реформ и необходимостью устранения до
пущенных серьезных просчетов.

Систему государственного регулирования внешнеэкономичес
ких отношений следует внедрять и совершенствовать незамедли
тельно для эффективной и динамичной направленности внешне
экономической деятельности России в интересах ее народа.

Îñíîâíûå ïðèíöèïû ãîñóäàðñòâåííîãî
ðåãóëèðîâàíèÿ, ðàçðàáîòàííûå â Ðîññèè

Экономическая реформа и кардинальное изменение геопо
литического положения России после распада СССР существен
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но повысили роль внешнеэкономического фактора. Важнейши
ми для России стали хозяйственные и торговые связи с ближ
ним зарубежьем, т. е. с бывшими союзными республиками, про
возгласившими свой суверенитет. Россия отказалась от государ
ственной монополии на внешнюю торговлю и связанных с ней
форм государственного регулирования.

Рыночной системе хозяйства в принципе больше соответ
ствуют экономические инструменты регулирования ВЭС. Но
эффективность их использования имеет свои пределы. Как сви
детельствует зарубежный опыт, в периоды значительного ухуд
шения состояния экономики, инфляции и резких перепадов
между внутренними и мировыми ценами правительства могут
прибегать к административным инструментам регулирования
экспортноимпортных операций.

В процессе формирования системы регулирования внеш
неэкономической деятельности в стране были выработаны прин
ципы, которые в определенной мере учитывают и собственный,
и мировой опыт в этой сфере. К сожалению, эти принципы не
всегда и не везде реализуются на практике.

Основными принципами государственного регулирования
внешней торговли в Российской Федерации являются:

1) защита государством прав и законных интересов участ
ников внешнеторговой деятельности, а также прав и законных
интересов российских производителей и потребителей товаров
и услуг;

2) равенство и недискриминация участников внешнеторго
вой деятельности, если иное не предусмотрено федеральным
законом;

3) единство таможенной территории Российской Федера
ции;

4) взаимность в отношении другого государства (группы го
сударств);

5) обеспечение выполнения обязательств Российской Фе
дерации по международным договорам Российской Федерации
и осуществление возникающих из этих договоров прав Россий
ской Федерации;
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6) выбор мер государственного регулирования внешнетор
говой деятельности, являющихся не более обременительными
для участников внешнеторговой деятельности, чем необходимо
для обеспечения эффективного достижения целей, для осуще
ствления которых предполагается применить меры государ
ственного регулирования внешнеторговой деятельности;

7) гласность в разработке, принятии и применении мер го
сударственного регулирования внешнеторговой деятельности;

8) обоснованность и объективность применения мер госу
дарственного регулирования внешнеторговой деятельности;

9) исключение неоправданного вмешательства государства
или его органов во внешнеторговую деятельность и нанесения
ущерба участникам внешнеторговой деятельности и экономике
Российской Федерации;

10) обеспечение обороны страны и безопасности государ
ства;

11) обеспечение права на обжалование в судебном или ином
установленном законом порядке незаконных действий (бездей
ствия) государственных органов и их должностных лиц, а также
права на оспаривание нормативных правовых актов Российской
Федерации, ущемляющих право участника внешнеторговой де
ятельности на осуществление внешнеторговой деятельности;

12) единство системы государственного регулирования
внешнеторговой деятельности;

13) единство применения методов государственного регу
лирования внешнеторговой деятельности на всей территории
Российской Федерации.

Âèäû ìåæãîñóäàðñòâåííîãî ðåãóëèðîâàíèÿ
âíåøíåé òîðãîâëè

 Развитие международных экономических отношений при
вело к тому, что наряду с национальным регулированием внеш
ней торговли возникли разнообразные формы межгосударствен
ного взаимодействия в этой сфере.
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В настоящее время сложилась совершенно новая ситуация,
когда регулирующие меры одной страны оказывают прямое
влияние на экономику других государств и те, в свою очередь,
вынуждены предпринимать ответные шаги по защите прав сво
их производителей и потребителей. Все это вызывает необхо
димость координации процесса регулирования на межгосудар
ственном уровне. Для этого выработан целый комплекс средств,
в том числе:

– двусторонние договоренности;
– многосторонние соглашения регионального характера;
– многосторонние конвенции глобального характера.
В зависимости от целей государств — участников межго

сударственного регулирования внешней торговли согласование
форм и методов регулирования ВЭД помогает решению ряда
глобальных проблем, в том числе:

– устранению имеющихся “заторов” в производстве и дви
жении товаров;

– формированию целостной экономической системы с над
национальными институтами по важнейшим направлениям.

И то и другое зачастую включают в понятие “экономичес
кая интеграция”, однако экономическая интеграция в строгом
смысле способствует согласованию хозяйственной политики го
сударств.

Поэтому все это можно отнести к нетарифным ограничени
ям, являющимся в свою очередь мерами скрытого протекцио
низма. Во внешней торговле используется, по мнению специа
листов, не менее 50 видов таких ограничений. К ним относятся в
основном технические нормы, санитарные стандарты, сложный
валютный контроль, государственные закупки и т. д.

В настоящее время значение нетарифных барьеров возра
стает по причинам увеличения объема международной торгов
ли, расширения ассортимента товаров на мировом рынке, сни
жения таможенных пошлин.

В частности, система ГАТТ/ВТО подразделяет нетариф
ные ограничения на пять основных групп :

1) количественные ограничения импорта и экспорта;
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2) таможенные и административные импортноэкспортные
формальности, включая антидемпинговые пошлины, методы
оценки таможенной стоимости товаров, таможенные и консуль
ские формальности, товаросопроводительные документы;

3) технические барьеры — стандарты и требования к каче
ству товаров, включая санитарные, ветеринарные и фитосани
тарные нормы, промышленные стандарты, требования к упа
ковке и маркировке товаров;

4) субсидирование государством производства и экспорта
товаров, система государственных закупок товаров, государ
ственная торговля;

5) ограничения, заложенные в механизме платежей: сколь
зящие сборы, импортные депозиты, льготы для отдельных от
раслей и предприятий, механизм валютных курсов.

Из всех нетарифных барьеров наибольшее распростране
ние получили ограничения по количеству товара.

Количественные ограничения импорта и экспорта непос
редственно регламентируют объемы ввозимого в страну и вы
возимого за ее пределы товара. На практике используются два
вида количественных ограничений: контингентирование и ли
цензирование.

Под контингентированием понимается ограничение госу
дарственной властью ввоза (вывоза) товаров в определенном
количестве или сумме за установленный период посредством
импортных или экспортных квот (контингентов).

Квоты бывают двусторонними и общими (глобальными).
Двусторонние квоты устанавливаются при наличии между дву
мя странами определенной договоренности и распространяют
ся только на конкретную страну. Общие (глобальные) квоты вво
дятся безадресно, т. е. ограничивают размер импорта на какой
то период для всех стран.

По срокам действия выделяют квоты постоянные (действу
ющие в течение всего периода, на который они введены) и се
зонные (в зависимости от времени года).

Основная цель импортных квот — защита национальных
производителей. Такие квоты более предпочтительны, чем та
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рифные ограничения, поскольку повышение ставок тарифов, как
правило, регламентируется международными соглашениями, а
квоты вводятся по решению властей определенной страны. До
вольно часто при распределении импортных квот предпочтение
отдается тем, кто берет на себя обязательства импортировать
товары данной страны. Экспортные квоты устанавливаются
прежде всего на дефицитные для местного рынка товары.

Контингентирование реализуется через систему лицензи
рования.

Под лицензией понимается разрешение, выдаваемое госу
дарственными органами и дающее право на импорт определен
ного количества товаров в страну (импортная лицензия) или
экспорт товаров из страны (экспортная лицензия).

Äâà âèäà ëèöåíçèé ïëþñ
äîáðîâîëüíîå îãðàíè÷åíèå ýêñïîðòà

В международной практике различают индивидуальные и
генеральные лицензии.

Индивидуальная лицензия — это разовое разрешение на
импорт (экспорт) товаров. Она именная и не может быть пере
дана другой компании. Срок ее действия ограничен.

Генеральная лицензия — это постоянно действующее раз
решение конкретной фирме на импорт (экспорт) указанных в
нем товаров без какихлибо ограничений по стоимости и коли
честву. По лицензии разрешается ввозить указанные в ней то
вары из конкретной страны либо из всех стран мира.

В особую группу количественных ограничений выделяют
ся так называемые “добровольные ограничения экспорта”. Бо
лее подробно о них будет сказано ниже. В 1969 г. система “доб
ровольных” квот начала действовать на мировом рынке черных
металлов, охватив почти 2/3 мирового экспорта этих товаров.
Позднее США принудили иностранных поставщиков ограни
чить поставки шерстяного текстиля, продукции радиоэлектрон
ной промышленности. Словом, “добровольные” ограничения эк
спорта совсем не являются добровольными.
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В настоящее время в регулировании импортных поставок
широко используются технические барьеры.

Ïðåîäîëåíèå òåõíè÷åñêèõ áàðüåðîâ

Под техническим барьером понимается существующее
препятствие для импорта иностранных товаров, возникающее
в связи с их несоответствием национальным стандартам, систе
мам измерения, требованиям качества и техники безопасности,
санитарным, ветеринарным и фитосанитарным нормам, прави
лам упаковки и маркировки и т. п.

С одной стороны, технические барьеры вызываются объек
тивными требованиями производства и потребления, с другой
стороны, конечно, они могут выполнять и протекционистскую
роль. Так, в 1969 г. Министерство сельского хозяйства США ус
тановило стандарт на продаваемые в стране помидоры, предус
матривавший их максимальный размер в 2,5 дюйма. Это было
вызвано интересами консервного производства, использующе
го автоматические устройства для сортировки и расфасовки
помидоров, однако в то же самое время это сделало невозмож
ным поставки на американский рынок более крупных мексикан
ских помидоров.

Для преодоления преград, создаваемых техническими барь
ерами, крупные монополии организуют выпуск различных мо
дификаций одной и той же базовой модели в расчете на различ
ные рынки. Так, еще в 1972 г. западногерманский концерн “Фоль
ксваген” выпускал 5 моделей автомашин в 32 модификациях.

Технические стандарты широко используются в международ
ной практике при определении диаметра газовых и водопровод
ных труб, напряжения и частоты электрического тока в бытовых
и промышленных сетях, размеров автомобильных шин и т. д.

Ряд других стандартов связан с инспекцией и проверкой
качества товаров. Они применимы при поставках средств транс
порта, электрооборудования, электрических приборов, прибо
ров и оборудования для пищевой промышленности, фармацев
тических, химических и других товаров.
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Технические барьеры также связаны и с применением мер
по охране окружающей среды от загрязнения. Они запрещают
или ограничивают импорт товаров, загрязняющих окружающую
среду, и предусматривают тщательную экспертизу промышлен
ного оборудования, средств транспорта и другой продукции,
которая может вызвать загрязнение атмосферы.

Санитарные и ветеринарные нормы и требования здраво
охранения вводятся в случае импорта пищевых товаров, сельс
кохозяйственных продуктов, парфюмерии и т. д.; особенно жес
ткими они бывают в отношении медикаментов. Как правило, эти
нормы одинаковы как для иностранных товаров, так и для то
варов национального производства.

Íåòàðèôíûå áàðüåðû è ãîññóáñèäèðîâàíèå

К нетарифным барьерам относятся требования к упаков
ке и маркировке. Их устанавливает национальное законодатель
ство страны импортера, определяя таким образом размеры,
массу и форму упаковки, объем информации, который должна
содержать маркировка товара, и другие особенности.

В системе регулирования внешнеэкономической деятельнос
ти особое место занимает государственное субсидирование. Благо
даря государственным субсидиям фирмы имеют возможность вы
ходить на внешние рынки с товарами, цены на которые ниже цен
конкурентов; кроме того, за счет покрытия при этом части издер
жек производства национальных производителей внутренний ры
нок становится более защищенным от иностранной конкуренции.

Субсидирование может быть прямым и косвенным. Прямое
субсидирование представляет собой выплату компаниям дота
ций из бюджета, финансирование научноисследовательских и
конструкторских работ. Однако чаще прибегают к косвенным
субсидиям: льготам по кредитам, освобождению предприятий
от уплаты некоторых налогов, передаче экспортирующим ком
паниям правительственных заказов по завышенным ценам.

Выход государственных организаций развитых стран на
национальный и мировой рынки в роли покупателей товаров
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вызвал новый вид нетарифного регулирования — государствен
ные закупки.

В свою очередь, среди экономических инструментов регу
лирования импорта особое место занимали и продолжают за
нимать, преимущественно в промышленно развитых странах,
антидемпинговые меры.

Äåìïèíã è áîðüáà ñ íèì

Причины и виды демпинга разнообразны. Он может быть
постоянным, вызванным необходимостью поддержания нор
мальной загрузки производственных мощностей или развития
крупносерийного производства без снижения внутренних цен;
эпизодическим, осуществляемым для сбыта случайного излиш
ка продукции; непреднамеренным, когда поставщик не имеет
достаточной ценовой информации о рынке импортера. К дем
пингу могут прибегать и как к ответной мере. Бывает, что дем
пинг квалифицируется как недобросовестная практика с уста
новлением низких цен для вытеснения конкурента с данного
рынка (“разбойничий” демпинг).

При установлении факта демпинга, в частности, в странах
ЕС определяется “нормальная стоимость” товара и анализиру
ются два критерия демпинга — ценовой, или стоимостной, и эко
номический ущерб.

Согласно ценовому критерию, демпинг будет налицо, если
экспортная цена товара оказывается ниже его “нормальной сто
имости”. Причем определяться это может различными метода
ми. Чаще всего цена устанавливается по фактической оплате
или подлежащей к оплате сумме за товар, ввозимый в ЕС из
стран, не входящих в него. Данный метод неприменим в случае,
когда невозможно получить такую цену или если она устанав
ливалась специфическим образом (например, по сговору меж
ду продавцом и покупателем). Тогда экспортная цена опреде
ляется иначе, например, по цене первой продажи товара про
давцом покупателю. При этом учитываются все затраты на из
готовление и доставку товара, уплаченные налоги и пошлины,
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комиссионные расходы и прибыль. Экспортная цена может вы
ясняться по таможенной стоимости и другими методами.

Расчеты “нормальной стоимости” ведутся различными ме
тодами в зависимости от имеющейся ценовой информации, из
держек производства, страныпоставщика (страна с рыночной
экономикой либо нет). На основании законодательства, напри
мер ЕС, при ввозе товаров из стран с рыночной экономикой “нор
мальная стоимость” устанавливается по уровню внутренней
цены на идентичный товар в стране экспортера или стране про
исхождения товара. Если такой товар не продается на внутрен
нем рынке или реализуется на специальных условиях, что не
позволяет сравнивать внутренние и экспортные цены, “нормаль
ная стоимость” определяется по цене экспорта в третью страну
или рассчитывается специально с учетом возникших затрат на
производственные и сбытовые операции и норм прибыли.

Необходимо отметить, что для стран с государственноре
гулируемой экономикой “нормальная стоимость” исчисляется
на основе ценовой информации стран, не входящих в ЕС, усло
вия производства в которых близки к условиям производства
данных стран. В этом случае есть три способа расчета “нормаль
ной стоимости”:

– по реально действующим ценам страны с рыночной эко
номикой;

– в соответствии с ценами, по которым страна с рыночной
экономикой продает идентичный товар в другие страны;

– на основе стоимостных показателей страны с рыночной
экономикой (издержки производства, обращения, администра
тивнохозяйственные расходы, прибыль).

Îïûò ãîñóäàðñòâåííîãî ðåãóëèðîâàíèÿ
âíåøíåýêîíîìè÷åñêîé äåÿòåëüíîñòè
â ïðîìûøëåííî ðàçâèòûõ ñòðàíàõ

Внешнеэкономические связи практически во всех промыш
ленно развитых странах во многом определяют экономическое
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и социальное развитие государства и рассматриваются как часть
целостной системы хозяйствования.

В то же время приоритеты во внешнеэкономической сфере
в разных странах неодинаковы. Это отражается и в системе го
сударственного регулирования внешнеэкономической деятель
ности.

Так, в США внешняя и внутренняя торговля рассматрива
ются как взаимосвязанные части всего хозяйства страны и их
регулирование осуществляется одним ведомством — Министер
ством торговли.

Исполнительным органом по управлению внешнеэкономи
ческими связями в США является Администрация внешней
торговли (АВТ), которая была создана в составе Министерства
торговли 2 января 1980 г. для укрепления позиций США на ми
ровом рынке. В АВТ три управления: внешней экономической
политики, торговли и по развитию торговли.

Управление внешней экономической политики занимается
анализом внешнеэкономической деятельности страны и обосно
ванием целесообразности сотрудничества США с другими стра
нами мира на двусторонней, региональной или многосторонней
основе. Отделы данного управления отвечают за вопросы тор
говли и инвестиционной политики в Европе, Западном полуша
рии, Восточной Азии, Африке и Южной Азии.

Управление торговли занимается вопросами текущей тор
говой политики. Оно устанавливает квоты по импорту, разра
батывает программы по управлению свободными торговыми
зонами, рассматривает обращения промышленных корпораций
по вопросам экспорта и импорта.

В рамках управления по развитию торговли разрабатыва
ются перспективы развития внешней торговли страны, инвес
тиционная политика, программы, укрепляющие конкурентос
пособность американского экспорта, меры по усилению позиций
промышленных компаний США на мировых рынках. В частно
сти, в функции данного управления входит реализация объе
диненной программы стимулирования развития таких ключе
вых отраслей, как аэрокосмос, автомобилестроение, производ
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ство потребительских товаров и др. К его функциям относится
также наблюдение за рынком капитала, зарубежным строитель
ством и иностранными инвестициями в США.

Генеральный директор АВТ управляет внешнеторговыми
программами Администрации через районные и отраслевые
центры США в 68 странах мира. Он организует торговые яр
марки и семинары в США и за рубежом, содействует получе
нию льготных экспортных кредитов.

К центральному аппарату государственного управления
внешнеэкономической деятельностью США относятся также
Государственный департамент, Министерство финансов, Мини
стерство обороны, другие ведомства и более 60 независимых
агентств. Последние формально находятся вне исполнительной
и законодательной власти. Их создают под новые проблемы уп
равления и ликвидируют по мере их решения.

В Великобритании на макроуровне работает более 60 цент
ральных ведомств, в том числе 14 министерств. Основным ми
нистерством, координирующим внешнеэкономическую деятель
ность, является Министерство торговли и промышленности. Его
задачами являются: разработка основных принципов внешне
экономической политики правительства, контроль за внешне
экономическими операциями, подготовка предложений прави
тельству по развитию экономических отношений с отдельными
странами и экономическими объединениями, а также опреде
ление основных направлений участия Великобритании в меж
дународных торговых соглашениях и в международных торго
вых организациях. Данное Министерство работает по трем ос
новным направлениям — внешняя торговля, внутренняя тор
говля, промышленность.

В Японии основным министерством, регулирующим внеш
неэкономическую деятельность, является Министерство внеш
ней торговли и промышленности (МВТП). Главное направление
его работы — обеспечение сбалансированного развития про
мышленности, внутренней и внешней торговли. В функции Ми
нистерства входят: контроль над экспортноимпортными опе
рациями, поддержание стабильных закупок сырья и топлива,
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содействие рациональному размещению промышленных пред
приятий, помощь малому и среднему бизнесу и др.

Функции МВТП реализуются через два крупных структур
ных подразделения: Бюро внешнеторговой политики, которое
разрабатывает вопросы стратегии, и Бюро внешней торговли,
занимающееся текущими вопросами развития внешнеэкономи
ческих связей.

Эффективность министерства обусловлена его тесными
связями с ведущими частномонополистическими объединени
ями страны. При МВТП работают консультативные советы, где
представлены деловые круги Японии. В рамках данных советов
формируются позиции японских корпораций по стратегическим
вопросам внешней торговли и движения капитала.



140

Ãëàâà 6
Âçàèìîîòíîøåíèÿ ìåæäóíàðîäíûõ êîìïàíèé

è ãîñóäàðñòâà

Îñíîâíûå öåëè çàðóáåæíûõ êîìïàíèé

Организуя зарубежные филиалы в разных государствах,
международные компании, в том числе ТНК, преследуют, как
правило, целый ряд конкретных целей, в том числе:

1) расширение рынков сбыта;
2) увеличение объемов экспорта;
3) обеспечение сырьевыми материалами;
4) приобретение уникальных технологий;
5) повышение эффективности предприятий.
Первая цель предполагает, что головная компания органи

зует в принимающей стране производство готовых изделий или
предоставление услуг. При этом она передает свою технологию
изготовления продукции, опыт менеджмента и право использо
вать свой товарный знак.

Для достижения второй цели зарубежные корпорации
вкладывают капиталы в принимающие страны с дешевой рабо
чей силой, богатые природными ресурсами. Необходимое усло
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вие эффективной работы таких филиалов — наличие местных
и региональных емких рынков сбыта.

Третью цель ставят перед собой многие зарубежные фи
лиалы международных компаний для снабжения природными
ресурсами предприятий системы ТНК, включая головную ком
панию.

Четвертую цель международные компании преследуют в
странах, располагающих высоким научным потенциалом, где
имеются исследовательские центры, университеты, технологи
ческие разработки, ценный интеллектуальный капитал.

Пятая цель достигается за счет увеличения масштабов
производства компании и появления возможности вертикаль
ной и горизонтальной международной производственной интег
рации.

×òî ìîæåò ãîñóäàðñòâî äëÿ ïðèâëå÷åíèÿ
ìåæäóíàðîäíûõ êîìïàíèé

В программах разных государств по привлечению иност
ранных инвесторов можно обнаружить общие черты. Вопер
вых, все государства стремятся повысить свой “имидж” с помо
щью рекламных материалов, проведения специальных семина
ров, встреч и совещаний в основном на государственном уровне.
Вовторых, предусматривается упрощение бюрократических
процедур при регистрации юридических лиц — иностранных
инвесторов. И, втретьих, иностранным инвесторам предостав
ляются финансовые льготы, что типично для развивающихся
государств и стран с переходной экономикой.

Привлечение международных компаний требует от при
нимающего государства создания благоприятных условий, та
ких как упрощение административных законодательных и на
логовых процедур, субсидии, займы на льготных условиях, со
действие в организации зон свободного предпринимательства
и т. п.
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Ãîñóäàðñòâåííîå ðåãóëèðîâàíèå äåÿòåëüíîñòè
ìåæäóíàðîäíûõ êîìïàíèé

На протяжении многих лет правовое регулирование дея
тельности международных компаний в принимающих странах
осуществляется двумя системными блоками: национальнопра
вовым и международноправовым.

Национально&правовое регулирование заключается в исполь
зовании норм и институтов национальной системы права (адми
нистративного, гражданского). В большинстве государств сложи
лась система специального законодательства, регулирующего
деятельность иностранных фирм, в виде инвестиционных зако
нов и кодексов. Их основа — положения, условия и правовые га
рантии иностранных инвестиций в принимающей стране.

Многие страны включают в национальное законодательство
положение, предоставляющее иностранному инвестору усло
вия, уравнивающие его права с правами национальных пред
приятий. Кроме того, чтобы компенсировать иностранному ин
вестору дополнительные риски, в национальном законодатель
стве принимающей страны предусматриваются для него допол
нительные льготы и привилегии.

Законодательство большинства государств гарантирует
иностранному инвестору защиту от некоммерческих рисков (на
ционализации иностранной частной собственности, конфиска
ции активов иностранных предприятий, терроризма, запрета на
репатриацию прибыли, моратория на внешние платежи). При
этом предусматривается разрешение инвестиционных споров
в международных арбитражных институтах.

Международно&правовое регулирование складывается из
межгосударственных соглашений и осуществляется на двусто
ронней и многосторонней основе. Двусторонние международные
соглашения о поощрении и защите иностранных инвестиций
определяют их статус и взаимно устанавливают национальный
режим принимающей страны. Эти соглашения содержат поло
жения о защите инвестиций от политических рисков и порядок
разрешения споров. В дополнение к двусторонним международ



143

ным соглашениям многие экспортирующие капитал государства
для поощрения вывоза капитала создают государственную си
стему страхования иностранных инвестиций своих граждан и
юридических лиц.

Многостороннее международноправовое регулирование
осуществляется на основе многосторонних договоров. В нем при
нимают участие учреждения системы ООН, международные
экономические организации и интеграционные объединения
(ЕС, НАФТА, АСЕАН).

Важное значение для регулирования инвестиционной дея
тельности международных компаний и национальных прави
тельств в рамках Всемирной торговой организации имеет Гене
ральное соглашение по услугам (ГАТС). Необходимость в нем
возникла в связи с тем, что быстрый рост сферы предоставле
ния услуг и их экспорта предполагает создание за рубежом спе
циализированных производственных филиалов международ
ных компаний, чаще всего в области телекоммуникаций и свя
зи, бухгалтерских и аудиторских услуг, обработки информаци
онных данных и программного обеспечения.

Ãîñóäàðñòâåííàÿ ïîääåðæêà ýêñïîðòà êàïèòàëà

Государства, в экономике которых ощущается избыток на
ционального капитала, поощряют его вывоз за границу. Основ
ными формами поддержки государством экспортноинвестици
онной деятельности международных компаний являются: льгот
ное финансирование; специальная система кредитования, ком
пенсирующая возможные потери за счет уменьшения налога на
прибыль; расширенный спектр страхования потенциальных
потерь, вплоть до включения в страховую систему расчетной
прибыли. Последняя форма получила особое распространение,
поскольку она не нарушает принципа свободы конкуренции и
не подпадает под действие запретительных норм международ
ных соглашений. Кроме того, государственные органы разных
стран предоставляют своим экспортерам широкий спектр ин
формационных услуг.
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Для получения помощи от своих государств компаниям, осу
ществляющим зарубежное предпринимательство (включая экс
порт капитала), необходимо соблюдать три основных условия:

1) зарубежные филиалы должны приносить прибыль, а
организация производства — быть эффективной;

2) зарубежные филиалы должны содействовать экономи
ческому развитию принимающей страны; их технологии долж
ны быть рассчитаны на использование местных ресурсов;

3) зарубежное предпринимательство не должно наносить
ущерб экономике страны, где расположены головные компании, —
производству, уровню занятости и т. д.

Так, Министерство финансов и экономики Южной Кореи
для предотвращения утечки капитала установило, что нацио
нальные компании должны обеспечить 20процентное увеличе
ние внутренних капиталовложений, если объемы финансиро
вания их зарубежных проектов превышают 10 млн долл.

В то же время государство, заинтересованное в преимуще
ственном развитии определенных отраслей экономики или ре
гионов, в создании условий для ускоренного научнотехничес
кого прогресса, оказывает влияние на международные компа
нии, стимулируя их финансовые операции и выделяя собствен
ные государственные капиталовложения.

В 1990е гг. в политике многих государств проявились та
кие благоприятные для развития международных экономичес
ких связей тенденции, как готовность пойти на расширение
объемов внутренних рынков, ограничение роли государства в
регулировании экономики, разрешение на приватизацию пред
приятий, создание зон свободной торговли и т. д.

Анализ действующего в практике мировой торговли на ру
беже XXI в. законодательства показывает, что протекционист
ская политика государств имеет сложившиеся общие черты.
Рассмотрим их в отношении экспорта и импорта.

1. Вывоз из страны:
1) готовых изделий и технологий, не составляющих государ

ственную тайну, а также капитала, расширяющего рынки сбыта
национальных компаний, обычно поощряется государством;
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2) машин и оборудования, комплектующих изделий и полу
фабрикатов поощряется или ограничивается государством в за
висимости от того, выгоден он или наносит ущерб экономике стра
ны. Это зависит от того, достаточно ли этих изделий и полуфаб
рикатов национальным предприятиям и не послужит ли их вы
воз за границу укреплению конкурентов на мировом рынке;

3) капитала, который способствует повышению эффектив
ности и снижению издержек производства в принимающих
странах, поощряется государством инвестора, если он приносит
определенную выгоду экономике этого государства. Если же
вывоз капитала усиливает позиции конкурентов на мировом
рынке и сокращает число рабочих мест в стране инвестора, го
сударство его ограничивает.

2. Ввоз в страну:
1) несложных стандартных готовых изделий и технологий

для их изготовления, а также прав на их производство и прода
жу с фирменным знаком зарубежной компании в принципе не
поощряется государством, как и ввоз капитала, рассчитанный
на расширение рынка сбыта инвестора;

2) машин и оборудования, комплектующих изделий, полу
фабрикатов, технологий их производства, капиталов, связанных
с разработкой и использованием местных сырьевых ресурсов,
государством поощряется.

3. Прямые иностранные инвестиции, повышающие эффек
тивность производства и сокращающие его издержки у филиа
лов иностранных фирм, государством поощряются, если про
дукция этих фирм не снижает уровень конкурентоспособности
национальных предприятий. В противном случае государство
их ограничивает.

Ôèíàíñîâûé îò÷åò ìåæäóíàðîäíîé êîìïàíèè

В каждом государстве существуют законы, регулирующие
формы финансового учета хозяйственных операций зарегист
рированных юридических лиц и их отношения с деловыми парт
нерами. Правильность ведения формы учета, содержание годо
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вого отчета и способы его оценки регламентируются торговыми
кодексами, законами об акционерных обществах, налоговым
законодательством. Все они направлены на то, чтобы на основа
нии финансового отчета можно было сделать заключение:

– о состоянии имущества предприятия;
– о финансовом положении предприятия;
– о доходности предприятия.
Следует учитывать, что в разных странах подходы к фи

нансовому отчету существенно отличаются. Например, в анг
лосаксонском праве главная цель отчетности — дать инвесто
рам информацию о прибыльности предприятия, поэтому менед
жеры стараются делать отчет как можно более оптимистичным.

Немецкие правила составления отчетности предусматри
вают ограничение доли прибыли, распределяемой между совла
дельцами предприятия, чтобы сохранить и защитить кредито
ров. При этом для акционерных обществ германское законода
тельство ограничивает уровень дивидендов и право акционеров
самостоятельно принимать решение об использовании опреде
ленной доли годовой прибыли.

Имущественное состояние предприятия определяется раз
мером чистых активов, представляющих собой разницу между
стоимостью имущества и задолженностью предприятия. Разме
ры стоимости имущества, задолженности и чистых активов
фиксируются на момент основания предприятия, ежегодно и при
ликвидации или продаже предприятия.

Предприятие считается платежеспособным (ликвидным),
если оно в любой момент может погасить задолженность креди
торам. Его финансовое положение характеризуется соотноше
нием собственного и заемного капитала, а доходность — соотно
шением стоимости чистых активов на начало и конец хозяй
ственного года.

Годовой финансовый отчет — это основа для налогообло
жения предприятия в принимающей стране.

Годовой отчет концерна (материнской компании) пред
ставляет собой консолидированный финансовый отчет, обобща
ющий и дополняющий отчеты зарубежных филиалов ТНК. По
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структуре и форме он аналогичен отчетам отдельных предпри
ятий: включает баланс концерна, отчет о прибылях и убытках и
приложение к отчету с пояснениями к расчетам.

В годовом отчете сопоставляются данные о капитале, за
долженности и хозяйственном итоге деятельности входящих в
концерн предприятий. Там же показываются результаты со
трудничества входящих в концерн предприятий с отражением
стоимости их имущества и задолженности.

Отчет здесь служит лишь источником информации, но не
основой для начисления налогов.

Международные экономические организации стремятся к
унификации финансовой отчетности ТНК для обеспечения со
поставимости их годовых отчетов. В Европейском союзе, в част
ности, приняты директивы по унификации отчетности, которые
трансформируются в национальные законодательные акты го
сударств — членов ЕС. В отдельных разделах отчетности уда
лось достичь определенной унификации, но национальные пред
приятия стран — членов ЕС выбирают формы и оценки финан
совых отчетов по своему усмотрению, в соответствии с нацио
нальным правом. Это затрудняет сопоставление данных годо
вых отчетов предприятий даже в рамках ЕС.

Ïðåäîòâðàùåíèå êîíôëèêòîâ êîìïàíèè
ñ ïðèíèìàþùèì ãîñóäàðñòâîì

Следует отметить, что даже правильно составленный от
чет — это еще не гарантия хороших отношений с правитель
ством принимающей страны. Конфликты все равно возможны.
Опыт деятельности международных компаний показывает, что
можно в значительной степени предотвратить такие конфлик
ты с правительствами принимающих государств, если пресле
довать ряд конкретных целей, в частности:

– использовать сырьевые материалы и комплектующие из
принимающей страны;

– организовывать совместные предприятия с компаниями,
близкими к правительственным кругам;
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– нанимать на работу местных специалистов и менеджеров;
– реализовывать совместные программы;
– проводить НИОКР;
– реинвестировать прибыль в принимающей стране;
– обучать местных специалистов;
– участвовать в сооружении объектов инфраструктуры;
– исключать возможность коррупции;
– продавать часть акций местным акционерам;
– использовать кредиты местных банков и финансовых ин

ститутов;
– привлекать капиталы местных инвесторов;
– страховаться от политических рисков в местных страхо

вых компаниях;
– передавать местным компаниям новые технологии и опыт

управления предприятиями;
– беречь репутацию компании;
– создавать свое лобби в правительстве;
– регистрировать компанию в принимающей стране.
Достижение указанных целей способствует, как правило,

благоприятному развитию внешнеэкономической деятельнос
ти в принимающей стране.
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Ãëàâà 7
Ìåæäóíàðîäíàÿ êîíêóðåíöèÿ

è êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòü Ðîññèè

Êëþ÷åâîå ïîíÿòèå â ìèðîâîé òîðãîâëå

Ключевое слово в мировой торговле — “рынок”. Недаром у
нас экономические преобразования, идущие по мировым зако
нам, стали называть рыночными. В экономической науке суще
ствует несколько терминов, обозначающих эту экономическую
категорию. В общем виде понятие “рынок” можно определить
следующим образом:

1) место куплипродажи товаров и услуг, заключения тор
говых сделок;

2) экономические отношения, связанные с обменом товаров
и услуг, в результате которых формируются спрос, предложе
ние и цена на них.

Структура рынка чрезвычайно многообразна. По виду про
даваемого товара различают рынки сырья, материалов, драго
ценностей, средств производства, недвижимости, потребитель
ских товаров и услуг, информационного и интеллектуального
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(духовного) продукта, инноваций, капитала, валюты, ценных
бумаг, труда.

По масштабам охвата территории рынки классифицируют
следующим образом: мировой, зональные, региональные, стра
новые, а применительно к каждой стране — внутренние и вне
шние.

Различают также легальные (официальные) и нелегальные
(теневые, “черные”) рынки.

Рынки ценных бумаг могут быть первичными и вторичны
ми (на последних происходит перепродажа ценных бумаг).

Понятие “рынок” можно определить и так: рынок — это
условное место куплипродажи конкретного вида товара, осу
ществляемой в условиях конкуренции, с соблюдением этичес
ких и правовых норм и правил торговли. Рынок может быть со
вершенным и несовершенным.

Модель совершенного рынка основана на предположении,
что все участники торговых сделок действуют, руководствуясь
исключительно экономическими принципами. Кроме того:

– условия конкурентной борьбы одинаковы для всех про
давцов и покупателей, отсутствуют какиелибо предпочтения
пространственного, личностного и временного характера;

– рынок прозрачен — продавцам и покупателям предос
тавлена возможность полного обзора рынка, получения доста
точной информации обо всех обстоятельствах ведения сделок
(ценах, скидках, качестве товара, условиях поставки и плате
жей).

Áåç ÷åãî íåò íîðìàëüíîãî ðûíêà?

Без конкуренции. Конкуренция — это борьба производи
телей за покупателя на рынке, за то, чтобы покупатель предпо
чел из всего множества, предлагаемого на рынке, именно ваши
товары или услуги.

Формы и методы конкуренции самые разные: это и более
низкие цены на продукцию, и непрерывное ее совершенствова
ние, и улучшение качества, и множество других.
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Сегодня конкуренция смещается от ценовой к неценовой (со
перничеству за достижение наиболее высокого качества товаров
и услуг). При неценовой конкуренции главным средством борьбы
становится политика интенсивного внедрения в производство
различных нововведений, изобретений, промышленных образцов.

Конкуренция между отдельными предприятиями изменя
ется, главным образом в зависимости от условий, следующим
образом:

– усиливается, когда крупное предприятие присоединяет
другое и стремится выйти в лидеры;

– усиливается, если спрос на товар постоянно растет;
– усиливается, когда предприятие снижает цены или уве

личивает объем продаж;
– усиливается, если затраты покупателей при переходе с по

требления одной марки товара на потребление другой невелики;
– усиливается, когда одно или несколько предприятий не

удовлетворены своей долей рынка;
– усиливается пропорционально росту прибыли конкури

рующих предприятий.
Факторы, влияющие на конкурентную борьбу:
– размер рынка — чем больше рынок, тем сильнее конку

ренты;
– темпы роста рынка — чем они выше, тем легче проникно

вение на рынок;
– мощности — их излишек приводит к падению цен;
– уровень стандартизации товаров — чем он выше, тем

больше преимущества, так как покупатели могут легко пере
ключиться с одного товара на другой;

– препятствия для входа на рынок или выхода из него;
– цена товара;
– быстрое обновление ассортимента выпускаемой продукции.

Óðîâåíü êîíêóðåíöèè íàäî çíàòü

Для оценки интенсивности конкуренции в отрасли приме
няют различные методики. В частности, с 1968 по 1984 г. Депар
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тамент юстиции США применял четырехдольный показатель
концентрации CR4 (concentration ratio), характеризующий силу
конкуренции в отрасли.

Если этот показатель достигал значения 0,75, то вводились
ограничения на слияние фирм. Этот показатель рассчитывался
для 8, 20 и 50 фирм. В Германии, Англии, Канаде он рассчиты
вается для 3, 6 и 10 фирм.

С 1984 г. в США применяется другой показатель — индекс
Хэршмана. Если он равен 0,18, это свидетельствует о низкой ин
тенсивности (силе) конкуренции и высокой концентрации рын
ка, а значит, требуется вмешательство государства для норма
лизации ситуации на рынке. Если в этой ситуации слияние фирм
ведет к увеличению индекса на 0,05 (или на 50 пунктов из 1000),
оно запрещается антитрестовским законодательством США.

Безопасный с точки зрения монополизации рынок (из 1000
пунктов) предполагает наличие 10 и более конкурирующих
фирм. Причем доля крупнейшей из них не может превышать
31%, двух крупнейших — 44, трех — 54 и четырех — 63%.

Расчет силы конкуренции на конкретном товарном рынке
позволяет определить его форму и проанализировать основные
параметры. Эту работу выполняют федеральные органы, напри
мер, в США — Департамент юстиции, в России — Федеральная
монопольная служба РФ — ФАС России (ранее — Государствен
ный комитет РФ по антимонопольной политике и поддержке но
вых экономических структур. Главная задача этих структур —
усиление конкуренции на товарном рынке и повышение эффек
тивности общественного производства.

Ìåæäóíàðîäíàÿ êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòü

Интернационализация хозяйственной жизни расширяет
возможности конкуренции. Наряду с монополистамигиганта
ми в рыночную борьбу вступают средние, мелкие и даже мель
чайшие фирмы. Нормой стало активное участие правительств
в поддержке национальных экспортеров и в проведении внеш
неторговых операций.
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Расширение конкуренции ускоряет обновление ее форм и
методов, активизирует поиск новых товаров, новых рынков сбы
та. Особый динамизм конкуренции придает научнотехничес
кий прогресс. Использование его достижений открывает широ
кие возможности для обновления товарной номенклатуры и опе
ративного реагирования на изменение рыночного спроса.

Важнейшим событием в развитии мировой экономики в XX в.
явилась интернационализация конкуренции во многих ее сфе
рах — не только в обрабатывающих отраслях, но и в сфере услуг.

Конкурирующие фирмы осуществляют поистине глобаль
ную стратегию: продают свою продукцию по всему миру; ищут
материалы и компоненты также по всему миру; размещают про
изводства во многих странах. Капитал переходит к странам, ко
торые заслуживают доверия с точки зрения предоставления
кредитов и возможности которых не ограничены собственными
средствами.

Международная торговля позволяет странам повышать
продуктивность своего производства, так как избавляет от не
обходимости самостоятельно производить все товары и услуги.
Любая страна может специализироваться на тех отраслях и сег
ментах рынка, в которых ее фирмы более конкурентоспособны,
чем иностранные, и импортировать те товары и услуги, каче
ство которых за рубежом лучше.

Усиление конкурентной борьбы на мировом рынке выдви
гает на первый план проблемы конкурентоспособности, которые
в XXI в. будут как прямо, так и косвенно сопряжены с развити
ем научнотехнического прогресса.

Понятие “конкурентоспособность” интерпретируется по
разному, в зависимости от того, к какому экономическому объек
ту оно относится. Критерии, характеристики и факторы конку
рентоспособности на уровне национального хозяйства, отрасли,
отдельного региона, безусловно, имеют свои особенности.

Несколько проще понятие “конкурентоспособность” выгля
дит на уровне предприятия. Так, конкурентоспособным счита
ется предприятие, работающее в условиях открытых рынков и
остающееся при этом прибыльным.
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Ñìûñë êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòè
íàöèîíàëüíîé ýêîíîìèêè

Многие зарубежные исследователи настаивают на том, что
страну можно квалифицировать как конкурентоспособную, если
наряду с другими факторами она может наращивать темпы эко
номического роста, увеличивать занятость и реальные доходы
граждан.

Таким образом, конкурентоспособность национальной эко
номики (КНЭ) — очень сложное, многоаспектное понятие. Оно
не имеет общепризнанного универсального определения.

Наиболее приемлемым, по мнению ряда экспертов, явля
ется следующее определение конкурентоспособности нацио
нальной экономики: концентрированное выражение экономи
ческих, научнотехнических, производственных, организацион
ноуправленческих, маркетинговых и иных возможностей, ре
ализуемых в товарах и услугах, успешно противостоящих ана
логичным зарубежным товарам и услугам как на внутреннем,
так и на внешних рынках. Однако это лишь одна, наиболее ви
димая, сторона понятия, поскольку КНЭ — это и конкурентос
пособность государственного, общественного, и политикопра
вового устройства страны, регулирования всех сторон жизни
общества; это и способность государства обеспечить устойчи
вое, динамичное развитие национальной экономики, а соответ
ственно и материальное благосостояние членов общества, не
уступающее мировым стандартам.

Чтобы быть конкурентоспособным, необходимо создать кон
курентоспособное общество. Именно так в последнее время по
нимается термин “конкурентоспособность страны”.

Опыт последних десятилетий показывает, что конкуренто
способность национальной экономики и ее составных частей —
величина весьма нестабильная. Поддержание конкурентоспо
собности на достаточном уровне требует целенаправленных дей
ствий стратегического характера, главную роль в которых иг
рает государство. Стратегическая деятельность государства (как
и непосредственных производителей) заключается в создании
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конкурентных преимуществ перед странами и экономиками
соперницами.

Теория конкурентных преимуществ исходит из того, что
страны с примерно одинаковым уровнем экономического раз
вития имеют определенный, только им присущий набор конку
рентных преимуществ: уровень производительности труда; ква
лификация производственного, технического, коммерческого
персонала отраслей, производств, групп предприятий; качество
и технический уровень продукции; управленческое мастерство,
стратегическое мышление на всех направлениях и др. Страте
гия любого государства состоит в том, чтобы закладывать дол
говременные основы повышения конкурентных преимуществ
страны и стимулировать национальных производителей к на
ращиванию усилий в этом направлении.

В то же время практика показывает, что политика государ
ства зачастую нацелена на сохранение старых, а не на создание
новых преимуществ, что в перспективе имеет негативные по
следствия.

Актуальной также является проблема оценки КНЭ, кото
рой занимаются сегодня многие научноисследовательские орга
низации на Западе, — как региональные (например, Европейс
кий форум по проблемам управления с центром в Женеве), так
и международные (например, Всемирный экономический фо
рум со штабквартирой в Женеве, Международный институт
менеджмента и развития в Лозанне). При этом понятие “конку
рентоспособность” определяется ими в целом как реальная и
потенциальная возможность фирм в существующих для них
условиях проектировать, изготавливать и сбывать товары, ко
торые по ценовым и неценовым характеристикам более привле
кательны для потребителей, чем товары их конкурентов.

В настоящее время таким анализом особенно широко зани
мается Международный институт менеджмента и развития. При
распределении стран по уровню конкурентоспособности исполь
зуют их оценку международными экспертами по 300 экономи
ческим, социальным и политическим критериям, которые сгруп
пированы следующим образом:
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1) экономический потенциал и темпы роста экономики;
2) эффективность промышленного производства;
3) уровень развития науки и техники, темпы освоения на

учнотехнических достижений;
4) участие в международном разделении труда;
5) динамичность и емкость внутреннего рынка;
6) гибкость финансовой системы;
7) эффективность государственного регулирования эконо

мики;
8) уровень квалификации трудовых ресурсов;
9) социальноэкономическая и внутриполитическая си

туация.

×åòûðå ñòàäèè ðîñòà êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòè

Конкурентоспособность национальной экономики ведущих
стран Запада во второй половине XX в. претерпела существен
ные изменения. В результате общего подъема экономики в этих
государствах она значительно выросла.

Если попытаться выяснить, какие же факторы прежде всего
повлияли на конкурентоспособность, то окажется, что они те же
самые, под воздействием которых возрастала и изменялась
мощь самих национальных экономик.

Специалисты выделяют четыре особые стадии роста и из
менения конкурентоспособности национальной экономики.

Рассмотрим более подробно главные из них.
1. Рост конкурентоспособности на основе благоприятных

факторов производства. В этом случае росту экономики и кон
курентоспособности способствуют наличие достаточного коли
чества природных ресурсов и благоприятные условия для вы
ращивания сельскохозяйственных культур, а также избыточ
ная и дешевая полуквалифицированная рабочая сила и др.

В такой экономике конкуренция между фирмами внутри
страны ведется исключительно на основе снижения цен на про
дукцию в отраслях с несложной или недорогой и доступной тех
нологией производства.
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На этой стадии экономика страны весьма чувствительна к
мировым экономическим кризисам и изменению валютных кур
сов, которые приводят к колебаниям спроса и цен. Она также
становится чрезвычайно уязвимой в случае потери или ослаб
ления определяющих ее факторов и быстроменяющегося лидер
ства отраслей. Большие запасы природных ресурсов могут обес
печить высокий доход на душу населения в течение довольно
продолжительного времени, однако они все же не являются до
статочным основанием для устойчивого роста эффективности
экономики.

По существу, ни одна страна не миновала этой стадии раз
вития конкурентоспособности экономики.

2. Рост конкурентоспособности на основе инвестиций. На
этой стадии страны интенсивно инвестируют в экономику. Инве
стиции способствуют возникновению новых факторов производ
ства (использование наукоемких технологий, материалов с зара
нее заданными свойствами и т. д.), развитию современной инф
раструктуры. Увеличение численности технически ориентиро
ванного персонала и рост квалификации рабочих, все еще полу
чающих относительно низкую заработную плату, также подни
мают конкурентоспособность, поскольку позволяют использовать
более сложное оборудование и совершенствовать технологию. В
дополнение к уже имеющимся управленческим связям с иност
ранными компаниями национальные предприятия устанавлива
ют собственные каналы сбыта продукции на внешних рынках и
прямые контакты с покупателями. Интенсивная внутренняя кон
куренция в отраслях, добившихся выхода на мировой рынок, по
буждает предприятия увеличивать инвестирование с целью мо
дернизации производственных процессов, снижения издержек,
улучшения качества продукции и выпуска новых товаров.

Следует учитывать, что повышение конкурентоспособнос
ти на основе инвестиций возможно только в определенных от
раслях, для которых характерна главным образом высокая ка
питалоемкость.

Предпосылки достижения “инвестиционной” стадии роста
конкурентоспособности сложились уже давно. Перетекание ка
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питала из одной страны в другую — совсем не новое явление, так
же, как и использование зарубежной технологии и зарубежных
специалистов. Например, в XIX столетии в Германии тщательно
изучали английские и французские технологии, приглашали спе
циалистов из этих стран, чтобы обеспечить подъем ряда отрас
лей. Американская экономика тоже прошла через эту стадию.

3. Рост конкурентоспособности на основе внедрения но&
вовведений. Это может иметь место в странах, находящихся на
разных уровнях развития экономики. Обычно не много отрас
лей проявляют инициативу в достижении конкурентных пре
имуществ, внедряя соответствующие нововведения, а затем
распространяя их на другие отрасли, что создает возможности
для перетекания капитала и перекрестного финансирования
отраслей. Естественно, что такой процесс стимулирует эконо
мический рост.

Регулирующая роль государства на данной стадии имеет
специфический характер: изменяются как способ государствен
ного вмешательства в экономику, так и философия такого вме
шательства. В этих условиях распространение капитала, про
текционизм, лицензионный контроль, экспортные субсидии и
другие формы прямого вмешательства теряют смысл и негатив
но влияют на эффективность.

На этой стадии наиболее эффективны мероприятия, свя
занные с косвенным государственным воздействием: поощре
ние создания новых, более прогрессивных экономических фак
торов, повышение внутреннего спроса, внутренней конкурен
ции. Инициатива внедрения новшеств, умение их внедрить и
определить направление требуемых изменений должны здесь
принадлежать частному сектору.

Великобритания достигла стадии нововведений в первой
половине XIX в.; США, Германия и Швеция — в пределах не
скольких десятилетий на рубеже XIX–XX вв.; Италия и Япо
ния — только в 70е гг. XX в.

4. Стадия богатства. Именно с ней часто связан спад конку
рентоспособности. Эта ситуация кажется странной только на пер
вый взгляд. Если же вдуматься, то все логично и предсказуемо.
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×åì æå îïàñíî áîãàòñòâî?

Хорошо известно, что движущей силой экономического раз
вития является стремление людей к изобилию продуктов, то
варов и услуг.

Но когда эта цель достигнута и общество вроде бы ни в чем
больше не нуждается, все есть, исчезает сам стимул к предпри
нимательской активности, т. е. к упрочению завоеванных рань
ше позиций и преимуществ в экономике.

Заинтересованность инвесторов, менеджеров и потребите
лей нередко смещается в направлении, подрывающем устойчи
вость процессов инвестирования и нововведений, а следователь
но, и экономический рост.

На этой стадии ставятся новые цели, часто весьма похваль
ные с социальной точки зрения, однако вытесняющие те, ко
торые способствуют прогрессу в экономике. Фирмы начинают
уступать свои позиции в международной конкуренции, так как
они больше внимания уделяют сохранению своих передовых
позиций, нежели их усилению; также заметно снижается ак
тивность компаний в наращивании инвестиций. Масса неис
пользованного капитала может перебрасываться на нацио
нальные рынки, а цели инвесторов смещаются от стремления
к накоплению капитала к его консервации. Происходит замед
ление нововведений, снижается привлекательность вложения
денег в индустрию.

Один из признаков перехода к стадии богатства — рост чис
ла слияний и приобретений фирм. Компании, имеющие избы
ток наличных денег, ищут возможности прибыльно вложить их,
не рискуя организовывать новые фирмы. Одни фирмы погло
щаются другими, что ведет к устранению соперничества и по
вышению стабильности и дает иллюзию прогресса без создания
новых фирм или усиления конкурентоспособности существую
щих. От всего этого процессы нововведений еще более замедля
ются.

Явные признаки того, что экономика вошла в стадию богат
ства, могут долго не проявляться изза инерции, возникающей
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обычно вследствие лояльности потребителей или сложивших
ся рыночных отношений. Однако как только несколько ведущих
сегментов рынка начинают утрачивать конкурентные преиму
щества, этот процесс вскоре неизбежно распространится и на
другие отрасли.

Известно, что те отрасли, которые долгое время не обнов
ляли производство, становятся плохими партнерами для своих
поставщиков и теряют способность поддерживать, а тем более
ускорять внедрение нововведений. Сфера конкурентных пре
имуществ в экономике сужается за счет потерь сначала в ба
зисных отраслях и производстве конечных продуктов, а затем
и в отраслях, выпускающих комплектующие изделия, и, нако
нец, в машиностроении. Локальная конкурентоспособность мо
жет сохраняться какоето время в отраслях, выпускающих уни
кальную продукцию или имеющих твердую опору в конкурен
тоспособных родственных отраслях.

Однако иностранные компании, во все большей степени ов
ладевающие конкурентными преимуществами, начинают в та
кой ситуации скупать национальные фирмы и подчинять их сво
им глобальным интересам.

Как только фирмы теряют конкурентные преимущества,
происходит падение производства в различных отраслях на
циональной экономики, и тогда местные фирмы обращаются к
ценовой конкуренции, что зачастую сопровождается сниже
нием темпов роста заработной платы и сокращением числа
рабочих мест, растущей безработицей. В результате уменьша
ется заинтересованность в повышении эффективности произ
водства, что ведет к дальнейшему ослаблению рыночных по
зиций. Начинается падение уровня личных доходов населения
по сравнению с другими развитыми странами, что отрицатель
но сказывается на качестве и разнообразии внутреннего спро
са. Угасание конкуренции, запаздывание с созданием новых
экономических факторов, падение мотивации и ухудшение
качества спроса — все эти явления неизбежно ведут к сниже
нию скорости модернизации, обновления и следовательно —
уровня жизни.
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Ïðèìåíåíèå ðàçíûìè ñòðàíàìè íàöèîíàëüíûõ
êîíêóðåíòíûõ ïðåèìóùåñòâ

В настоящее время между разными странами имеются
большие расхождения в национальных конкурентных преиму
ществах. Так, Германия уже давно считается лидером в хими
ческой промышленности, машино и автомобилестроении; Шве
ция — в производстве специальных сортов стали, тяжелых гру
зовиков и горнодобывающего оборудования; Швейцария — в
торговле, текстильном машиностроении, фармацевтике, произ
водстве часов, шоколада; Италия — в производстве шерстяных
тканей, изделий из кожи; США — в производстве ряда видов
медицинского, строительного и горного оборудования, а также
самолетов.

Однако все течет, все меняется. И сегодня нередко прихо
дится наблюдать, как возрастающая с каждым днем интерна
ционализация производства предоставляет все больше и боль
ше национальных отраслей “в распоряжение” более удачливых
соперников на мировых рынках. Отсюда следует вывод о том,
что национальное экономическое процветание зависит не толь
ко от установившейся модели конкурентных преимуществ, но
и от способности экономики страны непременно совершенство
ваться с течением времени. А совершенствование экономики —
это прежде всего результат расширения конкурентных преиму
ществ предприятий страны.

После Второй мировой войны произошли особенно большие
изменения в модели конкурентных преимуществ индустриаль
но развитых стран Запада. Германия, например, достаточно бы
стро восстановила свое положение индустриальной страны и уже
длительное время относится к процветающим странам. Также и
Япония, разрушенная войной, сумела конкурировать с США в
борьбе за лидерство в индустриальных сферах. Южная Корея
впервые сделала скачок почти до уровня передовой индустри
альной страны. Швейцария и Швеция, несмотря на изменяющу
юся обстановку в мире, сохраняют традиционно высокие доходы
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на душу населения и небольшой уровень безработицы в течение
многих десятилетий. Напротив, США, доминировавшие в самом
широком диапазоне передовых отраслей промышленности, ут
ратили свои преимущества во многих из них.

Конкурентная борьба идет не только между теми страна
ми, которые имеют давние и прочные позиции на международ
ном рынке; в нее активно включились другие страны, которым
также удалось добиться ощутимых преимуществ в разных сфе
рах экономики. Среди них выделяется группа новых индустри
альных стран. Прежде всего это Южная Корея, Сингапур, Гон
конг, Тайвань. Проникновение НИС на важнейшие рынки и их
успешное сотрудничество в целом ряде областей с ведущими
промышленно развитыми государствами Запада стали одним из
основных факторов изменения ситуации на мировых рынках,
включая и обострение конкуренции.

НИС показали способность по совершенствованию промыш
ленности в соответствии с требованиями времени, что характе
ризует особенности их индустриализации в последние десяти
летия.

С 1960х гг. Южная Корея, Сингапур, Тайвань, Гонконг, на
ряду с Японией, вышли на мировой рынок как главные экспор
теры изделий легкой промышленности — текстиля, швейных
товаров, игрушек, изделий из пластмасс и проч., значительно
изменив при этом структуру мировой торговли. Однако в сере
дине 1970х гг. ориентированная на экспорт стратегия индуст
риализации азиатских НИС, выражавшаяся в увеличении экс
портного производства трудоемких потребительских товаров,
стала давать сбои: быстрый подъем промышленного производ
ства натолкнулся на трудности, связанные с ограниченностью
трудовых ресурсов. Это привело к росту расходов на заработ
ную плату и изза непропорционально малого увеличения про
изводительности труда — к удорожанию себестоимости продук
ции, что, в свою очередь, ослабило ее конкурентоспособность на
мировом рынке.

Одновременно в соседних странах (в Индонезии, Малайзии,
на Филиппинах и в Таиланде), сохранивших низкие трудовые
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издержки, был налажен выпуск конкурентоспособных трудо
емких потребительских товаров. Рационализация производства
в промышленно развитых странах приостановила процесс пе
ремещения трудоемких отраслей в развивающиеся страны.
Кроме того, растущий протекционизм ведущих стран Запада в
отношении соответствующей продукции НИС еще более сузил
для последних экспортный рынок.

Учитывая эти факторы, азиатские НИС в 1970х гг. изме
нили политику в области индустриализации, сделав приоритет
ными отраслями машиностроение, электротехнику и судостро
ение, т. е. отрасли, требующие развитых технологий и квали
фицированной рабочей силы. Свидетельством диверсификации
экспорта НИС стало расширение поставок на мировой рынок,
наряду с традиционными товарами (текстиль, готовая одежда,
обувь), изделий бытовой электроники, продукции для электрон
ной, сталелитейной промышленности, судостроения, автомоби
лестроения, станкостроения и других отраслей.

В интересах повышения конкурентоспособности государ
ственные власти НИС проводят политику, направленную на со
кращение импорта зарубежной технологии и развитие соб
ственного научнотехнического потенциала. Внешнеэкономи
ческая политика этих стран направлена на то, чтобы, с одной
стороны, защитить развитие собственных технологий, а с дру
гой — непременно сохранить и использовать передовой опыт
конкурентов.

Опыт научнотехнического развития НИС свидетельству
ет о том, что только при содействии государства можно уско
рить темпы развития науки и техники, поднять уровень обра
зования и квалификации работающих, наиболее эффективно
использовать технологии для укрепления своих конкурентных
позиций.

Выбранная государством политика зачастую оказывается
тем необходимым пусковым механизмом, который позволяет эко
номике сделать рывок вперед. Серьезные препятствия в мире
(войны, валютные потрясения, резкие изменения цен на сырье
или колебания спроса) могут предоставить той или иной стране,
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проводящей достаточно гибкую и эффективную политику, удоб
ный случай захватить лидерство в широком круге отраслей.

Ïðîáëåìû ïîâûøåíèÿ êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòè
ýêîíîìèêè Ðîññèè

Несмотря на все усилия Правительства РФ по проведению
реформы экономики и внедрению механизмов здоровой конку
ренции, до настоящего времени тормозом служат монополизм,
засилье олигархов, растущая коррупция. Это старая болезнь рос
сийского народного хозяйства. Для успеха экономической рефор
мы необходима четкая антимонопольная направленность. Здесь
нельзя ограничиваться лишь отдельными мероприятиями.

В экономической структуре (например, газовой, нефтяной
отраслях), где нет конкуренции, не может действовать эконо
мический механизм развития и управления научнотехничес
ким прогрессом и реконструкции экономики в соответствии с
требованиями времени.

В последние годы Россия теряет международную конкурен
тоспособность прежде всего изза чрезмерно затянувшихся кри
зисов, нестабильности и застоя в экономике. В результате зна
чительно сократились экспортные возможности страны, что
создает благоприятные условия для иностранных конкурентов
и затрудняет переход России к открытой экономике. В этой си
туации государство должно и даже обязано быть заинтересо
ванным в том, чтобы всячески поддерживать и стимулировать
отечественных производителей и решить комплекс стратегичес
ких задач, связанных с обретением Россией международной
конкурентоспособности. Такими задачами могли быть:

1) целенаправленное содействие государства структурной
перестройке экономики;

2) устранение монополизма;
3) изменение характера присутствия России в мировой эко

номике в отношении как товарной специализации, так и соот
ветствующих договорноправовых и политических условий;
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4) обеспечение экономической безопасности страны, вклю
чая устранение крайне опасной для страны коррупции.

Решение этих задач предполагает:
– формирование новой структуры экспорта (значительное

повышение в нем удельного веса и объема товаров с высокой
степенью переработки, особенно изделий машиностроения, а
также услуг);

– создание необходимых условий для поддержания отече
ственных производителей;

– выявление и целенаправленное использование наиболее
перспективных для российского экспорта товарнострановых
ниш на мировом рынке; концентрацию основных усилий и
средств для достижения рыночного успеха, включая всемерное
развитие научнотехнического сотрудничества, производствен
ной кооперации, инжиниринга, лизинга и других перспектив
ных форм связей с зарубежными партнерами;

– обеспечение благоприятного торгового режима в отноше
ниях с зарубежными странами, их торговоэкономическими
группами, организациями и союзами, снятие любых дискрими
национных ограничений на торговлю с Россией;

– обеспечение доступа российских предприятий на миро
вые рынки машин и оборудования, технологий и информации,
капитала, минеральносырьевых ресурсов, а также к транспор
тным коммуникациям в качестве экспортеров и импортеров.
Особую роль при этом должна сыграть политическая, финансо
вая и организационная поддержка государством продвижения
на рынки российских товаров и услуг;

– урегулирование валютнофинансовых проблем во взаимо
отношениях со странами и международными организациями —
кредиторами и должниками России;

– формирование эффективной системы защиты внешнеэко
номических интересов России с помощью валютного, экспорт
ного, таможенного и других форм регулирования.

Основной целью внешнеэкономической политики государ
ства должна стать максимально полная реализация имеющих
ся конкурентных преимуществ российской экономики. К ним, в
частности, относятся:
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– высококвалифицированная и сравнительно дешевая ра
бочая сила;

– низкая капиталоемкость сектора НИОКР при относитель
но развитой инфраструктуре;

– долговременное присутствие российской машинотехни
ческой продукции на рынках некоторых стран (главным обра
зом развивающихся стран Азии, Африки, Латинской Амери
ки), позволяющее не только сохранить, но и усилить свое влия
ние на этих рынках;

– наличие в некоторых секторах промышленности уникаль
ных передовых технологий, опирающихся на достижения рос
сийской фундаментальной и прикладной науки, по многим па
раметрам не уступающих мировым аналогам.

Изменения в геополитической конфигурации современного
мира в последние десятилетия спровоцировали переориентацию
российских внешнеэкономических связей на индустриально раз
витые страны, прежде всего европейские. Это привело к усиле
нию сырьевой направленности российского экспорта и потере
традиционных рынков сбыта промышленной продукции.

Жесткий протекционизм некоторых зарубежных стран,
поддерживающих монополию транснациональных корпораций,
препятствует выходу на многие рынки, где Россия могла бы ис
пользовать конкурентные преимущества. Наиболее яркий при
мер — рынок космических и информационных технологий и
услуг.

Âàðèàíòû ïîêà åùå åñòü

Вместе с тем в рамках существующих ограничений возмож
ны различные варианты вхождения России в мирохозяйствен
ные связи.

Вариант первый — расширение экспорта машинотехни
ческой продукции и продукции глубокой переработки с закреп
лением позиций в уже освоенных рыночных нишах и с приня
тием мер, противодействующих вытеснению российских това
ров с традиционных рынков сбыта. Последнее обстоятельство
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исключительно важно с точки зрения как поддержания внут
реннего производства и занятости, так и диверсификации струк
туры экспорта и экономии невозобновляемых сырьевых ресур
сов, обеспечивающих основную массу валютных доходов от
внешней торговли.

К традиционным товарам российского машинотехническо
го экспорта относятся легковые и грузовые автомобили, энерге
тическое и дорожностроительное, геологоразведочное обору
дование, механические станки, кузнечнопрессовое оборудова
ние и т. д. За редким исключением экспорт этих товаров привя
зан к ограниченному числу страновых рынков (главным обра
зом стран третьего мира), возможности расширения его геогра
фии весьма незначительны.

Развитие приоритетных направлений инвестиционного со
трудничества с зарубежными странами (энергетика, в том чис
ле атомная, а также металлургия, нефтедобыча, объекты транс
портировки нефти и газа, горнодобывающая промышленность,
реконструкция, расширение и модернизация построенных за
рубежом предприятий и т. д.) представляет собой по сути инве
стиции в экспортный потенциал, обеспечивающий рыночные
ниши для российских технологий и машин, по меньшей мере на
срок жизни того или иного объекта.

Огромное значение имеет конверсия построенных в разви
вающихся странах при участии России предприятий, и прежде
всего тех, которые обладают значительным экспортным потен
циалом. Эта возможность может стать важным капиталом Рос
сии при реализации совместных проектов.

Вариант второй — реализация конкурентных преиму
ществ, связанных с формированием новой структуры экспорта.

Стратегическая цель этого варианта — превращение пре
имущественно сырьевого экспорта в индустриальный, что со
ответствует современным тенденциям развития мировой тор
говли. Основой его реализации могут стать преимущества, воп
лощенные в уникальных высоких технологиях.

В структуре промышленности и сферы услуг России име
ется ряд отраслей с уникальными высокими технологиями, ко
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торые способны выполнить роль экспортного “тарана”. К ним
относятся: авиакосмическая, лазерная и атомная промышлен
ность, судостроение (развитие коммерческого флота на основе
достижений военного кораблестроения), космические услуги (в
том числе вывод объектов на околоземную орбиту, информаци
онное обслуживание, географическая и геодезическая съемка,
проведение исследований в космосе), услуги по разработке про
граммного обеспечения, проведению геологических изысканий.

Необходимо непрерывное наращивание усилий по конвер
сии оборонных предприятий и их выходу на мировой рынок с
наукоемкой гражданской продукцией и продукцией двойного
применения.

Реальные и потенциальные российские конкурентные пре
имущества сосредоточены, как правило, в тех секторах и на тех
рынках (вооружение, энергоносители, космическая и авиаци
онная техника, космические услуги и т. д.), которые непосред
ственно входят в сферу геополитических интересов ведущих
западных стран. Поэтому выход на эти рынки вызывает особен
но сильное противодействие западных конкурентов, опираю
щихся на всю мощь своей государственной поддержки.

Перечисленные выше варианты интеграции России в ми
рохозяйственные связи не должны рассматриваться изолиро
ванно друг от друга: эффективное включение в мировое разде
ление труда предполагает одновременный прорыв на этих двух
направлениях. Нельзя не учитывать и то, что эволюция миро
хозяйственных связей может в перспективе внести определен
ные коррективы в содержание этих процессов и могут появить
ся какието новые условия. И все же стратегически приоритет
ным для страны является использование конкурентных преиму
ществ высшего порядка, воплощенных в уникальных российс
ких технологиях и научных разработках.

Ïîêà ðåçóëüòàòû âñå æå íå ðàäóþò

Из данных отчета о глобальной конкурентоспособности за
2005–2006 гг., опубликованного Всемирным экономическим фо
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румом, видно, что Россия откатилась на 75е место по индексу
роста конкурентоспособности, в то время как бывшая окраина
Российской империи, которую называли чухонской землей, —
Финляндия — занимает в этом рейтинге одно из первых мест.

И это, в сущности, закономерно, если вспомнить, что глу
бокий кризис 1990х гг. привел к падению конкурентоспособно
сти отечественной продукции на внешнем и внутреннем рын
ках. Произошло масштабное сокращение отраслей, работающих
в сфере технического прогресса. Если в США прирост ВВП на
две трети осуществляется за счет научных разработок, то в Рос
сии две трети прироста ВВП достигаются за счет ТЭК. И пока
мало признаков того, что мы чтото делаем, чтобы перейти на
прогрессивный путь развития.

Доля современных средств производства в общем объеме
выпускаемой продукции сократилась в России в три раза, про
мышленный потенциал охвачен невиданной в современную эпо
ху деградацией основных фондов. Физический износ машин и
оборудования составил по промышленности — 68%, по сельско
му хозяйству — 67, по транспортным средствам — 57%. На та
ком оборудовании невозможно производить конкурентную про
дукцию. А после вступления страны в ВТО ситуация еще боле
обострится, так как даже те секторы, которые сейчас являются
вотчиной отечественной промышленности, откроются для зару
бежных производителей, которые будут активно вытеснять от
туда российских.

В такой ситуации у России нет иного выхода, кроме как
взять на вооружение стратегию инновационного прорыва.

В связи с этим огромное значение приобретает венчурная
индустрия. Во всем мире она способствует становлению в основ
ном небольших инновационных предприятий путем прямых
вложений в их капитал преимущественно на ранних стадиях
развития. Высокий риск проектов компенсируется высокой до
ходностью.

Общепризнанно, что один из самых успешных венчурных
проектов реализован в Израиле. Израильская модель венчур
ной отрасли начала создаваться с конца 1980х гг. Этот период
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совпал с большим притоком высококвалифицированных кадров
из СССР. Они привезли на историческую родину не только свое
имущество, но и свои научные разработки и идеи. В законода
тельство были внесены изменения, способствующие развитию
научного творчества. Создан государственный венчурный фонд
Yozma. Взнос государства составил 100 млн долл., еще 178 млн
долл. вложили частные инвесторы. Всего же было создано де
сять фондов. И сегодня венчурные фонды страны управляют
средствами в размере более 8 млрд долл.

Примерно в это же время в Израиле приступили к созда
нию большого числа бизнесинкубаторов для последующего
прикладного использования фундаментальных научных иссле
дований, значительная часть которых начиналась еще в России.

Результаты этих усилий оказались впечатляющими. Изра
ильская высокотехнологичная индустрия стала мощным гене
ратором новых идей и способом получения больших доходов.
Сегодня Израиль занимает первое место в мире по количеству
инженеров и ученых на душу населения, он стал второй (после
США) на планете кузницей технологических инноваций. В ито
ге иностранный капитал устремился в эту сферу.

Планы ускоренного научнотехнологического прогресса
принимаются сегодня во многих странах. Такие планы разрабо
таны, например Японией. В них предусмотрены три приорите
та: производство робототехники, создание “умной” бытовой тех
ники, организация производства экологически чистого водород
ного топлива. Кстати, последняя технология активно разраба
тывается в мире.

Своим путем пошла Австралия. Правительством создан
100миллионный венчурный фонд, 76% уставного капитала вне
сло государство. И при этом оно заявило, что не претендует ни
на какую отдачу от этих денег, весь полученный доход будет
распределяться между частными партнерами. Государство рас
считывает не на дивиденды, а на развитие высокотехнологич
ных производств.

В принципе, Россия — не новичок в венчурном деле, но нуж
ны соответствующие действия.
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Âåí÷óðíûå ïåðñïåêòèâû Ðîññèè

Российский венчурный рынок — пока один из самых сла
боразвитых сегментов отечественного инвестирования. Соглас
но информации Российской ассоциации венчурного инвестиро
вания (РАВИ), в 2006 г. общий объем действующих в стране
фондов прямого и венчурного инвестирования достиг всего
5 млрд долл. Однако на действительно венчурные проекты при
ходится лишь малая часть этих денег.

Проблемы, мешающие развитию венчурного и инноваци
онного рынка, остаются все теми же. Это отсутствие четкой го
сударственной стратегии, законодательной базы трансфера тех
нологий из науки в промышленность, высокие риски, ориента
ция российских предпринимателей на краткосрочные вложе
ния и, конечно, коррупция.

И это при том, что в России есть неплохие предпосылки для
развития данных направлений. Существуют хорошая научно
техническая база, большое число инновационных проектов, бла
гоприятная макроэкономическая ситуация.

Тем не менее такая модель в нынешних условиях слабо
реализуется. Согласно расчетам Института экономики, если
страна будет переходить на инновационные рельсы, то в те
чение ближайших десяти лет это потребует инвестиций в раз
мере 1,5–2 трлн долл., т. е. 150 млрд долл. в год. И эти немалые
деньги нужно не только найти, но и удачно аккумулировать.

Государство еще слабо поддерживает решение задач ин
новационного развития. Хотя наблюдается пусть еще малый, но
всетаки рост интереса властных структур к созданию нацио
нальной инновационной системы.

Здесь уместно вспомнить одну забавную, но реальную ис
торию, относящуюся еще к советским временам. Один далеко
не бедный японец неожиданно решил сделать советскому пра
вительству щедрый подарок. Когда его спросили, что побудило
его на такой поступок, он объяснил. Советский журнал “Наука
и жизнь” на протяжении многих лет вел рубрику “Маленькие
хитрости”, в которой давались советы, как решать те или иные
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бытовые вопросы. Отец этого японца был внимательным чита
телем этой рубрики. И не просто читателем, многие рекоменда
ции он использовал в своем бизнесе и заработал на этом боль
шое состояние. И перед смертью попросил сына отблагодарить
страну, с помощью которой разбогател. И далее японец развил
свою мысль, сказав, что Россия — колоссально богатая страна,
там есть множество изобретений, которые не используются. И
Япония согласна купить те патенты или идеи, которые были в
СССР отклонены. Но советские власти не приняли этого пред
ложения.

Эта история имеет свою мораль. И не только то, что мы та
кие гордые и не желаем никаких подачек. Важно сделать из нее
совсем другой вывод, чтобы в дальнейшем бесценные российс
кие идеи использовались на благо своей страны, а не других го
сударств. А для этого нам действительно нужна современная
венчурная индустрия.

На нынешней фазе рыночного развития в России нельзя
отказываться от главенствующей роли государства в создании
инновационной экономики. Расходы на исследования и разра
ботки, относящиеся к предприятиям частного сектора, крайне
малы и растут медленно. Между тем в большинстве развитых
стран они составляют 65% НИОКР, а в Евросоюзе приближа
ются к 75%. Значит, без государства движения не будет.

Нельзя не учитывать, что военнопромышленный комплекс
играет колоссальную роль в этом процессе.

Инновационный потенциал ВПК дает реальную возмож
ность его использования в гражданских секторах экономики.
Так, военнотехническая политика в США является частью всей
экономической стратегии американцев.

Основой технологической стратегии России должно также
стать производство нынешним поколением наукоемких потре
бительских товаров. Сегодня эта ниша надежно закрыта, в том
числе и Китаем. Нужно сосредоточиться на направлениях, ко
торые характеризуются высокотехнологичными инвестицион
ными возможностями. А для этого нужна активная, передовая
промышленная и научная политика.
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Ïðîâîäíèê â áóäóùåå

Примерно 50 лет назад нобе
левский лауреат Ричард Фейнман
заявил, что человек сможет конст
руировать материальный мир, ма
нипулируя атомами и молекулами,
как болтами и гайками. Это каза
лось невероятным. А сегодня мудреное слово “нанотехнологии”
звучит повсюду.

Размер атома — одна миллиардная часть метра (109 м), от
этой девятки (погречески “нано”) и появилось название — на
нотехнологии. Объясняя суть нанотехнологий, один из идеоло
гов и пропагандистов направления — американский ученый
Эрик Дрекслер приводит простейший пример. Он пишет: “Раз
ве не удивительно, что мы бросаем в землю удобрения, а полу
чаем сладкую клубнику? — Это делает природа с помощью
длинных химических реакций”. Нанотехнологии позволят “вы
растить” ягоду куда проще — меняя порядок атомов.

Из многих направлений “нано” сегодня, пожалуй, одно из
самых продвинутых — это создание принципиально новых ма
териалов. Например, из атомов углерода можно сконструиро
вать и металл, и полупроводник, и диэлектрик. Ученые пред
сказывают, что новые материалы резко повысят кпд всевозмож
ных преобразователей энергии, позволят сделать выгодной сол
нечную и водородную энергетику.

На снимке: наношестерни из одной молекулы — можно только
догадываться о размерах объекта
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Еще более важно, что на этой основе возможно появление
принципиально новой экономики, что позволит “перескочить” в
новую цивилизацию. Некоторые ученые считают, что внедре
ние достижений нанотехнологии в повседневную жизнь может
изменить мир не менее, чем использование электроэнергии. Ве
щества, полученные с помощью нанотехнологических манипу
ляций, могут обладать новыми неординарными свойствами и
дают ученым возможность создания принципиально новых ма
териалов.

Во всяком сверхновом деле всегда есть скептики и крити
ки. Некоторые специалисты уверяют, что не все чисто и полез
но в нанотехнологиях, что вообще этим пока рано заниматься:
есть дела важнее.

Тем не менее дело уже пошло, есть серьезная поддержка
руководства России, ученых, экономистов, бизнесменов (хотя от
них ждут большего вклада). Заработала Федеральная целевая
программа “Развитие инфраструктуры наноиндустрии комп
лекса Российской Федерации на 2008–2010 годы”.

В эту фантастическую сферу начали поступать огромные
суммы. В нашей стране объемы финансирования нового на
правления сравнимы с затратами на создание атомной и кос
мической отраслей. Как сообщила в начале 2008 г. прессслужба
Российской академии наук, объем финансирования проектов
в сфере нанотехнологий со стороны государства в России со
ответствует объемам, выделяемым в странахлидерах — Ки
тае и США.

Кстати, и с тем, и с другим лидером Россия уже сотрудни
чает. Так, в октябре 2008 г. Госкорпорация “Российская корпо
рация нанотехнологий” подписала с Министерством науки и тех
ники Китая соглашение о стратегическом сотрудничестве по
нанотехнологиям. В том же месяце МГУ и IBM подписали со
глашение о проведении совместных исследований в области на
нотехнологий с применением суперкомпьютера “IBM Blue
Gene / P”. Исследования будут включать изучение новых ме
тодов построения электронных схем наномасштаба на базе су
перкомпьютера.
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Êîíêðåòíûå íàíîäîñòèæåíèÿ

Еще примеры новых удивительных достижений в наносфере.
Российское НПП “Квант” разработало уникальную нано

технологию производства трехкаскадного аморфного кремния,
применяемого в безотказных солнечных батареях для космоса
и военных целей. Системы с использованием аморфного крем
ния способны обеспечить на неосвоенных территориях элект
роэнергией военных, МЧС России, спецслужбы и другие струк
туры.

Сибирские ученые провели глубокие исследования частиц
наноалмаза (НА), получаемых при детонации сильных взрыв
чатых веществ. Неоспоримый приоритет в разработке метода
детонационного синтеза НА принадлежит России. Выяснилось,
что физикохимические свойства НА позволяют прогнозировать
перспективность использования данного наноматериала в био
логии и медицине.

Нанотехнологии обещают медикам чудороботы, которые
смогут проникать в кровеносные сосуды человека и очищать
организм от микробов и раковых клеток, а сами сосуды — от
холестерина. Более того, нанохирурги доберутся до больных
участков тела и проведут любые операции.

Словом, у человека есть все шансы существенно продлить
свою жизнь. К его услугам будут и принципиально новые ле
карства. Они не станут “бить” по всему организму, а будут дос
тавляться точно к месту, пораженному болезнью.

Применение нанотехнологий в создании солнечных батарей,
улучшенных материалов, в сохранении энергии и т. п. принесет
значительные экономические и общественные выгоды.

Естественно, прорыв ожидает электронику. Уже сегодня на
микрочипе удается разместить 100 млн транзисторов, а к 2010 г.
с помощью нанотехнологий их число возрастет до миллиарда.
Это открывает фантастические возможности для создания су
перкомпьютеров, о которых пока можно только мечтать.

Нетрудно понять, что за всем этим стоят немалые прибы
ли. Многие инвесторы почуяли вкус больших денег и активно
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вкладывают финансы во все, что имеет хоть какоето право на
приставку “нано”. Некоторые западные аналитики полагают,
что к 2014 г. нанотехнологии будут задействованы при создании
различной продукции на сумму около 3 трлн долл.

Следовательно, нанопродукты будут иметь все большее
значение на международных рынках, в торговоэкономических
отношениях государств.

И, естественно, они будут повышать конкурентоспособность
фирм и государств.

Ãîñóäàðñòâåííàÿ ïîääåðæêà êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòè
âíåøíåýêîíîìè÷åñêîé äåÿòåëüíîñòè

Что в этом плане показывает зарубежная практика? Боль
шинство промышленно развитых и развивающихся стран стре
мятся к расширению внешнеэкономической деятельности. В
этих условиях, как уже отмечалось, решающее значение име
ют государственные меры, направленные на повышение конку
рентоспособности отечественных производителей: соответству
ющая экспортная, промышленная и научнотехническая поли
тика.

В настоящее время в связи с обострением международной
конкуренции механизм государственного содействия развитию
внешней торговли претерпевает глубокие изменения: он стано
вится комплексным (распространяется не только на реализа
цию товаров, но и на их производство и послепродажную эксп
луатацию), усиливаются его избирательность и целенаправлен
ность, значительно расширяется арсенал средств государствен
ного вмешательства. Например, в области торговли изделиями
машиностроения одним из важнейших факторов конкурентос
пособности, кроме техникоэкономических характеристик из
делий, является система технического обслуживания в течение
всего периода их эксплуатации.

Хотя в последние годы в большинстве промышленно раз
витых стран основным лозунгом государственного регулирова
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ния стало уменьшение прямого вмешательства государства в
дела промышленности, это плохо соблюдается, особенно когда
дело касается передовых отраслей, научноисследовательских
и опытноконструкторских работ и инноваций.

Государство в таких случаях, как правило, увеличивает
прямое финансирование промышленных НИОКР из государ
ственного бюджета (в том числе в рамках специальных кратко
и среднесрочных программ научных исследований), расширяет
диапазон косвенных методов воздействия, в частности, через
налоговую, тарифную и кредитную системы, поддерживает ини
циативы по созданию новых институционных структур на ос
нове сотрудничества государственных ведомств, бизнеса и учеб
ных центров.

Кроме того, в последние годы в промышленно развитых и
новых индустриальных странах создаются наиболее благопри
ятные условия для развития передовых отраслей и выполне
ния НИОКР. Здесь можно выделить государственные заказы,
льготное налогообложение, регулирование ценообразования,
ограничение антимонопольного законодательства.

Наиболее распространенная форма участия государства в
проведении НИОКР — система контрактов, заключаемых час
тными фирмами и организациями с правительством. Их испол
нение, а также выполнение НИОКР в государственных органи
зациях позволяет накапливать огромный массив научнотехни
ческой информации и технологий, доступный широкому кругу
частных фирм. В США, например, результаты всех НИОКР,
выполненных за государственный счет, должны предоставлять
ся всем заинтересованным национальным фирмам.

Важным направлением научнотехнической политики про
мышленно развитых стран стало поощрение передачи техно
логий из государственных и университетских лабораторий в
промышленность, а также создание институциональных струк
тур, обеспечивающих кооперацию в области НИОКР между
научноисследовательскими центрами и промышленными ком
паниями, с одной стороны, и между отдельными компаниями, с
другой. Например, в США одной из перспективных форм госу



178

дарственного содействия передачи технологий в промышлен
ность являются кооперативные исследовательские центры, а
наиболее значительной как по числу участников и размерам
финансирования, так и по масштабам исследований, — науч
ные парки. Это научнопроизводственные комплексы, сформи
рованные на базе долгосрочной целевой кооперации частных и
государственных исследовательских учреждений и промыш
ленных компаний.

Îòäåëüíûé ïðèìåð ßïîíèè

Министерство внешней торговли и промышленности Японии
фактически является главным организатором и координатором
крупнейших мероприятий, направленных на развитие экспорт
ного потенциала страны и отдельных отраслей экономики. Дан
ное министерство не только определяет стратегию общего и от
раслевого развития промышленности и внешней торговли, но и
осуществляет ее, имея в своем распоряжении достаточно боль
шой арсенал средств и методов. Помимо таких традиционных
экономических и административных способов воздействия на
развитие производства и экспорта, как льготное кредитование и
страхование экспорта, частичное освобождение экспортеров от
уплаты налогов, прямое субсидирование, государственная комп
лексная помощь экспортерам, содействие их сбытовой деятель
ности и т. п., японские государственные органы широко исполь
зуют и косвенные методы. К их числу следует отнести:

– целевое распределение финансовых ресурсов, предостав
ляемых частными банками, и сосредоточение их в приоритет
ных отраслях;

– содействие предприятиям в приобретении передовой ино
странной технологии;

– контроль за научнотехническим обменом с зарубежны
ми странами.

Таким образом, государство в лице названного министер
ства фактически разрабатывает и контролирует программы
развития приоритетных экспортных отраслей. Более того, оно



179

активно участвует в определении перспективных направлений
экспорта, особенно в области машиностроения. И в том, что Япо
ния стала лидером во многих наукоемких областях мирового
машиностроения, огромная заслуга принадлежит государству,
которое еще на рубеже 1970х гг. оказывало максимальное со
действие развитию таких прогрессивных и перспективных про
изводств, как электроника, электротехника, полупроводнико
вая техника и ЭВМ.

Подобные государственные программы разработаны и при
няты на государственном уровне и в других ведущих промыш
ленно развитых странах — США, Германии, Франции, Вели
кобритании. Несмотря на некоторые отличия в механизмах их
осуществления, они сходны в главном: их цель — обеспечение
первенства в наукоемких отраслях, позволяющего доминиро
вать на внешних рынках. Все эти программы комплексные, в них
обозначены приоритетные направления развития и усиления
торгового протекционизма в наиболее важных отраслях. Пре
дусмотрены целевое выделение инвестиционных средств, пре
доставление налоговых и иных льгот инвесторам, меры по кон
тролю и координации работ по программам.

Êàê ñòèìóëèðîâàòü ýêñïîðò

Главная задача государства в формировании целостной
системы мер стимулирования экспорта — создать благоприят
ные экономические, правовые и иные условия, а также надеж
ные механизмы предоставления государственной финансовой,
налоговой, информационноконсультационной, маркетинговой,
дипломатической и других видов помощи отечественным экс
портерам.

В принятых в последнее время в России нормативных ак
тах предусмотрены некоторые меры государственной поддер
жки российского экспорта. В частности, поддержку ориентиро
ванных на экспорт отраслей предполагается осуществлять в
значительной мере за счет кредитования оборотных средств
таких отраслей.
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Кроме того, планируется более широкое использование мер
налогового регулирования. В этой области могут быть предпри
няты дополнительные шаги по возмещению налога на добавлен
ную стоимость, начислению налога на прибыль для предприя
тий — экспортеров готовой продукции, снижению косвенного
налогообложения экспорта услуг и т. д.

В дальнейшем, по мере улучшения экономического поло
жения в стране, появится возможность принять соответствую
щие решения, направленные на укрепление зарубежной инф
раструктуры по сбыту и обслуживанию поставляемого на экс
порт оборудования.

Èíôîðìàöèÿ íà ñëóæáå ýêñïîðòà

Важным направлением развития российского экспорта яв
ляется улучшение информационного обеспечения внешнетор
говой деятельности. Первоочередная задача в этой области —
создание системы внешнеторговой информации, финансируе
мой за счет средств федерального бюджета.

Особый интерес для российских производителей и экспор
теров представляют сведения о современных достижениях оте
чественной и зарубежной науки и техники, передовом предпри
нимательском и производственном опыте, конъюнктуре миро
вых рынков и перспективах ее развития, формах и методах кон
курентной борьбы, практике работы на внешних рынках основ
ных фирмэкспортеров, а также о решениях, принимаемых
международными экономическими организациями, которые
касаются России.

Требуется создание государственного регистра, в котором
были бы собраны все решения международных экономических
организаций. Отсутствие такого регистра затрудняет работу
внешнеторговых организаций. Кроме того, необходимо органи
зовать более широкую и эффективную систему сертификации
экспортируемых товаров (по типу ранее существовавшей госу
дарственной инспекции экспортных товаров). Она послужит
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важным средством преодоления технических барьеров в меж
дународной торговле и в значительной мере облегчит доступ
российских товаров на внешние рынки. В отличие от существо
вавшей ранее инспекции новая система должна не только пре
пятствовать проникновению некачественной продукции на ры
нок, но и способствовать выпуску конкурентоспособной про
дукции с учетом требований иностранных покупателей к ее ка
честву.

Важным аспектом этой деятельности является участие Рос
сии в работе международных и региональных организаций по
сертификации.

Современные российские системы стандартизации и сер
тификации в целом приведены в соответствие с требованиями
ВТО, ООН, ISO, регламентирующих эту деятельность. В Рос
сии уже имеется техническая база для качественной серти
фикации многих видов продукции. Ряд отечественных испы
тательных лабораторий подтвердил свою высокую квалифи
кацию в процессе делового сотрудничества с зарубежными
организациями.

Ðîññèéñêàÿ ðåêëàìà òðåáóåò ñîâåðøåíñòâîâàíèÿ

Известно, что в практике иностранных фирм по продвиже
нию национальных товаров и услуг на внешние рынки исклю
чительно большое внимание уделяется средствам рекламы. Со
вершенствование рекламы российских экспортных товаров дол
жно стать органической частью политики стимулирования экс
порта, причем активная роль в этом должна принадлежать опять
же государству.

Одна из форм рекламы — международные торговые выс
тавки и ярмарки. В последние годы государственная поддерж
ка выставочноярмарочной деятельности была минимизирова
на, что привело к значительному обеднению российских экспо
зиций на традиционных международных выставках. Естествен
но, что эта поддержка должна быть восстановлена, расширена
и улучшена с учетом современных требований.
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Áåç äîãîâîðíî-ïðàâîâîé áàçû
íåò ðàçâèòèÿ ýêñïîðòà

Государственное содействие экспорту непременно должно
включать формирование и развитие соответствующей договор
ноправовой базы России.

Прежде всего это относится к заключению межгосудар
ственных договоров и соглашений, обеспечивающих России и
субъектам Федерации равноправие во внешнеэкономической
деятельности и предоставление ей режима наибольшего благо
приятствования.
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Ãëàâà 8
Ìàðêåòèíã — îñíîâà óïðàâëåíèÿ

âíåøíåýêîíîìè÷åñêîé äåÿòåëüíîñòüþ

Îñíîâíûå öåëè è âèäû ìàðêåòèíãà
â ìåæäóíàðîäíîé äåÿòåëüíîñòè

Маркетинг — процесс планирования и разработки концеп
ции, ценовой политики, рекламных и стимулирующих сбыт то
варов, услуг и идей мероприятий для осуществления взаимо
обмена, направленного на удовлетворение запросов общества и
отдельных его членов.

Цели маркетинговой деятельности могут быть стратегичес
кими и тактическими. Они должны быть четко сформулирован
ными, конкретными во времени и пространстве, не противоре
чить друг другу и быть реально достижимыми.

К стратегическим целям относятся: максимизация при
были, удовлетворение запросов потребителей, завоевание и рас
ширение доли рынка, достижение превосходства над конкурен
тами, увеличение продаж.

К тактическим целям относятся: обеспечение качества то
варов, повышение их конкурентоспособности, продление жиз
ненного цикла товаров, разработка новых видов товаров, орга
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низация эффективного сбыта, сервисного обслуживания това
ров, экономическое стимулирование сбыта товаров, создание
благоприятного общественного мнения о товаре и фирмепро
изводителе.

В зависимости от сферы применения маркетинговых иссле
дований различают следующие виды маркетинга:

– внутренний маркетинг, который применяется при реа
лизации товаров и услуг в рамках одной страны. Исторически
этот вид маркетинга был первым;

– экспортный маркетинг, задача которого состоит в изу
чении зарубежных рынков сбыта с целью реализации на них
своих товаров;

– импортный маркетинг, направленный на исследование
внутреннего рынка для обеспечения высокоэффективных заку
пок товаров на внешних рынках и реализации их на внутрен
нем рынке;

– научно&технический маркетинг, основанный на закуп
ках патентов, лицензий, что требует изучения направлений раз
вития научнотехнического прогресса, патентного права и т. д.;

– товарный маркетинг, построенный на исследовании
мельчайших деталей и особенностей организации эффективных
продаж в зависимости от вида выпускаемой продукции, осуще
ствляемых работ или предоставляемых услуг.

Ôóíêöèè ìàðêåòèíãà

Маркетинг осуществляет ряд общих функций: выбор цели,
организацию, планирование, программирование, прогнозирова
ние, учет, контроль, анализ, нормирование, координацию, ре
гулирование. Однако есть определенные, присущие только мар
кетингу функции.

Исследование рынка (marketing research) предполагает ана
лиз емкости рынка, уровня цен и ценовой динамики, потреби
тельских свойств товаров, организации сбыта товаров, спосо
бов стимулирования продаж, способов и средств рекламы, уров
ня конкуренции.
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Анализ производственносбытовых возможностей фирмы
позволяет определить стратегию и тактику производственной
и сбытовой деятельности фирмы. Анализу подвергаются товар
ный ассортимент, производственные мощности, система мате
риальнотехнического снабжения и сбыта, научнотехнический
потенциал, структура и кадровый состав, финансовые возмож
ности фирмы.

В результате исследований рынка и возможностей фирмы
вырабатывается определенная товарная, ценовая, сбытовая и
коммуникационная политика фирмы на рынках и составляется
программа маркетинговой деятельности, которая отражается в
соответствующем разделе бизнесплана.

Товарная политика (product policy) преследует цель до
вести качественные характеристики производимого товара до
уровня запросов потребителей конкретного сегмента рынка и
обеспечить эффективный сбыт товаров.

Ценовая политика (price policy) подразумевает выбор це
новой стратегии поведения фирмы на рынке сбыта в расчете на
длительную перспективу, а также выбор ценовой тактики от
носительно каждой группы и вида товара в конкретных сегмен
тах рынка.

Сбытовая политика (distribution channel policy) заключа
ется в формировании каналов сбыта товаров напрямую или че
рез посредников.

Продвижение товара, коммуникационная политика

(promotion, communication policy), или ФОССТИС (формиро
вание спроса и стимулирование сбыта), заключаются в продви
жении товара на рынок за счет рекламы, стимулирования по
купателей и сферы торговли.

Международный маркетинг отличается глобальностью про
изводственносбытовых задач и проводится транснациональны
ми компаниями, охватывая рыночные территории многих стран.

В зависимости от вида товаров выделяют три модели мар
кетинга как стратегического управления: маркетинг потреби
тельских товаров, средств производства и услуг.
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Первоначально возник маркетинг потребительских то&

варов. Основная его особенность — ориентация всей производ
ственносбытовой системы предприятия на использование пос
ледних технологических достижений для создания новых мо
делей продукции, удовлетворяющих новые виды потребностей.

Маркетинг средств производства стал развиваться поз
же, так как изменения потребностей заказчика происходили
более медленными темпами, чем на рынке потребительских то
варов. Маркетинг средств производства направлен на поиск но
вых технологических решений в производстве и разработку
новых видов средств производства, в том числе и для агропро
мышленного комплекса.

Маркетинг услуг не образует единой модели, он подразде
ляется на маркетинг потребительских и производственных ус
луг, причем первый вид смыкается с маркетингом потребитель
ских товаров, а второй — с маркетингом средств производства.

Хотя модели международного и внутреннего маркетинга в
основных своих чертах и совпадают, при проведении маркетинга
на мировом рынке требуется учитывать гораздо большее число
факторов производственнотехнического и коммерческого ха
рактера, а также политических и юридических особенностей
различных стран и регионов.

Ñòðóêòóðû óïðàâëåíèÿ ìàðêåòèíãîì

Для маркетинга характерен системный подход, при кото
ром внешняя и внутренняя среда рассматриваются в совокуп
ности и во всей полноте.

Внешнюю среду составляют покупатели, конкуренты, по
средники, банки, страховые компании, рекламные агентства,
таможенные органы, политический климат, экономическая си
туация, культурные и иные традиции.

К внутренней среде относят функциональные структуры
фирмы, обеспечивающие управление, разработку и тестирова
ние новых товаров, серийное производство, сбыт, обслужива
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ние и обеспечение запасными частями, взаимоотношения с дру
гими фирмами.

Структура управления маркетингом должна быть гибкой
по отношению к изменениям рыночной ситуации и внешней сре
ды, обеспечивая максимум прибыльности при минимуме рас
ходов на маркетинг. Выбор структуры управления маркетин
гом определяется спецификой производства и особенностями
рыночной ситуации. Различают функциональную, товарную,
региональную и сегментную структуры управления.

Функциональная структура управления маркетингом
применяется, когда число продаваемых фирмой товаров неве
лико, а количество рынков ограничено.

С расширением номенклатуры товара и увеличением ко
личества рынков сбыта решение таких вопросов, как определе
ние времени выхода на рынок с каждым конкретным товаром,
оценка эффективности рекламы по каждому товару, становит
ся затруднительным. При такой структуре президент фирмы,
ответственный за маркетинг, координирует и контролирует де
ятельность подразделений, осуществляющих изучение рынка,
планирование производства, сбыт, рекламу.

При данной структуре управления у начальников отделов
разделены функции и ответственность. Информационные по
токи четко определены, взаимоотношения ясны и не дают пово
да для конкуренции между начальниками отделов (управляю
щими). Когда количество товаров и рынков становится чрезмер
ным (более 7–9 на одного человека), функциональная структу
ра преобразуется в товарную.

Товарная структура управления маркетингом обеспечи
вает управление маркетинговыми операциями не по всей номен
клатуре товаров, выпускаемых фирмой, а по какомулибо од
ному товару или группе товаров. По каждой группе товаров на
значается директор по маркетингу, которому подчиняются уп
равляющие по рекламе и сбыту, по товаропродвижению и про
дажам, по сервисному обеспечению.

При такой организации маркетинга работники специали
зируются на определенных товарах и имеют возможность ко
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ординировать свои усилия. Эта структура управления марке
тингом особенно эффективна, когда требования к рекламе, орга
низации сбыта и обслуживания, упаковке существенно различ
ны для каждого товара. Крупные ТНК организованы именно по
товарному принципу.

Региональная (рыночная) структура управления марке&
тингом аналогична товарной, но за основу берется разделение
по рынкам. Этому способствует большое количество рынков, на
которых выступает фирма, при небольшой номенклатуре вы
пускаемых товаров.

Такое управление маркетингом позволяет более углублен
но изучать потребности покупателей, национальные, политичес
кие, экономические и иные региональные особенности при раз
работке внешнего вида и упаковки товаров.

Многие крупные компании с большой номенклатурой из
делий организуют маркетинг на основе рыночной структуры, а
на каждом рынке используют товарную или сегментную струк
туру управления.

Сегментная структура управления маркетингом способ
ствует тому, что каждый директор по маркетингу отвечает за
работу с определенным сегментом потенциальных покупателей,
независимо от того, на каком географическом рынке этот сег
мент находится.

На практике компании редко используют какуюлибо одну
из перечисленных структур управления — как правило, наи
большего эффекта удается достичь при их комбинации.

Ìåæäóíàðîäíûé ìàðêåòèíã

Термин “международный маркетинг” относится к деятель
ности международных фирм, сфера производственной и ком
мерческой деятельности которых распространяется на зару
бежные страны.

Маркетинг международной фирмы направлен на удовлет
ворение потребностей конкретных национальных рынков. Речь
идет о производстве, сосредоточенном на предприятиях, рас
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положенных в разных странах, но объединенных единой мате
ринской компанией, выступающей как организационноэконо
мический центр управления. Материнская компания определяет
виды и объемы продукции, выпускаемой заграничными произ
водственными филиалами и дочерними компаниями, а также
закрепляет за ними рынки сбыта.

Международный маркетинг характеризуется определен
ным подходом к принятию производственных решений с пози
ции наиболее полного удовлетворения требований как местных,
так и иностранных потребителей. Материнская компания ста
вит задачи своим производственным подразделениям — мест
ным и заграничным — в отношении научнотехнических раз
работок и выпускаемой продукции, определяет наиболее эф
фективную технологию производства, включая межфирменное
и внутрифирменное кооперирование.

Здесь важную роль играют маркетинговые программы, раз
рабатываемые в структурных подразделениях материнской
компании — производственных отделениях, выступающих в
качестве основных производственнохозяйственных звеньев,
отвечающих за конечный результат деятельности, — получе
ние прибыли. Маркетинговые программы служат предпосылкой
планирования производства фирмы в целом, поскольку дают
возможность установить оптимальную структуру (номенклату
ру, ассортимент продукции) производства.

По результатам маркетинговой деятельности и на ее осно
ве заключаются коммерческие сделки.

Сегодня возрастающее значение приобретает совершенство
вание экономических методов управления, основанных на при
менении международного маркетинга. В связи с этим повышает
ся роль глобальной стратегии фирмы, основанной на долговре
менной и стабильной ориентации производства конкретных ви
дов продукции на определенные рынки во многих странах.

Международный маркетинг рассматривается как специфи
ческая функция управления, присущая в основном крупным
международным фирмам, использующим любые средства, что
бы обеспечить свои интересы на рынках.
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В современных условиях, когда мировые рынки отдельных
товаров контролируются всего несколькими гигантскими ком
паниями, появляется возможность подсчитать емкость, объемы
производства конкурентов, выявить направления научнотех
нического прогресса, определить требования рынка по конкрет
ному продукту, разработать прогнозы развития рыночной конъ
юнктуры и в соответствии с этим ориентировать производство
на выпуск конкретных товаров в заранее установленных объе
мах в намеченные сроки.

Цель международной маркетинговой деятельности — ори
ентация производства на выпуск конкретных товаров для всех,
многих или некоторых рынков. Программа маркетинга служит
основой планирования производства по каждому продукту в
каждом производственном отделении материнской компании.
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Ãëàâà 9
Îðãàíèçàöèîííûå ñòðóêòóðû

ìåæäóíàðîäíûõ ôèðì è óïðàâëåíèå èìè

Ìàêðîïèðàìèäàëüíàÿ ìîäåëü
îðãàíèçàöèîííîé ñòðóêòóðû

Выбранная фирмой сознательно или случайно, та или иная
организационная структура управления должна отвечать крат
косрочным и долгосрочным целям развития ее деятельности на
международном рынке. Поэтому выбор — дело чрезвычайно
ответственное и непростое. Ведь может оказаться так, что та или
иная организационная структура будет эффективной с точки
зрения использования трудовых и материальных ресурсов и в
то же время иметь слабые стороны с точки зрения реакции на
изменения, например, рыночной ситуации.

Исследования показывают, что для компаний, действую
щих на мировых рынках, характерно структурное построение
в основном трех видов: макропирамидальное, “зонтичное” и ин
тергломерат (международный конгломерат).

Макропирамидальная структура фирмы отличается высо
кой степенью централизации. Она представляет собой систему
управления, в которой стратегические решения принимаются



192

только в центре, а оперативная деятельность осуществляется
на местах. Такое построение влечет за собой централизованное
планирование и контроль, что в свою очередь ведет к унифика
ции подхода при решении задач маркетинга.

Макропирамидальная система управления довольно эф
фективна при осуществлении международных операций. Одна
ко, к сожалению, зачастую такая структура не учитывает на
циональные интересы страны пребывания самой фирмы или ее
филиалов. А между тем этот быстроменяющийся сегодня фак
тор весьма важен для успеха в бизнесе.

“Çîíòè÷íàÿ” îðãàíèçàöèîííàÿ ñòðóêòóðà

Данная организационная структура основана на признании
того, что рынки и страны отличаются друг от друга, а потому
работа в каждой стране проводится с учетом местных условий
и с известной степенью независимости.

Данная структура отличается от предыдущей большей сте
пенью свободы в принятии стратегических решений в отноше
нии зарубежной деятельности. Хотя управленческий центр
фирмы зачастую сохраняется, как правило, там, где находится
ее основное подразделение или где ее операции получили осо
бенно быстрое развитие, он смело передоверяет принятие ряда
стратегических решений иностранным филиалам.

Сам же центр занимается двумя главными проблемами: фор
мулированием глобальных целей и обеспечением консультаций
и поддержки различных подразделений фирмы, для чего выде
ляются необходимые финансы и осуществляется высокопрофес
сиональная экспертиза. Центр создает нужные функциональные
службы высокой квалификации (отделы по вопросам совершен
ствования управления, юридический, патентный, производствен
ный, исследований и разработок, транспорта, распределения,
маркетинга и т. д.), которые доступны всем заграничным филиа
лам, хотя они могут быть расположены в различных странах.

Необходимо отметить, что, в отличие от фирм с макропи
рамидальной структурой, при введении руководителя филиа
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ла в совет директоров центрального органа организационных и
административных конфликтов не возникает, поскольку такое
введение означает высокое признание успехов управляющего
и возглавляемого им филиала.

Многие международные фирмы организованы как “зонтич
ные” структуры, поскольку они более гибкие, предполагают
большую степень автономии и, следовательно, помогают разви
тию инициативы управляющих. Кроме того, сама структура спо
собствует быстрому росту оборота и расширению корпорации.

В то же время такая дробная структура не всегда эффек
тивна с точки зрения затрат. Отдельные филиалы обычно име
ют узкое поле деятельности в пределах региональных рынков,
и их мышление формируется под влиянием местных условий.
Это в свою очередь создает трудности в поддержании эффек
тивной связи между отдельными филиалами, а также между
отдельными филиалами и центром.

Есть одна область “зонтичной” структуры, в которой допу
стимо сильное дробление (гиперфрагментация) деятельности, —
это служба маркетинга. Такое положение вполне естественно
для организации, ориентирующейся на существующую струк
туру рынка, когда каждый филиал должен удовлетворять нуж
ды специфического рынка либо группы аналогичных рынков. Но
с точки зрения прибыльности и скорости оборота капитала мак
ропирамидальная фирма всетаки более эффективна.

Фрагментация маркетинговой деятельности “зонтичной”
фирмы зачастую усложняет проблемы сбыта. Известны случаи,
когда один из филиалов проводил политику демпинга на рынке,
где сбывалась аналогичная продукция другого филиала, входя
щего в единую структуру.

Слабой стороной фирмы типа “зонтик” является и то, что
заграничные филиалы часто не уверены, что функциональные
службы центра всегда вовремя смогут прийти к ним на помощь,
быстро решить возникшие проблемы.

В конечном итоге “зонтичная” структура предусматривает
децентрализацию оперативных отделений с учетом многонаци
онального, многорыночного или многоотраслевого характера их
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деятельности. Каждое отделение обладает относительной сво
бодой в выборе своей стратегии. Основной сдерживающей си
лой здесь, как правило, является старшее звено, которое конт
ролирует денежные фонды и назначение ключевого персонала.

“Зонтичная” схема не является наиболее эффективной для
работы в международном масштабе, однако в условиях, когда
растут требования к социальной ответственности деятельности
корпорации, она может оказаться самой приемлемой.

Îðãàíèçàöèîííàÿ ñòðóêòóðà “èíòåðãëîìåðàò”

Интергломерат (международный конгломерат) по своей
природе — это некая федерация компаний с единым центром,
который в основном заботится о максимальной отдаче всех ка
питаловложений группы. Одни фирмы группы построены по
макропирамидальному принципу, другие — по “зонтичному”.
Обе структуры хорошо уживаются в пределах одной междуна
родной многоотраслевой корпорации.

Можно назвать следующие характерные признаки интер
гломерата:

– наличие строгого финансового контроля. Эффективное
использование денег является основной заботой организации (а
потому неудивительно, что средства перераспределяются в
трансконтинентальных масштабах с целью максимального ис
пользования курсовой разницы валют);

– немногочисленный центральный орган, состоящий в ос
новном из консультантов и советников;

– постоянная, хорошо налаженная связь между центром и
отдельными компаниями и очень слабая связь между самими
компаниями;

– центральные функциональные службы создаются доволь
но редко (за исключением тех случаев, когда это необходимо для
эффективного контроля);

– всей организацией руководит небольшая группа людей
из центра, расположенного в удобном (с точки зрения налогооб
ложения и из финансовых соображений) месте.
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Функции маркетинга в интергломерате отданы под полную
ответственность составляющих его компаний. Высший орган по
чти не интересуется, как организован там маркетинг (как, впро
чем, и другие функциональные службы). Критерием хорошей
работы компании для централизованного органа являются нор
ма и масса прибыли. Если управляющий фирмы может достиг
нуть требуемых результатов без организации маркетинга, — тем
лучше. Центральный совет директоров не вмешивается в дей
ствия совета директоров подчиненной компании.

Другими словами, международная многоотраслевая корпо
рация позволяет каждой своей компании организовывать мар
кетинговую деятельность в соответствии с ее потребностями и
целями. Если компания достаточно велика, чтобы позволить себе
организовать макропирамидальную структуру, она может со
здать центральную службу маркетинга для планирования, уп
равления и контроля за международными маркетинговыми опе
рациями. Если компания выбрала “зонтичную” структуру, она
передаст оперативные функции маркетинга своим отделениям
и создаст центральный отдел маркетинга для лучшей коорди
нации, решения коммуникационных проблем и консультирова
ния своих отделений.

Ïðîãðåññèâíûå ôîðìû îðãàíèçàöèîííîé
ñòðóêòóðû óïðàâëåíèÿ âíåøíåýêîíîìè÷åñêîé

äåÿòåëüíîñòüþ ìåæäóíàðîäíûõ êîìïàíèé

С расширением зарубежного предпринимательства в орга
низации управления внешнеэкономической деятельностью
международных компаний наметилась тенденция к преобразо
ваниям. Например, экспортные отделы компаний с аппаратом
управляющих по отдельным странам и регионам преобразуют
ся в единый департамент внешнеэкономических связей. В его
функции входит распространение общих принципов предпри
нимательской деятельности ТНК по всем регионам, где есть ее
предприятия. Этот департамент, как правило, занимается со
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гласованием специализации, товарной номенклатуры зарубеж
ных филиалов, масштабов их производства и сбыта продукции
по странам и регионам.

Департамент внешнеэкономических связей обычно не кон
тролируется отделами, курирующими национальный рынок. В
нем работают эксперты, знающие специфику деятельности
предприятий в разных странах. В зависимости от специализа
ции международной компании управление ее зарубежными
филиалами строится на разных принципах.

1. Управление организовано по географическим направле
ниям бизнеса (так называемый страновой подход). Этот прин
цип используется компаниями с недиверсифицированным ас
сортиментом товаров и услуг. Такая структура управления по
зволяет проводить единую техническую политику при произ
водстве ограниченного ассортимента, в частности, пищевых из
делий по всему миру с учетом специфики национального спро
са в принимающих странах.

2. Управление предприятиями, выпускающими разнород
ную продукцию в разных странах (товарный подход). Этот прин
цип характерен для компаний с широко дифференцированным
ассортиментом продукции. Такого принципа построения струк
туры управления зарубежными филиалами придерживается
компания “Дженерал электрик” (США), чья рыночная капита
лизация (стоимость всех акций по последним рыночным коти
ровкам) в конце 1990х гг. оказалась самой высокой в истории
компаний США, превысив 300 млрд долл. Это одна из самых
многопрофильных компаний в мире, производящая на разных
континентах весьма широкий ассортимент продукции, включа
ющий авиационные двигатели, промышленные пластмассы, ос
ветительные приборы, энергетические установки, медицинс
кую, железнодорожную и другую технику. Неслучайно поэто
му ответственность за предпринимательскую деятельность в
зарубежных филиалах несут генеральные управляющие про
изводственного департамента, за каждым из которых закреп
лена часть ассортимента готовой продукции, выпускаемой
предприятиями корпорации в принимающих странах. В под
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чинении генеральных управляющих находятся управляющие
зарубежных региональных и страновых производственных
филиалов, задача которых — адаптация товарного ассортимен
та, выпускаемого зарубежными филиалами, к условиям при
нимающих стран.

3. Управление по принципу объединения двух вышеназван
ных структур в матричную. При такой организации каждый
менеджер зарубежного филиала имеет в головной компании
трех руководителей: по линии производства соответствующего
вида продукции; по линии управления регионом, в который вхо
дит страна расположения предприятия зарубежного филиала
ТНК; по линии функционального отдела — финансового, юри
дического и НИОКР.

Эта форма управления коренным образом отличается от
классической, когда менеджер зарубежного филиала ТНК под
чиняется одному руководителю в головной компании — управ
ляющему внешнеэкономическим департаментом или управля
ющему производственным департаментом. Однако, по мнению
некоторых руководителей ТНК, существенный недостаток мат
ричной структуры — заметное ослабление влияния головной
компании (т. е. принципа централизации).

4. Управление стратегическими бизнесединицами — груп
пами зарубежных предприятий, специализирующихся на од
нородной продукции, рынком для которых является весь мир.
Этот принцип, так же как и принцип матрицы, свидетельствует
о наличии в современном бизнесе тенденции отхода от жестко
го централизованного управления головной компании зарубеж
ными филиалами, когда неминуемо сковывается инициатива
последних. Примером управления бизнесединицами может
служить система контроля за деятельностью зарубежных пред
приятий, впервые введенная корпорацией “Вестингауз элект
рик” (США), которая рассредоточила производство и сбыт сво
ей продукции по 18 бизнесединицам с объемом товарооборота
свыше 4 млрд долл. каждая.

Бизнесединица несет полную ответственность за свою де
ятельность. Для координации работы бизнесединиц по всему
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миру корпорацией “Вестингауз электрик” создано управление
ресурсами и технологией. Это управление оказывает содействие
бизнесединицам в вопросах юриспруденции, охраны окружа
ющей среды, налогового законодательства, финансирования,
информационных систем, транспорта, сбыта продукции, обес
печения сырьем, информации о научнотехническом прогрессе
в отрасли, контроля за качеством продукции.

5. Глобальные формы управления, характерные для транс
национальных компаний, — промышленных, финансовых и ком
мерческих гигантов, которые настолько расширили свои дело
вые связи, что охватили ими практически весь мир. Для меж
дународных компаний, использующих такие формы управле
ния, характерны следующие черты:

1) их продукция или услуги распространены на всех самых
емких рынках мира — в Северной Америке, Европе и Азии;

2) при подготовке к выходу на рынок с новой продукцией
или услугами они рассчитывают на их потребление во всем мире;

3) их организационная структура управления всеми зару
бежными предприятиями очень сложна, но чаще всего в ней
можно выделить товарный подход.

Глобальные формы управления международными компа
ниями имеют свои особенности, в частности:

– оперативное руководство зарубежными филиалами го
ловная компания осуществляет с учетом общего видения рын
ков и конкуренции;

– любой крупномасштабной сделке этих компаний предше
ствует тщательное изучение позиций соперников на мировых
рынках;

– особое предпочтение отдается активному присутствию на
рынках высокотехнологичных товаров и услуг;

– головная компания все чаще осуществляет руководство
своими зарубежными филиалами с использованием информа
ционных технологий и единого внутрифирменного бухгалтерс
кого учета.

В головных компаниях ТНК с глобальной формой управле
ния отделы департамента внешнеэкономических связей кури
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руют одну компанию или группу близких по техническим ха
рактеристикам изделий или услуг, производимых предприяти
ями ТНК в разных странах мира. Решения по проблемам стра
тегии компании, выбора продукции, финансирования производ
ства и сбыта, обеспечения сырьем необходимого качества при
нимаются головной компанией. Зарубежным филиалам предо
ставляется самостоятельность в выборе средств маркетинга,
организации рекламы, видов и качества упаковки.

Сотрудники международных компаний с глобальной фор
мой управления проходят специальное обучение с таким рас
четом, чтобы они могли работать на предприятиях в разных
странах мира. Руководство этих компаний использует важней
шие средства коммуникаций для управления предприятиями
за рубежом и регулярно проводит телеконференции с участи
ем администрации всех родственных фирм.

Дальнейшее развитие структуры управления международ
ными компаниями, очевидно, будет происходить в направлении
децентрализации, расширения инициативы зарубежных пред
приятий, назначения национальных кадров принимающих стран
на высшие посты управления ТНК.
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Ãëàâà 10
Óïðàâëåíèå çàðóáåæíûìè ôèëèàëàìè
ìåæäóíàðîäíîé êîìïàíèè ñ ó÷åòîì

òðåáîâàíèé è ñïåöèôèêè ïðèíèìàþùåãî
ãîñóäàðñòâà

Ôîðìû è ìåòîäû ïðåîäîëåíèÿ îãðàíè÷åíèé áèçíåñà
 â ïðèíèìàþùåì ãîñóäàðñòâå

Задача менеджеров зарубежных филиалов международ
ной компании — устранение препятствий в их деятельности со
стороны правительства принимающей страны.

Для объективной оценки препятствий в деятельности ино
странной компании на территории принимающего государства
некоторые фирмыинвесторы используют специальный расчет
ный показатель — коэффициент враждебности как количе
ственную характеристику враждебности внешней среды по от
ношению к зарубежной предпринимательской деятельности.

Этот коэффициент может изменяться в интервале от 0 до 1.
Значение в районе точки 0 считается зоной минимальной враж
дебности, т. е. наиболее благоприятной для развития бизнеса в
принимающей стране. Напротив, значение вблизи точки 1 яв
ляется зоной максимальной враждебности, т. е. наименее бла
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гоприятной для такого дела. Коэффициент враждебности —
комплексный показатель, учитывающий влияние всех видов
препятствий для бизнеса в принимающей стране.

По существу, коэффициент враждебности является функ
цией соответствующих изменений всех других показателей,
характеризующих препятствия для бизнеса в принимающей
стране, в частности, торговых барьеров: высоких таможенных
пошлин, импортных квот, требований определенного содержа
ния компонентов национального производства в продукции ино
странного предприятия, ограничений для иностранных фирм
при размещении государственных заказов. Все эти препятствия
и проблемы международный менеджер будет стремиться уст
ранить, решить, свести к минимуму.

В соответствии с международной классификацией Органи
зации экономического сотрудничества и развития к товарам
высокотехнологичных отраслей, где соотношение затрат на
НИОКР и стоимости производства продукции более 4%, отно
сятся фармацевтические товары, электротехническое оборудо
вание, радио, телевизоры, коммуникационные системы, прибо
ры и медицинская аппаратура, продукция авиаракетного ком
плекса и другие, приравненные к ним.

К товарам нетехнологичного уровня относится продукция
отраслей с соотношением расходов на НИОКР и стоимости про
изводства продукции более 1, но менее 4%. Это химикаты, плас
тмассы, резина, продукция машиностроения и средства транс
порта.

К продукции низкотехнологичных отраслей промышленно
сти с соотношением расходов на НИОКР и стоимости продук
ции производства менее 1% относятся пищевые продукты, та
бачные изделия, текстильные, швейные, кожевенные товары,
лесобумажные изделия, цветные и черные металлы, суда.

Для сокращения налогового бремени в принимающей стра
не международные компании прибегают к легальным путям
реинвестирования прибылей своих зарубежных филиалов в
другие страны, зачастую используя при этом торговлю через
местные агентские фирмы. В то же время реализация страте
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гии головной компании охватывает не только деятельность ее
зарубежного филиала в сфере производства и сбыта, но и полу
чающую в последние годы все большее распространение пере
дачу фирмам принимающей страны технологии, опыта между
народного менеджмента и многочисленных видов ноухау.

Быстрее и с меньшими затратами зарубежные филиалы
международных компаний развивают свою деятельность в стра
нах, которые обеспечивают режим наибольшего благоприят
ствования, когда правительство принимающей страны не пре
доставляет какихлибо преимуществ инвесторам из других
стран.

Ó÷åò ìåñòíîé íàöèîíàëüíîé ñïåöèôèêè
â äåÿòåëüíîñòè ìåæäóíàðîäíîãî ìåíåäæåðà

Любой хороший менеджер, в том числе и международный,
непременно должен учитывать в своей деятельности особенно
сти людей и ситуаций, с которыми приходится сталкиваться в
работе. Речь идет о национальных чертах характера, законах,
культуре, психологии, темпераменте и т. п. Все это накладыва
ет отпечаток на понимание и способ решения социальноэконо
мических задач, создание необходимых организационных усло
вий для эффективной работы предприятий международной ком
пании.

Международный менеджер, добиваясь оптимальных усло
вий сделки, должен учитывать следующее:

1) моральное преимущество во время переговоров с иностран
ным партнером, как правило, на стороне принимающей страны;

2) хорошее знание культурных и исторических особеннос
тей страны помогает быстрее адаптироваться к деловому кли
мату, легче найти общий язык с местными потребителями и по
ставщиками;

3) влияние на организацию иностранного бизнеса оказыва
ет идеология принимающей страны (например, национализм,
патриотизм, исламский фундаментализм);
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4) сроки становления предпринимательской деятельности
в принимающей стране определяются ее бюрократическими
традициями, которые затягивают решение вопросов на весьма
длительное время. Так, переговоры об организации ресторанов
“Макдоналдс” в России длились около 10 лет. По оценке экспер
тов, в 1990е гг. переговоры об организации в Китае совместного
с иностранной фирмой предприятия в среднем длились около
двух лет;

5) законы принимающей страны должны быть тщательно
изучены и строго соблюдаться;

6) политическая и экономическая нестабильность в прини
мающей стране может служить причиной неожиданных и рез
ких изменений деятельности зарубежной фирмы.

Ôîðìèðîâàíèå øòàòà çàðóáåæíûõ ôèëèàëîâ

В зависимости от приверженности той или иной концепции
управления головная компания формирует штат своих зарубеж
ных филиалов в расчете на граждан принимающей страны или
на экспатриантов — граждан, не являющихся резидентами при
нимающей страны. Во второй половине 90х гг. XX столетия на
метилась тенденция к привлечению в штат и даже в руководство
зарубежными филиалами международных корпораций все боль
шего числа граждан принимающих стран, а не репатриантов.

Местные кадры лучше знают региональные производствен
ные условия, специфику спроса национальных потребителей и
иногда имеют непосредственные связи в правительственных
кругах. Наем местных граждан приветствуется и поощряется
правительством принимающей страны.

Хорошие личные отношения менеджера с партнерами в
принимающей стране складываются обычно по прошествии до
статочно продолжительного времени, а добрые личные отноше
ния с партнерами в свою очередь ведут к устойчивым деловым
контактам. Поэтому как можно реже следует заменять сотруд
ников в зарубежном филиале международной компании, осо
бенно тех, кто напрямую связан с местными партнерами.
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Ãëàâà 11
Ýòèêà è ìåòîäû äîñòèæåíèÿ öåëåé

âî âíåøíåýêîíîìè÷åñêîé äåÿòåëüíîñòè

Ìíîãîîáðàçèå ìåòîäîâ âîçäåéñòâèÿ

Чрезвычайно многое зависит от выбранных руководством
методов воздействия на отдельные элементы производства (при
роду, технику, людей) для достижения намеченных целей.

Основой выбора являются техникоэкономический анализ
и оценка результатов воздействия на ВЭД путем ряда методов.

Так, экономические методы включают:
– повышение научной обоснованности внешнеэкономичес

ких бизнеспланов;
– совершенствование системы ценообразования;
– создание гибкой кредитной системы;
– совершенствование системы оценок ресурсов, эффектив

ности и качества работы предприятий, фирм, объединений, ас
социаций и др.;

– совершенствование системы оценки деятельности аппа
рата управления и его подразделений;

– широкое распространение экономического стимулирова
ния, ориентирующего на конечные производственносбытовые
результаты.
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Естественнонаучные методы предусматривают освоение
достижений науки, техники и передового опыта, моделирова
ние процессов, явлений, событий.

Организационные методы слагаются из распорядитель
ных, дисциплинарных и организационностабилизирующих воз
действий. Центральное место среди них занимают организаци
онностабилизирующие.

Методы организационностабилизирующего воздействия
включают регламентирование, нормирование и инструктирование.

Регламентирование заключается в разработке и введении
в действие организационных положений о предприятии, линей
ных и функциональных органах. Регламентирующий характер
носят также штатное расписание, определенные структуры
управления, плановые задания.

Процесс нормирования обосновывает нормативы и устанав
ливает необходимые определяющие границы деятельности.

Процесс инструктирования предполагает ознакомление
работников с условиями работы или обстоятельствами поручен
ного дела, объяснение обстановки, задач, возможных трудно
стей, предостережение от возможных ошибок.

Дополнением к методам организационностабилизирующе
го воздействия служат методы дисциплинарного и распоряди
тельного воздействия.

В частности, методы распорядительного воздействия в ос
новном используются при оперативном управлении. Эти воздей
ствия включают директивы, постановления, приказы, распоря
жения и резолюции.

Îñîáåííîñòè ñîöèàëüíî-ïñèõîëîãè÷åñêèõ ìåòîäîâ

Социально&психологические методы призваны формиро
вать у работников волю к труду, сознательное отношение к вы
полнению своих обязанностей, ответственность за порученное
дело, инициативу. Эти методы способствуют созданию в коллек
тиве нормальной психологической атмосферы. Они предпола
гают формирование между людьми необходимых служебных
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отношений, рычагов воздействия на людей: регламент, норма,
инструкция, перечень полномочий.

Способность коллектива выполнять стоящие перед ним за
дачи зависит от многих социальнопсихологических факторов.
По мнению специалистов, первичный трудовой коллектив дол
жен быть по численности не более 30 человек, что согласуется с
нормой управляемости для руководителей первого уровня.
В больших коллективах люди чувствуют себя скованно и ста
раются не привлекать к себе внимания. В коллективах же чис
ленностью до 30 человек каждый чувствует себя психологичес
ки комфортно, и это очень важно, так как именно в первичных
коллективах производится материальная продукция и любая
инициатива способствует улучшению результатов.

Социологи и психологи рекомендуют создавать трудовые
коллективы со смешанной возрастной структурой (40% работ
ников — в возрасте до 30 лет, 40 — от 31 до 55 лет и 20% — стар
ше 55 лет). Сочетание в коллективе людей разного возраста, ста
жа и профессионального мастерства позволяет лучше органи
зовать передачу опыта.

В настоящее время при формировании коллектива стали
учитывать и такой фактор, как психологическая совместимость.
При этом ориентируются на два вида психологической совмес
тимости: психофизиологическую и социальнопсихологическую.

Учет психофизиологической совместимости позволяет по
добрать людей с приблизительно одинаковыми двигательными
реакциями.

Социальнопсихологическая совместимость предполагает
одинаковый тип поведения людей, основанного на общности ин
тересов, привычек, потребностей и ценностных ориентаций.

Известно, что отношения в коллективах строятся не толь
ко на формальной основе, но и на основе личной симпатии друг
к другу; в коллективах наряду с официальным руководителем
может быть один или несколько неформальных лидеров.

Неформальный лидер — это стихийно выдвинутый из сре
ды исполнителей руководитель, не имеющий официальных прав
и ответственности. Он привлекает к себе людей и пользуется у
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них авторитетом в силу личных черт характера. Такой человек
способен объединить вокруг себя людей и добиться достижения
какойлибо групповой цели.

Поэтому официальные руководители не только должны знать
людей, но и учитывать их мнения. Попытки руководителя расфор
мировать ту или иную нежелательную группу, создать препят
ствия для контактов ее членов, подорвать авторитет неформаль
ного лидера обычно не приводят к желаемому результату.

Между неформальным лидером и официальным руководи
телем могут возникнуть отношения либо сотрудничества, либо
противоборства, антипатии. В первом случае лидер помогает
своей деятельностью руководителю, компенсируя недостатки
в его работе. Во втором случае при неумелом руководстве фак
тическое управление может перейти к неформальному лидеру.

Оптимальным следует считать положение, когда официаль
ный руководитель является и лидером коллектива.

На начальном этапе становления производственного кол
лектива люди присматриваются друг к другу и к руководите
лю, руководитель изучает подчиненных, расставляет их с уче
том опыта, личных особенностей, профессионализма, подготов
ленности и пожеланий, информирует о делах, целях и услови
ях работы. Происходит формирование групп работников в со
ответствии с их интересами, отношением к работе, появляется
актив коллектива. На этом этапе главная роль принадлежит
руководителю, затем эту роль берет на себя коллектив. Однако
руководитель не самоустраняется, а сохраняет за собой роль
тактичного регулятора социальной жизни, используя социаль
нопсихологические методы управления.

Успех работы руководителя во многом зависит от его уме
ния определить психологические качества подчиненных. До не
давнего времени большое внимание уделялось профессиональ
ноделовым качествам. Но социологические исследования по
казали, что наибольших успехов достигают те предприятия и
фирмы, руководители которых не только имеют профессиональ
ные знания, но и стараются разобраться в особенностях харак
тера, вкусах и стремлениях исполнителей.
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Среди психологических качеств важное место занимают
темперамент, характер и способности людей. Знание темпера
мента и способностей подчиненных позволяет руководителю
правильно расставить людей, поручить им соответствующую
работу.

Помимо характера и способностей подчиненных, руководи
тель должен изучать интересы, потребности людей, их мотива
цию к труду и ценностные ориентации в жизни.

Руководителю необходимо избегать споров, так как в споре
люди не приходят к истине.

Разумеется, руководитель обязан и критиковать подчинен
ных, но делать это необходимо в корректной форме, не задевая
их человеческого достоинства.

Оценивать подчиненных необходимо прежде всего по ре
зультатам работы, делать замечания лучше наедине, хвалить
за хорошую работу обязательно в присутствии других членов
коллектива, а наказывать — в соответствии с тяжестью совер
шенных ошибок.

Нельзя давать подчиненному одновременно несколько важ
ных и срочных заданий. Прежде чем поручить работу, необхо
димо убедиться в возможности ее выполнения, назначить ре
альный срок исполнения. Следует обязательно проверить ре
зультат; отсутствие контроля может навести на мысль о беспо
лезности и ненужности выполняемой работы.

Ïðè÷èíû êîíôëèêòîâ â êîëëåêòèâå
è ìåòîäû èõ óñòðàíåíèÿ

Основными причинами возникновения конфликтов могут
быть несовершенство организации производства и труда людей,
нарушение трудового законодательства, нарушения в оплате
труда, низкий уровень культуры взаимоотношений.

Сама природа конфликтов в коллективе различна. Иногда
они возникают на деловой основе, иногда — на сугубо личност
ной. Но в любом случае появление конфликта свидетельствует
о нерешенности деловых или личностных проблем.
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Есть два основных способа преодоления конфликтов: педа
гогический и административный. Педагогический способ эффек
тивен, если инициатива исходит от авторитетных людей, с его
помощью не только устраняется причина конфликта, но и сни
мается эмоциональное напряжение его участников. Но бывают
случаи, когда педагогические приемы оказываются недействен
ными. Тогда оправданно применение административных методов.

Ìåòîäû è ýòèêà ðóêîâîäñòâà

Укреплению авторитета руководителя способствует уме
ние сочетать данную ему власть с правилами поведения в об
ществе (этикетом). Это называется этикой руководства. Руко
водитель должен понимать, что права и власть даются ему для
наилучшего выполнения своих обязанностей.

Как известно, в природе человека глубоко скрыто желание
быть полезным, нужным, почувствовать признание со стороны
других людей. Поэтому необходимо стремиться найти повод
похвалить человека. Похвала для большинства куда более дей
ственный стимул, чем критика.

Руководитель должен уважительно относиться к подчинен
ным, к их мнению. Даже расходясь по принципиальному вопро
су, почеловечески надо стараться не ущемить работника, не
“загнать его в угол”, не унизить.

В психологии управления существуют понятия “психология
руководителя” и “психология подчиненного”. Психология подчи&
ненного проявляется в том, как работник относится к выполне
нию своих обязанностей. Это отношение у людей разное — ха
латное, формальное, безответственное, творческое, обязательное,
заинтересованное. Психология подчиненного во многом опреде
ляет и отношение к нему руководителя.

Психология руководителя проявляется в использовании
предоставленной ему власти, т. е. в том, какой стиль руковод
ства он выбирает.

Под стилем руководства понимают устойчивую систему
способов, приемов, методов воздействия руководителя на кол
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лектив, в которых проявляются и личные качества руководи
теля, и особенности коллектива.

Выделяют три основных стиля руководства:
– авторитарный (директивный, автократический);
– демократический (коллегиальный);
– формальный (либеральный, анархический).
При авторитарном стиле руководитель замыкает все связи

на себя, а подчиненным предоставляет лишь минимум инфор
мации. Он строго контролирует подчиненных, часто вмешива
ется в их действия, оставляя для сотрудников лишь небольшую
возможность для самостоятельности и инициативы.

К такому стилю руководства прибегают, когда в коллекти
ве нет дисциплины и минимум сознательности. Этот стиль ру
ководства опирается на формальную структуру коллектива, на
фиксированную систему прав и обязанностей работников. Ру
ководитель перегружен, так как берет на себя вопросы, кото
рые с успехом могли быть решены подчиненными.

При демократическом стиле руководства к разработке и
принятию решений широко привлекаются члены коллектива,
наиболее полно используются коллективные формы обсужде
ния, согласования и контроля. Руководитель часть своих пол
номочий делегирует сотрудникам, сам решает наиболее слож
ные вопросы, оставляя подчиненным менее сложные. Преиму
щество демократического стиля в том, что он создает благопри
ятные условия для проявления инициативы сотрудников.

Однако этот стиль руководства неприемлем, если нет вре
мени для дискуссий и требуется быстрое единоличное решение.
Этот стиль применяют те руководители, которые придают боль
шое значение развитию деловой инициативы своих сотрудни
ков. Работники в этом случае бывают хорошо информированы о
положении дел как в своем коллективе, так и в организации в
целом.

Формальный стиль руководства характеризуется мини
мальным вмешательством руководителя в дела коллектива. В
этом случае руководитель выступает в роли посредника при
осуществлении контактов между членами коллектива.
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Ýòèêà óïðàâëåíèÿ â ìåæäóíàðîäíîì áèçíåñå

Понимание и знание основ общечеловеческой морали, нрав
ственных требований и норм — необходимое условие для меж
дународного менеджера, позволяющее избежать внутринацио
нальных и международных конфликтов. Вероятность таких кон
фликтов для международного руководителя гораздо выше, чем
для управляющего национальной компанией.

Экономические и политические различия между странами
часто являются результатом особенностей социальнокультур
ного развития народов этих стран. Эти особенности оказывают
прямое влияние на стиль управления, организацию производ
ства и сбыта, производственные отношения с местными специ
алистами и на общественное мнение о деятельности местного
филиала международной компании.

Конфликты чаще всего возникают, когда, с одной стороны,
международный руководитель ориентирует свою предприни
мательскую деятельность исключительно на достижение хозяй
ственного успеха, игнорируя общественное мнение принимаю
щей страны, а с другой — не может убедить в правильности,
полезности или, по крайней мере, в безвредности своей деятель
ности рабочих и служащих, местных акционеров, правитель
ственных чиновников, руководство соответствующих профсо
юзов и т. д. С ними у менеджера могут возникать конфликты,
решение которых не удается найти с помощью национального
законодательства.

Менеджер должен осознавать свою ответственность перед
обществом и понимать, что нельзя добиваться получения при
были любым путем и допускать действия, которые могут быть
осуждены с этической точки зрения. Это не означает дискреди
тацию принципа стремления к получению прибыли вообще, а
лишь предполагает ограничение его в тех случаях, когда нару
шаются существующие в принимающей стране общественные
нормы.

К грубейшим этическим ошибкам менеджера следует от
нести:



212

– игнорирование изучения особенностей делового климата
и культурной жизни принимающей страны;

– завышенные ожидания результатов зарубежной деятель
ности;

– отсутствие взаимопонимания с зарубежными партнера
ми в результате нерегулярного общения с ними, включая недо
оценку дружеских личных отношений, которые в деловом мире
высоко ценятся и способствуют быстрому разрешению недора
зумений и разногласий.

Квалификация современного менеджера, помимо экономи
ческих и технических знаний, должна включать его компетен
цию в социальной области и его коммуникабельность. Во многих
учебных заведениях развитых стран бизнесэтика преподает
ся как обязательная дисциплина, очень важная для деятельно
сти менеджераруководителя.

Ýòè÷íîå âåäåíèå ìåæäóíàðîäíîãî áèçíåñà
è åãî ãëàâíûå ÷åðòû

Этичному ведению бизнеса непременно присущи три основ
ные черты:

1) соответствие бизнеса своим целям;
2) подчинение бизнеса здравому смыслу;
3) ведение бизнеса на принципах элементарной порядоч

ности.
Важнейший фактор адаптации к зарубежным условиям —

это знание законов, культуры, особенностей (традиций) страны
пребывания. Так, особенности религии могут даже оказывать
влияние на внедрение в производство новых технологий, на ВЭД
в целом. В странах, для которых характерны большие семьи и
родственные группы, фирмы обычно несут ответственность за
обеспечение сотрудников достойным жильем, за предоставле
ние условий для образования детям сотрудников, за обеспече
ние медицинскими услугами и организацию досуга их семей. Без
учета таких особенностей зарубежная корпорация не избежит
конфликтов в принимающей стране.
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В то же время такие нормы этики международного бизне
са, как соблюдение здравого смысла и элементарной порядоч
ности, характерны для всех стран и континентов в одинаковой
степени. Вполне этично продавать товары, соответствующие
достатку и вкусам потребителей в одной стране, в то время как
они не пользуются спросом в другой. Но недопустимо постав
лять ни в какую страну товары, которые зарекомендовали себя
как вредные для здоровья людей или опасные для окружаю
щей среды.

Необходимо помнить, что конкуренция в бизнесе вполне
допустима и этична. Но она должна быть ограничена строгими
рамками поведения и не подрывать репутацию. Ведь создавши
еся условия могут заставить производителя выпускать товар
более высокого качества, а продавать его по более низкой цене,
но ни одна ситуация не может служить оправданием обмана,
клеветы, воровства, физического насилия и нарушения закона.

Стремление к увеличению прибыли не может быть оправ
данным, если вследствие высокой цены постоянные или потен
циальные потребители расстаются с поставщиком или, более
того, пациенты болеют и умирают изза отсутствия лекарств,
на которые у них не хватает средств. Именно такие ситуации
могут ухудшить условия будущих продаж. Следует также при
нимать во внимание, что слишком высокие доходы привлекают
в данную отрасль новых конкурентов.

Этика финансовой деятельности сводится главным образом
к правдивости всех деловых расчетов, включая бухгалтерские.
Известно, что финансы — язык бизнеса. Финансовый отчет дол
жен быть безукоризненно правдив, разумен и надежен — в этом
его подлинный смысл и назначение.

Òû — ìíå, ÿ — òåáå. Ýòî ïëîõî

С этикой бизнеса абсолютно несовместимы взятки. Распро
страненное мнение о необходимости взяток для ведения пред
принимательской деятельности должно встречать отпор во всем
мире. Взятки всегда аморальны и неэтичны.
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Лица с репутацией взяточников и взяткодателей всегда
рискуют быть разоблаченными.

Взятки распространены практически во всем мире. Взяточ
ничество в мировом бизнесе особо процветает при выполнении
крупных проектов, дающих взяточникам и взяткодателям боль
ше шансов остаться невыявленными.

Чтобы положить конец практике подкупа официальных лиц,
от которых зависит судьба заграничных контрактов, страны —
участницы Организации экономического сотрудничества и раз
вития, подписали в 1997 г. Конвенцию о борьбе с подкупом иност
ранных чиновников в сфере международного бизнеса. Конвен
ция направлена на борьбу со взяткодателями, которых страны
участницы обязаны наказывать в уголовном порядке, а также на
сотрудничество друг с другом в выявлении случаев подкупа.

Åñòü ïåðñïåêòèâû, íî íóæíû ïðàâèëà

В XXI в. открываются огромные перспективы развития
международного бизнеса. И те, кто хотел бы преуспеть в пред
принимательской деятельности, в частности национальные ас
социации бизнесменов, вырабатывают правила поведения, ко
торые составляют “опорнодвигательную систему” свободного
рынка и общепринятой практики предпринимательства.

В основе этих правил чаще всего лежат “кодексы чести”, в
разработке которых имеет многолетний опыт Международная
торговая палата (МТП). В них входят весь набор юридического
инструментария, способы защиты интеллектуальной собствен
ности, методы борьбы с вымогательством и взяточничеством,
создание эффективных механизмов взимания налогов, рекомен
дации по совершенствованию таможенного режима, опыт раз
решения коммерческих споров через арбитраж.

В современных условиях очень важны такие начинания, как
принятие в 1990 г. “Хартии предпринимательской деятельнос
ти в интересах устойчивого развития”. К ней присоединилось
общественное объединение предпринимательских союзов и
организаций “Круглый стол бизнеса России”.
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Эта Хартия должна стать своего рода кодексом этических
основ поведения предпринимателей. Подписав Хартию, пред
приниматели принимают на себя обязательства воздерживать
ся от насилия или угрозы как способа достижения собственных
деловых целей или интересов третьих лиц. Они отказываются
от недобросовестных форм ведения деловых операций, а имен
но от обмана и умышленного нанесения ущерба своему контра
генту, от фальсификации товара или предоставляемой услуги,
а также от сообщения ложных сведений о себе, своей организа
ции или своих партнерах.

Подписавшие этот документ не должны участвовать, спо
собствовать и побуждать других к криминальным формам биз
неса, наносящим вред обществу и окружающей среде, а также
к легализации доходов от указанных видов бизнеса и денеж
ных средств, имеющих незаконное или сомнительное с точки
зрения этики бизнеса происхождение.

Участники Хартии добровольно принимают на себя обяза
тельства:

– защищать экономические и экологические интересы;
– использовать методы общественного порицания и преда

ния огласке случаев недобросовестной деятельности, контактов
с криминальными структурами, участия в незаконных сделках.

Причиной заинтересованности многих предпринимателей
в присоединении к хартиям и “кодексам чести” является их
стремление к созданию условий, облегчающих предпринима
тельскую деятельность в международном масштабе, и к обес
печению безопасности их предприятий в условиях постоянно
изменяющейся конъюнктуры мировых рынков товаров и услуг.

Важнейшей частью предпринимательской деятельности
являются переговоры, встречи, презентации и т. д.

Åñòü ñòðîãèå, íåîòìåíÿåìûå íîðìû

Проведение коммерческих переговоров имеет важное, а
порой решающее значение для конечного результата.
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В любой стране рекомендуется придерживаться основ де
лового этикета, которые совместимы с самыми разными куль
турными и историческими особенностями принимающего госу
дарства. Общие правила этикета в основном таковы:

– строго соблюдать время назначенной деловой встречи;
– прежде чем приступать к переговорам, следует обменять

ся визитными карточками.;
– начинать переговоры должен глава делегации — старший

по должности представитель компании. В ходе переговоров он
может передать инициативу менеджеру, наиболее сведущему
в сути обсуждаемой проблемы;

– немаловажно соблюдать правила размещения участни
ков переговоров: главы делегаций обычно располагаются один
напротив другого;

– при изложении своих аргументов не следует обращаться
только к переводчику или лицу, владеющему языком, на кото
ром ведутся переговоры;

– деловую беседу следует вести в спокойном размеренном
темпе, пользуясь четкими и сжатыми формулировками аргу
ментов. Лучше не вставлять в беседу шутки, так как их редко
переводят правильно;

– заданный темп переговоров должен предоставить парт
нерам возможность правильно воспринять и обдумать все выс
казанные сторонами мысли и задать уточняющие вопросы;

– в завершение переговоров рекомендуется поблагодарить
партнеров за уделенное время;

– по возвращении в свой офис следует не только присту
пить к выполнению согласованных на встрече действий, но и
направить партнерам благодарственное письмо, чтобы не созда
лось впечатление, что вы потеряли интерес к сотрудничеству;

– важно без задержки отвечать на запросы партнеров, так
как задержка в ответах может быть истолкована поразному, в
том числе негативно отразиться на дальнейших контактах.

Кроме этих, если можно так сказать, писаных правил, в
проведении переговоров есть масса других тонкостей и нюан
сов.
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×åòêîñòü è óêëîí÷èâîñòü,
âåæëèâîñòü è íàñòîé÷èâîñòü

“Правильное” начало деловой встречи предполагает вза
имное представление членов делегаций, согласование темы и
последовательности рассмотрения вопросов. Важно вначале
умело использовать несложные, но создающие благоприятный
климат приемы:

– сказать несколько коротких доброжелательных фраз и
пояснений во вступлении;

– проявить уважение к партнеру, внимание к его мнению и
интересам;

– высказать положительные замечания, относящиеся к ка
честву продукции или деловой репутации фирмы, и т. п.;

– упомянуть об изменениях, произошедших со времени пос
ледней встречи;

– дать понять партнеру, что вы хотите посоветоваться по
некоторым обсуждаемым вопросам.

Д. Карнеги утверждал, что любой человек охотнее говорит о
собственных проблемах и желаниях. Одно из правил общения —
начинать с того, что вас объединяет с собеседником. К примеру,
погода (одна для всех), а также проявление внимания (“Как доб
рались?”). Прочие обстоятельства могут разъединить изза раз
ного к ним отношения (политические события, оценка ситуации
в мире).

Успех всего переговорного процесса в немалой степени за
висит от того, насколько компетентно и грамотно будет пред
ставлена точка зрения.

Исследования психологов показали, что 55% впечатления,
которое формируется у другого человека, зависит от того, что
он видит (пол, наружность, осанка, мимика, выражение лица,
одежда), 38 — от того, что слышит (тембр голоса, интонация,
четкость дикции), 7% впечатления вы способны произвести со
держанием речи, т. е. тем, что говорите. Из этого следует, что на
первом этапе знакомства важнее не то, что говорится, а то, как
говорится.



218

Íàñòðîåíèå, âçàèìîïîíèìàíèå, þìîð

Стиль ведения переговоров может быть агрессивным, пас
сивным или настойчивым. Несмотря на некоторые положитель
ные аспекты, агрессивный и пассивный стиль в большей степени
разобщают людей, принижают говорящего в глазах партнера.
Золотой серединой между двумя этими стилями поведения яв
ляется проявление умеренной настойчивости. Настойчивость —
намерение добиться своего с учетом интересов других, ее цель —
поиск компромиссного решения, устраивающего всех.

Многое можно понять и сделать в первые минуты беседы:
определить настроение партнеров, интерес к вашей теме, рас
положенность к разговору и т. д.

Есть несколько возможностей и путей для привлечения и
сохранения внимания:

– стройте выступление вокруг яркого примера. Психологи
говорят, что можно заставить людей помнить важные пункты
вашего выступления, связывая их с конкретным образом;

– приводите интересные статистические данные, это помо
жет пробудить интерес.

Теперь о презентациях — тоже важном инструменте при
обретения партнеров и клиентов.

Ïðåäñòàâüòå ñåáÿ è ïðîäóêöèþ â ëó÷øåì ñâåòå

Основная часть выступления должна содержать не более
3–4 основных мыслей, иначе вся презентация очень плохо вос
принимается. Можно использовать тот же тип построения ос
новной части в письме, отчете, но необходимо стремиться к про
стоте и избегать сложных, трудно воспринимаемых словесных
конструкций, если вы не хотите тут же потерять завоеванное
во время вступления внимание.

Чем дольше презентация, чем больше мыслей вы высказы
ваете, тем труднее все это воспринимается. Поэтому, если вы
переходите от одной важной мысли к другой, кратко повторяй
те основную мысль предыдущей части.
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Как только вы закончили высказывать основные пункты
своей презентации, приступайте к заключению. Если цель пре
зентации — убедить коголибо, закончите ее повтором основ
ных аргументов. Если цель — мотивировка, закончите девизом.

Заканчивайте на позитивной ноте, последние слова долж
ны запоминаться и произноситься с энтузиазмом.

Очень важно на этапе передачи информации умение парт
неров слушать друг друга. Не умеющий слушать, — а с этим в
силу своей нетерпеливости отличаются многие неопытные ком
мерсанты, — должен этому научиться. Слушать собеседника и
слышать его — непростое искусство, требующее напряжения и
концентрации. Чтобы выявить психическую реакцию партнера
по внешнему проявлению, нужно внимательно наблюдать за
собеседником, особенно важно следить за мимикой, движения
ми тела, жестами. Знание психологии — залог успешной рабо
ты коммерсанта; именно оно дает ключ к пониманию мотивов
поступков партнеров, умению располагать людей и отстаивать
свою точку зрения, изменять мнение собеседника.

Информацией нельзя увлекаться, нужны строгий самокон
троль и определенная мера дипломатичности, т. е. нужно уметь:

– сообщать сведения по мере необходимости, сдерживать
себя и опасаться лишней информации.

– сообщать партнеру точную, ясную, содержательную, на
глядную и профессионально выверенную информацию.

Если вы используете вспомогательные средства, особенно
визуальные (графики, рисунки, диаграммы, слайды), значитель
но усиливающие степень восприятия, по возможности сообщи
те источник информации, подчеркните его надежность.

Åñòü îäíî “íèêîãäà”

Никогда не соглашайтесь сразу, не помедлив, с предложен
ной вам ценой, даже если она вас более чем устраивает. Сделайте
паузу, так как, дав быстро утвердительный ответ, вы создадите
у партнера впечатление, что он продешевил. Это может привес
ти к изменению его позиции: либо тут же появятся условия, фак
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тически поднимающие цену, либо подписание договора будет от
ложено, возможно, навсегда. Чтобы такого не случилось, следует
торговаться, хотя и в этом случае нужна мера.

×åðåç àðãóìåíòû — ê ãîðìîíó óäîâîëüñòâèÿ

Наиболее трудной частью переговоров является аргументи
рование. Оно требует больших знаний, концентрации внимания,
присутствия духа, быстрой реакции, находчивости и одновремен
но корректности высказываний. При этом необходимо уважитель
но относиться к мнению партнера, независимо от его позиции, и
попытаться войти в его положение. Необходимо заранее проду
мать свою аргументацию и возможные контраргументы партне
ра. Избегайте демагогии и софистики, но яркие сравнения и на
глядные примеры повышают эффективность аргументации.

В ряде случаев целесообразно прибегать к нейтрализации
замечаний партнера. Нейтрализовать замечания можно таки
ми методами, как ссылка на авторитеты, сжатие нескольких
замечаний (т. е. ответ одной фразой), метод “бумеранга”, пере
фразирование, условное согласие, сравнение, опровержение
доводов партнера.

Хорошо записывать замечания и возражения партнера.
Этот список сначала может быть очень длинным, но если схо
жие замечания сгруппировать, то можно сократить его. Число
различных групп замечаний редко превышает пятьшесть. Пос
ле этого нужно попытаться обсудить эти замечания с коллега
ми, отобрать самые лучшие версии и сформулировать обобща
ющие ответы.

Изложение своего мнения следует начинать с того, с чем
вы согласны. Согласие сопровождается выделением эндорфи
нов (“гормонов удовольствия”), что благотворно влияет на даль
нейший ход беседы.

Всякая деловая встреча преследует определенную цель —
убедить партнера принять ваши предложения. Поэтому в кон
це должна быть сформулирована основная мысль, изложенная
ярко и убедительно.
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Когда необходимо переводить переговоры в завершающую
фазу? Любая встреча имеет свои подъемы и спады. Приступать
к последней стадии нужно тогда, когда общение партнеров дос
тигает одной из вершин. Например, когда вы настолько исчер
пывающе ответили на очень важное для партнера замечание,
что его удовлетворение очевидно, или когда он на ваши вопро
сы твердо ответил “да”.

Необходимо всегда держать в запасе хотя бы один сильный
аргумент, подтверждающий вашу основную мысль, на случай, если
ваш партнер в момент принятия решения начнет колебаться.

Íåäîñòàòêè è èíñòðóìåíòû èõ èñïðàâëåíèÿ

Рассмотрим возможные и наиболее типичные для начина
ющих коммерсантов недостатки при ведении переговоров.

1. Партнер вступает в переговоры, не продумав в достаточ
ной степени их необходимость и цель, сложности и возможные
последствия. В этом случае за ним лишь “ответный ход”, т. е. он
будет реагировать, а не действовать, и инициатива будет исхо
дить от противоположной стороны.

2. У партнера отсутствует программа, нет четкого плана
действий в пределах максимальных и минимальных требова
ний, нет различных вариантов действий.

3. Партнер настолько выпячивает собственные интересы,
что представители другой стороны не видят для себя никаких
преимуществ. Такое поведение блокирует собеседника, отбивает
у него желание вести переговоры вообще.

4. Партнер не имеет четкого представления о собственных
предложениях и аргументах, требованиях и критериях оценки
предмета переговоров, своей позиции и ожидаемой реакции
противоположной стороны. Если пустить все на самотек, то эф
фективность переговоров может быть сведена на нет.

5. Партнер не владеет искусством слушать собеседника,
ведет себя излишне эмоционально, не учитывает несовпадение
интересов сторон, что ведет к встречным требованиям, отказам.
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В то же время имеется ряд приемов, которые могут способ
ствовать успешному завершению переговоров:

– позволить партнеру в начале переговоров как можно боль
ше выговориться;

– не оставлять без ответа заданные вопросы;
– ознакомить иностранного партнера с вашей реальной по

зицией, если вы уверены, что она достаточно прочна;
– стараться избегать показывать свои эмоции, но подстро

иться к эмоциям партнера;
– избегать “опасных” фраз, необдуманных высказываний

и заявлений;
– относиться с уважением к иностранному партнеру, не

подгонять его и проявлять выдержанность.

Ïðîâåðåííûå ðåêîìåíäàöèè

Переговоры требуют тщательной подготовки: чем более
аргументированно они ведутся (с использованием анализов,
расчетов экономического эффекта, заключений и т. д.), тем боль
ше шансы на успех.

Надо помнить, что важнейшими условиями успешного ве
дения переговоров являются:

– компетентность и знание обсуждаемой темы;
– реалистичный подход и заинтересованность в деловом

общении.
Было бы иллюзией полагать, что можно перехитрить собе

седника с помощью разных условий и трюков, заставить его пой
ти на чрезмерные уступки. Чтобы переговоры развивались ус
пешно, необходимо постараться найти общую с партнером по
зицию.

Не акцентируйте внимания на расхождениях во взглядах,
если они не принципиальны.

Не пытайтесь парировать утверждения партнера с помо
щью встречных утверждений, попросите его уточнить, почему
он придерживается изложенной точки зрения. Руководители,
обладающие опытом ведения переговоров, концентрируют вни
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мание на предмете и одновременно учитывают личностные ка
чества партнера. Надо позаботиться о том, чтобы партнер мог
спокойно изложить свои аргументы, возражения, предложения.

Если же переговоры зашли в тупик, положение можно по
править.

С помощью встречных вопросов уточните, правильно ли вы
поняли партнера: “Если я вас правильно понял, у вас есть неко
торые сомнения относительно условий платежа…” Проявите
решительность в деле и сдержанность в тоне.

Может случиться, что стороны увязнут в обсуждении вто
ростепенных вопросов, хотя не пришли еще к согласию по ос
новным пунктам, а ведь именно такое согласие является пред
посылкой успешного хода переговоров. В этом случае необхо
димо “отсортировать” уже достигнутые (главные) результаты
переговоров и на основе этого двигаться дальше.

В ходе переговоров вырабатывается общее решение. Если вы
не согласны с тем, что предлагает другая сторона, то имеете право
не принимать предложения, поскольку переговоры предполагают
добровольное согласие обеих сторон. Если ход переговоров был
позитивным, то на завершающей их стадии следует кратко повто
рить основные положения, которые затрагивались в процессе пе
реговоров, и особенно по которым достигнуто согласие сторон.

При негативном исходе переговоров необходимо сохранить
контакты с партнерами. В данном случае акцентируется вни
мание не на предмете переговоров, а на аспектах, позволяющих
продолжить деловые контакты в будущем. Иными словами, сле
дует отказаться от подведения итогов по тем разделам, где не
было достигнуто позитивных результатов. Желательно найти
такую тему, которая представит интерес для обеих сторон, раз
рядит ситуацию и поможет созданию дружеской, непринужден
ной атмосферы.

Ïðîâåë áåñåäó — çàïèøè è ïðîàíàëèçèðóé

По существующим правилам, после окончания переговоров
назначенный участник переговоров или сам ведущий перегово
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ров составляет подробную запись беседы. В ней фиксируются
следующие данные:

– название иностранной фирмы;
– страна;
– место, дата, время начала переговоров;
– участники переговоров (фамилии и должности) как с рос

сийской, так и с зарубежной стороны;
– основные обсуждавшиеся вопросы;
– мнения сторон по обсуждавшимся вопросам;
– достигнутая договоренность или позиция сторон при не

согласии;
– запись о вручении какихлибо документов и копии этих

документов.
Запись беседы должна быть лаконична, это не подробная

стенограмма. Акцент делается на главной проблеме, которая
обсуждалась. Завершить запись беседы целесообразно аргумен
тированными выводами по существу состоявшегося разговора.
Такая запись позволит при будущих переговорах быстро сори
ентироваться и поможет профессионально провести беседу.

Кроме того, состоявшиеся переговоры полезно проанали
зировать. Это избавит вас от повторения некоторых возможных
ошибок.

Çíàòü íóæíî ìíîãî

Поступки, связанные с незнанием обычаев, этикета, дета
лей, деловых отношений, очевидных для другой стороны, могут
легко породить отрицательную эмоциональную реакцию и, как
следствие, отрицательный результат переговоров вообще. Под
держание нормальных отношений между людьми и стремление
избегать конфликтов является одним из основных принципов в
международных отношениях.

Отправляясь в поездку за рубеж, невозможно оставить дома
присущие своему народу черты и качества. Поэтому нужно быть
просто представителем своей культуры, вести себя как хорошо
воспитанный русский, армянин, грузин, киргиз, и все будут
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встречать вас с уважением. Если проанализировать правила
хорошего поведения в странах Европы и США, можно обнару
жить, что они фактически одни и те же для этих стран. Здесь
действуют три основных принципа: вежливость, простота, дос
тоинство.

Но в каждой стране существует и своя национальная спе
цифика дипломатического протокола. Путешествуя по разным
странам, можно заметить, что правила вежливости каждого на
рода — это подчас очень сложное слагаемое национальных тра
диций, обычаев и международного этикета. С этим приходится
чаще всего сталкиваться на месте. При этом хозяева, естествен
но, ожидают от гостя внимания, интереса к своей стране, ува
жения к своим обычаям.

Остановимся на некоторых национальных особенностях,
традициях и т. п., которые следует учитывать в переговорах и
вне их.

Àìåðèêàíöû — ñèëüíûå
è ìàëîïüþùèå ïðîôåññèîíàëû

Стиль американского делового об
щения отличается профессионализ
мом — в американской делегации
трудно встретить человека, некомпе
тентного в обсуждаемых вопросах.

На переговорах с американской
стороной вы должны четко сказать, кто
вы, чем занимаетесь и почему вашему

партнеру выгодно вести переговоры с вами, а не с другими фир
мами. Если вы этого сделать не сможете, то американцы не будут
терять времени на выяснение ваших преимуществ — им проще
и быстрее найти другую компанию, знающую о себе все.

Американцы уделяют большое внимание поискам контак
тов, сбору с их помощью всех необходимых сведений, а также
презентациям и рекламе. Профессионализм участников амери
канских делегаций высок.
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В процессе переговоров старайтесь понять цель вашего аме
риканского партнера и по возможности четко изложите ваши
предложения. Если они вызовут интерес у партнера, то он не
пременно заинтересуется вами. Но эти предложения обязатель
но должны быть реальными и конкретными.

Если во время переговоров американцы задают слишком много
вопросов, это свидетельствует о настоящей заинтересованности;
а вот чего следует опасаться, так это затянувшейся паузы. Если
она возникла, лучше заполнить ее разговорами, хотя бы о погоде.

Американцам свойственны мажорный настрой, открытость,
энергичность, дружелюбие, они ценят юмор и хорошо реагиру
ют на него.

В ходе беседы американцы общаются между собой и зару
бежными партнерами достаточно неофициально, даже если су
ществует большая разница в возрасте и общественном положе
нии. В то же время они нередко переоценивают свои позиции и
уверены, что их правила ведения переговоров являются един
ственно верными и приемлемыми.

Есть особый момент, о котором пишут многие исследовате
ли американского стиля. Часто американцы исходят из того, что
партнер по переговорам должен руководствоваться теми же
критериями, подходами, правилами, что и они. В связи с этим
иногда бывает сложно увидеть проблему партнера и понять ее.

Живя в огромной и по размерам, и по экономической мощи
стране, американцы предпочитают крупные сделки и склонны
подчеркивать масштабы деятельности, оборота, размеры и т. п.
своей фирмы. Американцы предпочитают знать, с кем имеют
дело. В рабочем кабинете американского партнера поражает
обилие развешенных по стенам различных фотографий. Если у
вас обширные отношения с американцами, то подобное оформ
ление вашего офиса может оказаться полезным.

Что же касается общения партнеров в неформальной об
становке, то деловой прием в США — обычная вещь. Это благо
приятный случай поговорить о семье, увлечениях и т. п. За сто
лом лучше избегать разговоров о политике и религии, посколь
ку США — страна пуританских ценностей.
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Американская нация озабочена своим здоровьем. Спиртного
потребляют очень мало. Необходимо помнить, что деловые при
емы в США гораздо короче, чем в ряде других стран. По окон
чании приема участники могут вернуться в офис и продолжить
переговоры, если, конечно, они в этом заинтересованы.

Íå êðèòèêóéòå Íàïîëåîíà
è âîñõèùàéòåñü ôðàíöóçñêîé êóõíåé

 В деловой жизни Франции
большое значение имеют личные
связи и знакомства. Новых партне
ров стремятся найти через посред
ников, связанных дружескими, се
мейными или финансовыми отно
шениями.

Французы избегают офици
альных обсуждений “один на один”.

На переговорах стремятся сохранить независимость и суще
ственно меняют поведение, исходя из того, с кем они ведут пе
реговоры. Они относительно менее свободны в принятии окон
чательных решений и жестко связаны инструкциями руковод
ства. Нередко избирают конфронтационный стиль взаимодей
ствия. Характерно стремление использовать французский язык
в качестве официального языка переговоров. Контракты, под
писанные совместно с французскими фирмами, предельно кор
ректны и точны в формулировках, не допускают разночтений.
Однако следует иметь в виду, что французы не всегда отлича
ются точностью и не всегда пунктуальны. В целом же, говоря о
французском национальном характере, нельзя не подчеркнуть
разнообразие поведения, образа мышления и восприятия.

Важно уделять внимание правильности заполнения ваших
визиток, передавая их французам. Большинство бизнесменов во
Франции читают поанглийски (но не порусски), так что если
визитка на английском — это приемлемо; но если вы хотите от
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печатать их на французском языке, то укажите, кроме прочего,
занимаемую вами должность на французском и ученую степень,
если она имеется. Желательно не использовать двусторонние
визитки, это не принято по той причине, что на обратной сторо
не иногда делают записи. Принимая визитку, кладите ее в ви
зитницу или бумажник, а не в карман.

Будьте сердечны и вежливы, но помните, что французы с
осторожностью относятся к слишком фамильярному проявле
нию дружеских отношений.

Во Франции не принято обращаться по имени. Обычно упот
ребляют обращение “мсье” и “мадам”.

Логика является главным аргументом французской сторо
ны, все предположения, кажущиеся французской стороне не
логичными, будут подвергнуты критике.

Французы будут судить о вас по тому, как вы демонстри
руете свои интеллектуальные способности.

Они обращают внимание на то, как вы одеты, и делают из
этого выводы о вашем социальном статусе и успехах в бизнесе.

Сделайте так, чтобы ваша одежда была выбрана со вкусом
и стильно.

Высказывайте свое мнение только о том, что хорошо знае
те. Знание французской истории, политики и других аспектов
культуры даст вам преимущество в беседах. Будьте готовы к
ответу на вопросы о вашей стране.

В беседе проявляйте терпимость к иной точке зрения, не
пытайтесь любой ценой переубедить собеседника, а лучше сме
ните тему или сведите спор к шутке. Хорошие темы для беседы:

– французская или русская кухня;
– искусство, музыка, философия;
– спорт;
– политика (текущие события), история (если вы знаете

тему).
Очень плохим тоном считается спрашивать коголибо о его

политических убеждениях. Вы можете, тем не менее, задать
вопросы о политической системе страны или об общественном
мнении по поводу политических лидеров.
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Не критикуйте Наполеона, к которому французы относят
ся с большим уважением. Не стоит навязывать французам в
качестве темы для разговора Отечественную войну 1812 г.

Не увлекайтесь пересказом анекдотов — многие русские
анекдоты не “доходят” до французов, поскольку они мало зна
комы с особенностями российской жизни.

Не подносите подарков или сувениров в самом начале де
ловых переговоров — это может быть воспринято как подкуп
партнера. Лучше поднести их, когда вы с партнером пришли к
согласию по обсуждаемым вопросам.

Подарки вручают к праздникам, знаменательным событи
ям и, в частности, как благодарность за приглашение на вечер
ний прием. Не слишком обращайте внимание на цену подарка,
выберите то, что понравится человеку, которому вы дарите, —
это гораздо важнее.

Íåìöû — ýòî âûñîêàÿ îðãàíèçîâàííîñòü
è ïîñòåïåííîñòü

Что касается немцев, то
они отличаются бережливо
стью, скептичностью, пе
дантичностью, стремлением
к упорядоченности. Дело
вые связи с немецкими фир
мами можно установить пу
тем обмена письмами. Мож
но также использовать при
нятую в Германии практику
организации сотрудниче

ства через агентские и посреднические фирмы.
Немецкие служащие строго относятся к выбору одежды.

Основной вид одежды — деловой костюм.
Переговоры ведутся с участием одного или нескольких

партнеров. Немцы предпочитают те переговоры, в которых они
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с достаточной очевидностью видят возможность нахождения
решения. При заключении сделок немцы будут настаивать на
строгом выполнении принятых обязательств.

Во время переговоров немцы могут вести себя достаточно
жестко. Если вас в перерыве переговоров пригласили в ресто
ран, то не забудьте, что счета в ресторане иногда оплачиваются
раздельно: приглашающими и приглашенными.

Немцы тщательно прорабатывают свою позицию и любят
обсуждать вопросы последовательно, а не все сразу. Ведя пере
говоры с немецкими коммерсантами, необходимо учитывать их
пристрастие к точности и строгой регламентации поведения.
Можно получить одобрение немецких партнеров, если проявить
пунктуальность в немецком стиле. Так что никаких опозданий
или отклонений от намеченного графика быть не должно.

В процессе обсуждения вопросов следует стремиться к яс
ности, четкости и краткости и не употреблять пустых, ничего
не значащих слов и выражений. Все предложения и замечания
должны носить сугубо деловой и конкретный характер.

Немцы как деловые партнеры практически всегда аккурат
ны и щепетильны.

Äåëîâèòîñòü è íåêîòîðàÿ
íåäîñêàçàííîñòü ïî-àíãëèéñêè

Англичане уделяют меньше
внимания подготовке к перегово
рам и полагают, что наилучшее ре
шение может быть найдено в их
ходе, в зависимости от позиции
партнера.

Им присущи такие черты, как
сдержанность, деловитость, склон

ность к недосказанности, щепетильность. Англичане старатель
но избегают в разговорной речи любых личностных моментов, т.
е. всего того, что может показаться вторжением в частную жизнь.
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Умение терпеливо выслушать собеседника, не возражая ему,
далеко не всегда означает в Британии согласие. С английскими
партнерами никогда не нужно бояться молчать. Бережливость —
качество, которое англичане проявляют к деньгам, словам и эмо
циям. Они неприязненно относятся к любому выражению чувств.
Пунктуальность в Великобритании — жесткое правило. На чес
тное слово англичан можно положиться. Традиционно для бри
танцев умение избегать острых углов во время переговоров.

Английские бизнесмены отличаются высоким профессио
нализмом. Они неохотно идут на сделки, отдача от которых бу
дет через 5–10 лет. Они, как правило, интеллигентны, интере
суются искусством, спортом, умеют не только работать, но и
отдыхать и укрепляют свои деловые контакты во время игры в
теннис и гольф, во время скачек и посещения театров. Они ак
тивны на различных семинарах, симпозиумах, выставках, очень
ценят семейные контакты. Бизнесмены, как правило, тесно свя
заны со своим парламентом, умеют через связи с правитель
ством отстоять деловые интересы.

При установлении и поддержании деловых контактов они
широко используют подарки (не слишком дорогие, сувенирного
характера) и любят сами их получать.

Считается, что английские бизнесмены — одни из самых
квалифицированных в деловом мире Запада. Они выработали
определенный ритуал делового общения, которого нужно стро
го придерживаться. Так, прежде чем приступить к переговорам
с ними, необходимо хотя бы в общих чертах выяснить структу
ру рынка того или иного товара, которым занимается их фирма,
примерный уровень цен и тенденцию их движения.

Переговоры с английскими партнерами лучше начинать не
с предмета обсуждения, а с чисто житейских проблем: погода,
спорт, дети и т. п. Во время беседы постарайтесь распознать
склонности и привычки вашего партнера. Не менее важно не
забывать оказывать внимание тем, с кем вы когдалибо встре
чались или вели переговоры.

Особое внимание на коммерческих переговорах англичане
уделяют длительности периода контактов с партнерами. Чем
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длительнее взаимоотношения, которые к тому же подкреплены
чисто дружеским отношением к партнеру, тем легче английс
кому бизнесмену заключить сделку, если не в ущерб себе, то
хотя бы с небольшой выгодой.

Èòàëî-èñïàíî-øâåäñêèå íþàíñû

Очень интересны и своеобразны
итальянцы. Они нередко экспансивны,
горячи, порывисты, и в то же время об
щительны.

Существующая в Италии практика
деловых переговоров не отличается су
щественно от норм большинства европей

ских стран. Для налаживания деловых отношений достаточно
обмена официальными письмами с предложениями. Нередки
случаи, когда для установления деловых связей прибегают к
услугам посредников.

Большое значение итальянские бизнесмены придают тому,
чтобы переговоры велись между людьми, занимающими при
мерно равное положение на предприятии, в деловом мире.

В Италии считается, что неофициальная обстановка, в ко
торой могут вестись переговоры, способствует сглаживанию
возможных противоречий, помогает более свободно высказать
критические замечания в адрес партнера, не рискуя вызвать его
неудовольствие. Итальянские бизнесмены чувствительны к со
блюдению основных правил деловой этики. Они очень ценят
проявление интереса к Италии как стране — родоначальнице
многих видов искусств и ремесел.

В определенной мере к итальянцам
близки испанцы. По своему характеру ис
панцы серьезны, открыты, галантны, че
ловечны, обладают чувством юмора и спо
собностью работать в команде.

Склонность испанцев опаздывать на
встречу является предметом шуток.
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Стиль ведения переговоров менее динамичен, чем у амери
канских и японских фирм.

Испанские бизнесмены большое значение придают тому,
чтобы переговоры велись равными партнерами.

Что касается шведских биз
несменов, то к их характерным
чертам относятся прилежание,
пунктуальность, аккуратность, се
рьезность, основательность, поря
дочность и надежность в отноше
ниях.

Уровень квалификации очень
высок. В своих партнерах они осо
бенно ценят профессионализм.

Шведы сдержанны и обычно, в противоположность италь
янцам, не выражают ярко своих эмоций.

К переговорам с ними необходимо тщательно готовиться,
так как они любят рассматривать все вопросы в мельчайших
деталях. Без этого вряд ли можно достичь желаемого успеха.

Особую роль в развитии бизнеса играют дружеские связи.

Åñëè ÿïîíåö êèâíóë, òî ýòî åùå íå ñîãëàñèå

Японский этикет существен
но отличается от правил и норм
поведения представителей дело
вого мира Запада. В процессе де
лового общения некоторые дей
ствия японской стороны могут
вызвать у иностранцев недоуме
ние или быть неверно истолкова
ны. В традициях японских дело

вых людей — внимательно выслушать точку зрения собесед
ника до конца, не перебивая его и не делая никаких замечаний.
Представитель Японии во время беседы может несколько раз
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кивнуть головой, но это вовсе не означает, что он согласен с вами,
а свидетельствует лишь о том, что он понял смысл сказанного.

Письменное уведомление с предложением осуществить
какуюлибо внешнеторговую операцию, вступить в деловые
отношения, которых ранее не было, направленное в адрес япон
ской компании, почти наверняка останется без ответа. Японс
кие бизнесмены предпочитают непосредственный контакт с по
тенциальным партнером.

Для налаживания деловых отношений с интересующей вас
японской фирмой уместно использовать широко распространен
ную в Японии практику знакомства через посредников. Лицо,
выполняющее функции посредника, в общих чертах изложит
японской стороне суть ваших предложений, расскажет о том,
чем занимается ваше предприятие. В роли посредника могут
выступать знакомые вам японские бизнесмены, либо аккреди
тованные в Японии представители организации вашей страны.
Такая практика способствует тому, что японский партнер не
будет рассматривать вас как совершенно незнакомое ему лицо.

Посредник может пригодиться при возникновении каких
либо затруднений в отношениях с японской фирмой. За оказан
ные услуги посредник будет ожидать вознаграждения.

В практике общения в Японии огромное значение имеет
использование визитных карточек. Они играют роль своеобраз
ных “удостоверений личности”, в которых помимо имени, фа
милии и занимаемой должности указывается самое главное для
японца — принадлежность к какойлибо фирме или организа
ции, что в конечном счете определяет его положение в обще
стве. Если в ответ на протянутую карточку вы не дадите свою,
это может озадачить и даже оскорбить японского бизнесмена.

Японцы стараются избежать прямых отказов и предпочи
тают иносказательные выражения типа “это очень трудно” или
“это необходимо тщательно изучить”. Это делается не для того,
чтобы сбить партнера с толку, а с тем, чтобы сохранить, как
минимум, иллюзию гармонии и доброжелательности.

Большое значение японские бизнесмены придают налажива
нию дружественных, неформальных отношений с иностранными
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партнерами. Неформальные отношения, основанные на личном
знакомстве, играют в деловом мире Японии не меньшую роль, чем
официальные связи. Серьезные вопросы, обсуждение которых
может вызвать острые разногласия, японцы предпочитают решать
в неофициальной обстановке, чаще всего в ресторанах или барах.

В качестве приветствия японцы предпочитают поклоны и
избегают рукопожатий, отсюда совет: не протягивайте руку
первым ни при встрече, ни при расставании.

Японцы стремятся избегать обсуждений и столкновения
позиций в ходе официальных переговоров и не любят многосто
ронних встреч.

Во время неофициальных переговоров они стараются по
возможности подробнее обсудить проблему, уделяя большое
внимание развитию личных отношений с партнерами. Суще
ственная особенность стиля японских делегаций — это работа в
команде, групповая солидарность, умение сдерживать амбиции
и не подчеркивать сильные качества.

Особенности национальной японской культуры и системы
воспитания оказывают влияние и на процесс ведения перегово
ров. Так, если японец сказал вам, например, что будет в назна
ченном месте в определенный час, то можете быть уверены, что
он появится там за две минуты до назначенного времени. Точ
ность во всем — во времени начала и окончания переговоров, в
выполнении обещаний, взятых на себя обязательств — одна из
важнейших черт японского стиля переговоров.

К особенностям организации производства и сбыта продук
ции в Японии следует отнести и большую роль во всем этом тор
говых домов “сого шоша” и субпоставщиков. После Второй ми
ровой войны система “сого шоша” помогла ускоренному восста
новлению и модернизации промышленности Японии вплоть до
достижения ею уровня одной из передовых стран в мире. Ста
новление современной японской промышленности велось на ос
нове опыта развитых государств. Тогда “сого шоша” стали ка
налами импорта из развитых стран наиболее эффективных тех
нологий и оборудования, а затем и экспорта исходных материа
лов и модернизированных в Японии машин и технологий.
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К важным функциям и преимуществам торговых домов
“сого шоша” можно отнести:

– широкие контакты с поставщиками и потребителями по
всему миру, налаженную систему сбыта за границей, опыт в
организации потоков товаров, услуг и капитала как на внутрен
нем, так и на мировом рынках;

– знание системы цен, качества продукции, клиентов и на
лаженную схему поставок, широкие деловые связи на внутрен
нем рынке, помогающие найти местных потребителей и постав
щиков, организовать товарооборот, в том числе и на условиях
бартера, в случае тяжелого финансового положения участни
ков сделки;

– создание условий выхода на внутренний и внешний ры
нок для мелких и средних фирм.

Êèòàéñêèé “äóõ äðóæáû” è îáèëèå ýêñïåðòîâ

Особого внимания заслужива
ет китайский стиль переговоров. Во
время деловых встреч китайские
партнеры очень внимательны к сбо
ру информации относительно пред
мета обсуждения, а также партне
ров по переговорам, к формирова
нию “духа дружбы”, который они
отождествляют с хорошими личны

ми отношениями партнеров. “Дух дружбы” на переговорах для
них имеет очень большое значение.

В китайской делегации на переговорах обычно много экспер
тов, например эксперты по финансовым, техническим вопросам
и т. д., в результате численность делегации оказывается доста
точно большой. Китайцы ведут переговоры, довольно четко раз
граничивая отдельные этапы, — первоначальное уточнение по
зиций, их обсуждение и заключительный этап переговоров.

На начальном этапе китайцы пытаются определить статус
каждого из участников переговоров. В дальнейшем они в зна
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чительной мере ориентируются на людей с более высоким ста
тусом — как официальным, так и неофициальным. Они выде
ляют также людей, которые выражают симпатии китайской
стороне. Именно через этих людей в делегации партнеров впос
ледствии стараются оказать свое влияние на позицию противо
положной стороны.

На переговорах не следует ожидать, что китайский парт
нер первым выскажет свою точку зрения, первым сделает пред
ложение и т. д. При проведении переговоров на китайской тер
ритории (они очень любят проводить их у себя дома) китайцы
могут сослаться на то, что, согласно их традициям, гость гово
рит первым. Если же вы будете пытаться все же получить вна
чале информацию от китайской стороны, то чаще всего такие
попытки окажутся безрезультатными. Информация будет со
держать общие положения.

Уступки китайская сторона обычно делает под конец пере
говоров, после того как оценит возможности партнера.

В момент, когда кажется, что переговоры зашли в тупик,
китайцы вдруг могут внести новые предложения, что даст воз
можность продолжить переговоры.

Окончательные решения обычно принимаются китайски
ми участниками после согласования итогов переговоров со сво
им руководством. Одобрение достигнутых договоренностей со
стороны “центра” практически обязательно.

В Китае придают большое значение налаживанию нефор
мальных отношений с зарубежными партнерами. Вас могут
спросить о возрасте, семейном положении, детях — не обижай
тесь, это искренний интерес к вам.

Подарки лучше делать не определенному лицу, а всей орга
низации, так как местные правила или обычаи не всегда разре
шают принимать личные подарки, сувениры и т. п.

Äóìàé, íî íå ãîâîðè êîðåéöó: “Íàäî ïîäóìàòü”

В соседней с Китаем республике Южная Корея в соответ
ствии с конфуцианской моралью превыше всего ставят личное



238

общение, личный контакт с партне
ром, без которых в Корее невозмож
но решить ни одной проблемы. Ко
рейцы всегда настаивают на личной
встрече. В своей массе они являются
открытыми, общительными, очень
вежливыми и хорошо воспитанными
людьми.

Корейское общество является строго иерархичным и весь
ма авторитарным. Престиж человека зависит от должности и
возраста и зарабатывается часто нелегким трудом. Поэтому,
если иностранец не проявит должного уважения, его шансы на
успех снизятся.

Корейские бизнесмены считаются весьма напористыми при
ведении переговоров. Для них характерны ясность и четкость
выражения проблем и путей их решения. Корейцы не привык
ли открыто выражать несогласие с партнером, доказывать его
неправоту (того же самого они ждут от собеседника)

Не рекомендуется в беседах с ними употреблять выраже
ния “надо подумать”, “решить этот вопрос будет не так просто”,
“предложение нуждается в длительном изучении” и т. п. Это
будет воспринято ими как констатация неприемлемости идеи
на данном этапе переговоров, хотя партнер хотел выразить го
товность к длительным усилиям по выяснению возможностей
реализации этой идеи. Они не любят заглядывать далеко в бу
дущее, их больше интересует непосредственно результат их
усилий.

Ìàëåíüêèé àðàáñêèé ñïåêòàêëü è “Èíøààëà”

“Бурлящий” и разнообразный стиль общения особенно ха
рактерен для арабских государств.

Для арабов характерно чувство национальной гордости. Важ
ным оказывается и уровень, на котором ведутся переговоры.

Большое значение арабы придают проявлениям дружбы,
искренности, гостеприимства и хорошего настроения. При встре
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че в арабских странах мужчины обнимаются, слегка прикаса
ются друг к другу щекой, похлопывают по спине и плечам. Но
такие знаки внимания не распространяются на иностранцев.

Арабское приветствие превращается в целую процедуру,
оно сопровождается расспросами о здоровье, делах. Даже если
вы спешите, необходимо выслушать арабского собеседника и его
многочисленные пожелания благополучия. Поводы для поже
ланий и поздравлений могут быть самыми разнообразными:
встреча, приезд, отъезд, покупка. Речь арабского собеседника
сопровождается частыми обращениями к Аллаху, упованием на
его помощь в завершении предстоящих дел. В арабской среде
это обычная формула вежливости.

При торговле арабские собеседники всячески избегают опре
деленности, четких ответов “да” или “нет”, взамен следуют туман
ные обороты типа “Иншаала” (“Если Аллаху будет угодно”). Та
ково понимание арабами этикета, который запрещает собеседни
ку прибегать к прямолинейным ответам, быть категоричным.

Во время беседы арабы избегают также суетливости, по
спешности. Арабские собеседники всегда стремятся “сохранить
лицо” — и свое, и собеседника. Отказ от сделки сопровождается
оговорками, похвалами обсуждаемого предложения. Отказ вы
ражается арабскими предпринимателями в максимально смяг
ченном завуалированном виде.

Исламская мораль относит торговлю к престижному, почи
таемому занятию. Торговая сделка у арабов — всегда малень
кий спектакль, здесь европейские и арабские понятия суще
ственно расходятся. Приглашающий совершить сделку арабс
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кий купец — сама любезность. Первая названная цена всегда
значительно (иногда в разы) завышена, при этом хозяин товара
начинает его всячески расхваливать. Покупающий стремится
сбить цену. Торгующиеся могут расходиться, вновь обсуждать
достоинства товара, пока не ударят по рукам.

Áåðó, íå ãëÿäÿ, íå òîðãóÿñü:
ýòî êòî òàê? — Ýòî ìû, ðîññèÿíå

 Весьма большой интерес у
зарубежных предпринимателей
вызывает российский стиль веде
ния коммерческих переговоров.

По мнению зарубежных
специалистов, представители
России обладают хорошим де
ловым потенциалом. Но им ме
шают недостаток коммерческо
го опыта, а также некоторые

сложившиеся ранее в СССР во внешнеторговых объединениях
традиции. В результате они, с точки зрения зарубежных кол
лег, нередко подходят к переговорам мягко говоря странно.

Если, обсуждая деловое предложение, многие другие биз
несмены рассуждают так: мы объединяемся, чтобы увеличить
размер “пирога”, и тогда каждый получит больше, то российс
кие предприниматели часто ориентированы на иную стратегию:
они считают, что размер пирога известен, и задача заключает
ся в том, чтобы захватить себе кусок побольше.

В ряде случаев мы уступаем (конечно не все, есть и професси
оналы) иностранным партнерам в умении торговаться. “Новые рус
ские” за границей могут колоссально переплачивать именно в силу
своей склонности платить, не только не торгуясь, но даже не разуз
нав, не изучив, как следует, реальные уровни цен. Иностранцы
уже отлично знают и используют это. Подобное поведение может
приводить к отторжению новых российских предпринимателей.
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Отмечается стремление уйти от решений, связанных с рис
ком, изза чего можно упустить выгоду. При этом часто россия
не предпочитают критиковать предложения партнера, а не выд
вигать собственные варианты конструктивных решений. Уступ
ки в большинстве случаев рассматриваются как проявление
слабости, и на них идут неохотно.

Особенностью поведения российских участников перегово
ров, отмеченной американскими исследователями, является
быстрая смена настроений и установок в отношении партнера:
от крайне дружеского расположения до официального, исклю
чающего любые личные симпатии. Еще хуже, когда в ходе пе
реговоров или в процессе выполнения договоренностей россий
ская сторона ведет себя неискренне.

Все это далеко не мелочи, так как может привести к весьма
неприятным юридическим последствиям. На Западе никому,
даже самым сильным, не разрешается безнаказанно не соблю
дать деловую этику. Именно поэтому все ведущие фирмы США,
Японии, Западной Европы тратят миллионы долларов на обу
чение этике ведения бизнеса, умению общаться с людьми, по
нимая, что эти колоссальные суммы в конечном счете вклады
ваются в процветание компании, инвестируются в будущее.

Íàì Õàðòèÿ ýòèêè ïîìîæåò

Давно назрела серьезная необходимость заняться вопроса
ми этики поведения предпринимателя, о чем уже говорилось
ранее. Кстати, этот вопрос подробно обсуждался на съезде Рос
сийского союза промышленников и предпринимателей в октяб
ре 2002 г. В итоге “представителями делового сообщества” был
принят документ, согласно которому отечественные бизнесме
ны обязуются строить свою работу, основываясь на принципах
добропорядочности, справедливости, честности: “Хартия дело
вой и корпоративной этики”. На этом съезде были выработаны
восемь так называемых заповедей “честного бизнесмена”:

1) способствовать укреплению основ института собственно
сти, не предпринимать действий, направленных на подрыв его
принципов;
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2) отказаться от совершения действий, направленных на
усиление социальной напряженности в обществе;

3) заботиться о поддержании собственной деловой репута
ции и репутации российского бизнеса в целом;

4) не оказывать незаконного влияния на решения судебных,
правоохранительных или иных официальных органов для дос
тижения своих корпоративных целей;

5) в ситуации конфликта интересов добиваться разреше
ния споров путем переговоров, использовать механизмы их вне
судебного разрешения;

6) руководствоваться реальным смыслом законов, избегать при
менения различных толкований, не соответствующих духу законо
дательных актов, не использовать формальные процедуры для до
стижения целей, не совместимых с нормами корпоративной этики;

7) вести предпринимательскую деятельность, основываясь
на принципах добропорядочности и справедливости, честности
во взаимоотношениях со своими партнерами и конкурентами;

8) с уважением относиться к своим конкурентам, не прибе
гать к незаконным формам борьбы, использовать только кор
ректные методы, соответствующие корпоративной этике.

Все перечисленные пункты должен знать и применять на
практике каждый серьезный участник переговоров, каждый
специалист, работающий в сфере международных контактов.

Ïîäãîòîâêà ïåðñîíàëà
äëÿ ìåæäóíàðîäíûõ êîìïàíèé

В международных компаниях, как правило, очень вниматель
но относятся к отбору сотрудников для работы за границей. Кан
дидаты (и члены их семей) подвергаются психологическим тестам
на стрессоустойчивость, коммуникабельность, проводится оценка
их профессиональных знаний. Для работы за рубежом необходи
мо желание не только специалиста, но и всех членов его семьи жить
за границей и воспринимать зарубежную культуру. Если у специ
алиста нет поддержки со стороны семьи, он не может рассчиты
вать на успешную карьеру в международных компаниях.
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Чтобы сориентировать международных менеджеров на ра
боту за рубежом, большинство ТНК расходует значительные
средства, организуя для них изучение истории принимающих
стран, традиций, методов оценки деловых партнеров, органи
зации работы зарубежных предприятий и их структуры.

Менеджер зарубежного филиала международной компании
должен приступить к изучению проекта создания за рубежом
предприятия как можно раньше, чтобы твердо усвоить его за
дачи, особенности маркетинга и оценить собранную информа
цию о принимающей стране.

Назначать менеджера рекомендуется с расчетом на его дол
госрочное сотрудничество с партнерами в принимающей стране.
Расходы на подготовку хорошего менеджера оправдываются.

При подборе кандидатур на должность менеджера зару
бежного филиала кадровые департаменты международных
организаций иногда составляют конкурентные карты оценки
профессиональной квалификации претендентов на эту долж
ность. Каждый пункт карты оценивается в баллах; побеждает
кандидат, набравший наибольшее количество баллов.

Примерная форма конкурентной карты оценки професси
ональной квалификации кандидатов на должность международ
ного менеджера выглядит следующим образом.
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Чтобы стимулировать сотрудников к работе за границей,
международные компании гарантируют, что их профессиональ
ный рост в головной компании будет обеспечен, несмотря на
пребывание за границей, и в случае необходимости их семьям
будут оказаны помощь и поддержка. Большинство междуна
родных компаний при направлении сотрудников на длитель
ную работу в заграничные филиалы выполняют следующие ус
ловия:

1) руководители высокого ранга отстаивают интересы со
трудников компании во всех вопросах, связанных с их карьерой;

2) каждому сотруднику, направляемому за рубеж, вруча
ется документ, закрепляющий за ним право по возвращении из
командировки занять должность, равноценную той, которую он
оставил, или более высокую;

3) сотрудникам выплачивается денежная компенсация, ко
торая должна стимулировать работу за рубежом. За хорошо
выполняемую работу за границей компенсация повышается.
Европейские ТНК, например, обеспечивают сотрудников, рабо
тающих за границей, дополнительной компенсацией, размер
которой зависит от состава семьи, а также от степени неудобств,
связанных с работой. Японские ТНК, в которых оклад менед
жеров зарубежных филиалов не превышает 500 долл. в неде
лю, вводят дополнительную оплату расходов их семей, в част
ности аренды жилого помещения, отпуска, а также выдают в
конце года премии в размере, зависящем от прибыли руководи
мых ими зарубежных филиалов;

4) головная компания всегда готова прийти на помощь сво
им служащим за границей в сложных ситуациях. Это особенно
актуально, когда необходимо оказать срочную медицинскую
помощь или в случаях стихийных бедствий, войны, революции
и других катаклизмов.

Как правило, с командируемыми за границу проводятся
собеседования, в ходе которых им разъясняют политику ком
пании в отношении принимающей страны и обеспечивают не
обходимыми сведениями о ней. Компания организует для коман
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дируемых за границу и их жен занятия по языку принимающей
страны и встречи с сотрудниками, вернувшимися из этой стра
ны, во время которых обсуждаются условия и особенности жиз
ни в ней.

Зарубежные менеджеры периодически отчитываются в го
ловной компании, где оценивается их работа.

В каждой ТНК определены принципы оценки деятельнос
ти менеджеров зарубежных филиалов и зависимость их слу
жебной карьеры от результатов работы за рубежом;

Пребывание за границей может повлиять на психологию
сотрудника корпорации, изменить его поведение, систему взгля
дов и ориентиров.

Для менеджеров, длительное время работавших за грани
цей, иногда организуют специальные программы реинтеграции,
чтобы обеспечить им и их семьям социальную реадаптацию.

Особое значение эта проблема приобретает, если между
народная компания использует кадровые ресурсы в глобальном
масштабе. Как правило, ТНК не считают проблему реадапта
ции возвратившихся изза рубежа сотрудников проблемой лич
ного характера и не перекладывают ее решение на них самих.

Îáó÷åíèå ìåñòíîãî ïåðñîíàëà

Как правило, международная компания имеет свои про
граммы и методы обучения местного персонала для работы в ее
филиалах в принимающих странах. В зависимости от специа
лизации международной компании эти программы и методы
сводятся к следующему.

Обучение на рабочем месте. Обучающийся специалист ра
ботает в паре с опытным менеджером международной компа
нии, чтобы освоить стиль менеджмента.

Обучение за границей. Местных специалистов зарубежно
го филиала международной компании командируют на обуче
ние в страну головной компании или в принимающие государ
ства, где расположены другие зарубежные филиалы. Например,
корпорация IBM организовала в Европе три центра по обуче
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нию специалистов. В центре IBM в Турции осуществляется под
готовка специалистов по маркетингу, в Бельгии центр готовит
менеджеров производственных подразделений компании, в Ве
ликобритании обучаются менеджеры высшего эшелона управ
ления.

Обучение в центрах менеджмента. Компании субсидиру
ют учебные заведения для подготовки своих менеджеров по
программе “Магистр делового администрирования”.

Обучение по своим программам на своих курсах. В корпо
рации IBM, например, на подготовку специалиста по маркетин
гу или инженера по гарантийному обслуживанию электронно
вычислительных систем по программам корпорации уходит око
ло года. Кроме того, принято правило постоянно повышать ква
лификацию сотрудников по программам корпорации. На повы
шение квалификации отводится около 5% рабочего времени, а
местные специалисты по сбыту в зарубежных филиалах про
ходят программу повышения квалификации в течение одного
месяца в году.

Вечернее обучение. Многие компании (фирмы) обеспечива
ют обучение местного персонала стилю менеджмента между
народной компании во внерабочие часы, по вечерам.

Ñïîñîáû âîçäåéñòâèÿ íà ïåðñîíàë çà ðóáåæîì

1. Проведение учета условий работы и жизни своих подчи
ненных в принимающей стране: уровень заработной платы,
жилищные условия, производственные и семейные отношения.

Некоторые международные компании используют обрат
ную связь с персоналом своих зарубежных филиалов в виде
опросов общественного мнения. Опросы проводятся 1–2 раза в
год с гарантией анонимности ответов. В анкете содержатся воп
росы по всем сторонам деятельности международной компании
и ее зарубежного филиала, начиная от положения компании в
целом и заканчивая вопросами, касающимися удовлетворенно
сти конкретного работника уровнем заработной платы и усло
виями труда. Последняя группа вопросов предлагает оценить
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своего непосредственного начальника. После анализа результа
тов опроса вырабатываются меры по устранению выявивших
ся проблем.

2. Использование различных видов мотивации в отношени
ях с персоналом, что во многом зависит от психологии и мышле
ния подчиненных. В развитых государствах мотивацией чаще
всего служат уважение к сотрудникам, признание их высокой
квалификации и создание условий для проявления их инициа
тивы. Например, в Германии результаты опроса, проведенного
в нескольких сотнях фирм, выявили, что главными факторами
мотивации сотрудников являются формы проявления уваже
ния к ним как к высококлассным специалистам. Уровень зара
ботной платы оказался лишь на шестом месте. В развивающих
ся странах чаще наблюдается большая действенность первич
ных средств мотивации — материального поощрения, с одной
стороны, и дисциплинарных взысканий — с другой.

3. Современная электронная связь, позволяющая мгновен
но преодолевать громадные расстояния и временные пояса и
быстро добиваться взаимопонимания сотрудников международ
ных корпораций, передавать информацию, идеи, доводы и со
ображения.

4. Регулярное контролирование расходов всех зарубежных
филиалов, анализ эффективности производственных процессов
в них, а также результатов их коммерческой деятельности.
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Ãëàâà 12
Ýêîíîìè÷åñêèå îòíîøåíèÿ Ðîññèè
ñî ñòðàíàìè — ÷ëåíàìè ÑÍÃ, ÅÑ,

ñ ÂÒÎ è äðóãèìè ìåæäóíàðîäíûìè
îðãàíèçàöèÿìè

Âíåøíåýêîíîìè÷åñêèå ñâÿçè Ðîññèè
ñî ñòðàíàìè ÑÍÃ

В декабре 1991 г. в Минске между Россией, Белоруссией и
Украиной было подписано Соглашение о создании Содружества
Независимых Государств (СНГ). Позднее состав его членов зна
чительно расширился — к Соглашению присоединились Азер
байджан, Армения, Казахстан, Киргизия, Молдавия, Таджики
стан, Туркмения, Узбекистан и Грузия.

В 1993 г. одновременно на двух уровнях — глав государств
и глав правительств — был подписан Договор стран СНГ от
24 сентября 1993 г. “О создании Экономического”. В союз вошли
Армения, Белоруссия, Казахстан, Россия, Таджикистан, Узбе
кистан, Киргизия, Молдавия и Украина (последняя в статусе
ассоциированного члена). Главной целью Договора было провоз
глашено поэтапное формирование общего экономического про
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странства на принципах рыночной экономики, которые обеспе
чивали бы равные возможности и гарантии для хозяйствующих
субъектов странчленов, совместное осуществление ими круп
ных экономических проектов, представляющих общий интерес,
а также решение экологических проблем.

Договор предусматривал свободное перемещение капита
ла, товаров, услуг и рабочей силы, согласование денежнокре
дитной, налоговой, ценовой, внешнеторговой, таможенной и ва
лютной политики, сближение методов регулирования экономи
ческой деятельности. На практике это означало, что в целях
улучшения экономических и правовых условий для осуществ
ления предпринимательской деятельности в государствах Со
дружества страны — члены экономического союза обязаны уни
фицировать свое хозяйственное законодательство.

В соответствии с Договором формирование экономическо
го союза должно пройти в несколько этапов. Сначала образова
ние многосторонней ассоциации свободной торговли, затем со
здание Таможенного союза, а после решения этих задач — пе
реход к общему рынку.

Ñîãëàøåíèå î çîíàõ ñâîáîäíîé òîðãîâëè

В рамках отмеченных выше договоренностей в апреле 1994 г.
было подписано Соглашение о создании зоны свободной торгов
ли. Соглашение предусматривает постепенную отмену таможен
ных пошлин, налогов и сборов, а также количественных огра
ничений во взаимной торговле, устранение других препятствий
для свободного движения товаров и услуг.

Кроме того, страны — участницы Соглашения договори
лись, что будут воздерживаться от действий, противоречащих
положениям Соглашения и препятствующих достижению его
целей. В частности, это касается условий их участия в других
межгосударственных и региональных союзах и альянсах.

Вместе с тем участники Соглашения сохраняют за собой
право самостоятельно устанавливать режим внешнеэкономи
ческих отношений с государствами, не входящими в СНГ. По
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ложения Соглашения не затрагивают прав и преимуществ, пре
доставляемых в рамках регионального сотрудничества, пригра
ничной и прибрежной торговли, преференций, свободных эко
номических и таможенных зон, регулируемых внутренним за
конодательством стран — его участниц или международными
соглашениями.

Соглашение также не препятствует праву любой страны
применять какиелибо меры государственного регулирования,
которые они считают необходимыми, если эти меры касаются:
обеспечения национальной безопасности, включая предотвра
щение утечки информации, относящейся к государственной тай
не; торговли оружием, военной техникой, боеприпасами, оказа
ния услуг военного характера, передачи технологий и оказания
услуг для производства вооружения и военной техники и дру
гих военных целей. поставки расщепляющихся материалов и
источников радиоактивных веществ, утилизации радиоактив
ных отходов; мер, применяемых в международных отношениях
в военное время или в других чрезвычайных обстоятельствах;
действий во исполнение страной обязательств, предусмотрен
ных Уставом ООН для сохранения международного мира и бе
зопасности.

Соглашением предусмотрено также, что в качестве регу
лятора российского экспорта будет действовать экспортный
тариф на продовольствие, минеральное сырье и топливо, чер
ные и цветные металлы, химикаты, лесные и целлюлознобу
мажные товары, кожевенное и текстильное сырье, авиатехни
ку и оружие.

Èñïîëíåíèå íà äåëå Ñîãëàøåíèÿ ñòðàí — ÷ëåíîâ ÑÍÃ

Реализация подписанного странами — членами Содружества
Соглашения о создании зоны свободной торговли открывает пе
ред предпринимателями благоприятные перспективы. К сожа
лению, не все страны воспользовались этими возможностями.

Известно, что сокращение промышленного производства в
России сопровождалось потерей в странах СНГ многих тради
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ционных рынков сбыта российской продукции, прежде всего
отраслей высоких технологий (авиационной, радиотехнической,
электронной, химической и др.). Этим без промедления восполь
зовались конкуренты из стран дальнего зарубежья, поспешив
шие занять рынки стран Содружества. При этом роль бывших
республик СССР в хозяйственных связях России значительно
сократилась. Их удельный вес во внешнеторговом обороте Рос
сии только с 1991 по 1994 г. снизился с 56 до 26%, из которых на
долю стран СНГ приходилось 24%.

Говоря о сотрудничестве России со странами СНГ, нельзя
обойти молчанием такую острую проблему, как долги. Пробле
ма настолько актуальна, что без ее обсуждения не обходится
практически ни одна встреча руководителей стран СНГ. Одна
ко постепенно возврат долгов все больше приобретает имуще
ственную форму (конверсия долгов в российскую собствен
ность), позволяющую российским предприятиям участвовать в
приватизации в стране должника.

Вместе с тем наблюдается отход отдельных стран Содру
жества от выполнения ими упомянутого соглашения. Это прежде
всего относится к Украине, Грузии, которые взяли четкий курс
на Запад, на вступление в НАТО и ЕС.

×åðòû íîâîãî ãîñóäàðñòâà

Примером более тесной интеграции может служить Дого
вор между Российской Федерацией и Республикой Беларусь от
8 декабря 1999 г. “О создании союзного государства”. Этим До
говором предусматривается формирование единого экономичес
кого пространства со свободным передвижением товаров, услуг,
капиталов и рабочей силы. С этой целью определены этапы эко
номических реформ, которые должны проводиться одновремен
но в обоих государствах. В частности, намечается широкий ком
плекс мер по обеспечению равных прав граждан обеих стран при
получении образования и трудоустройстве, по оплате труда,
использованию единых стандартов социальной защиты.
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Союзное государство имеет свой бюджет, который форми
руется за счет отчислений средств из государственных бюдже
тов обеих стран и направляется на финансирование общих про
грамм.

Наиболее тесные связи между Россией и Белоруссией при
званы стать примером углубления интеграционных процессов
в масштабе СНГ. Хотя и здесь интеграция могла быть значи
тельно более эффективной для обеих сторон.

Âîçðàñòàíèå ðîëè Ðîññèè

В современных условиях пристального внимания требуют
задачи активизации роли России в достижении реальной интег
рации в рамках СНГ.

Создание единого экономического пространства на терри
тории бывшего СССР могло бы помочь оживить экономически
оправданные производственнокооперационные связи россий
ских предприятий с партнерами из постсоветских республик.
Такие связи могли бы возродиться в оборонных отраслях, ме
таллургии, химии, машиностроении и в ряде других отраслей.
Это способствовало бы экономическому росту и поддержанию
занятости в отечественном народном хозяйстве, сохранению для
России освоенных рынков в условиях, когда рынки развитых и
развивающихся стран в основном поделены и пробиться на них
даже с качественной продукцией чрезвычайно сложно. Страны
Содружества, в свою очередь, могли бы рассчитывать на рас
ширение сбыта своей продукции в России.

При этом Россия получит преференциальный режим дос
тупа к источникам сырья, находящимся в странах СНГ, за счет
которого ранее покрывалось 70–100% ее потребностей (уран,
марганец, хром, титан и т. д.), равно как и ее партнеры по Сооб
ществу имели бы аналогичный режим в отношении российской
продукции.

Экономический союз со странами СНГ облегчит проблему
транспортировки российских внешнеторговых грузов в европей
ском и азиатском направлениях: сопредельные страны, как и
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Россия, заинтересованы в надежном и доходном функциониро
вании транспортных объектов и магистралей, являвшихся не
когда общей собственностью.

В интегрированном сообществе стран СНГ Россия объектив
но займет лидирующее положение, что выгодно для всех этих
стран, — ее экономический и научнотехнический потенциал за
метно выше, чем у всех членов Содружества вместе взятых.

Важные преимущества данного варианта развития Содру
жества состоят в следующем.

Вопервых, экономическое пространство СНГ может стать
достаточно крупным рынком для миллионов потребителей, по
зволяющим каждой из входящих в него стран полнее использо
вать эффект масштаба.

Вовторых, страны Содружества получат возможность ко
ординировать свои действия на рынках других стран.

Втретьих, создание действенных зон свободной торговли на
постсоюзном пространстве уже в ближайшее время будет содей
ствовать экономическому развитию России и других стран СНГ.

В реальности всего этого нет, а если и есть, то очень мало. Вла
сти ряда стран СНГ рвутся любой ценой на Запад, уходят от эко
номически выгодных связей внутри СНГ — как говорится, сжига
ют мосты, которые могут очень пригодиться. Приходится только
надеяться, что в перспективе разум возобладает и все уладится.

На нынешнем этапе и в ближайшей перспективе, взаимо
действуя одновременно на европейском и азиатскотихоокеан
ском пространстве, прежде всего с такими государствами, как
Китай, Индия, Япония, США, страны ЕС, главное внимание,
очевидно, целесообразно уделить углублению интеграционных
процессов в рамках СНГ и более активному расширению сотруд
ничества с Китаем и Индией.

Ïàðòíåðñêèå îòíîøåíèÿ Ðîññèè ñî ñòðàíàìè
Åâðîïåéñêîãî ñîþçà

Более тридцати лет Советский Союз уклонялся от полного
признания Европейского сообщества. Время показало, что это про
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тивостояние было бессмысленным и только вредило национальным
и экономическим интересам СССР. Ориентация внешнеэкономи
ческих связей России на рынки Западной Европы и необходимость
согласования с ЕС выгодного для российской стороны торговопо
литического режима делает установление партнерских отноше
ний, равнозначных ассоциированному членству в ЕС, одной из важ
ных задач внешнеэкономической деятельности.

В своем стремлении к расширению сотрудничества с ЕС
Россия пытается добиться создания более благоприятных ус
ловий для доступа своих товаров (кроме энергоносителей и пер
вичного сырья) на западноевропейские рынки. Этому способ
ствует обоюдная заинтересованность сторон в расширении рос
сийского экспорта в ЕС, в частности, для получения валютной
выручки на погашение внешнего долга.

Другой задачей внешнеэкономической деятельности Рос
сии являются максимальное сближение с ЕС и вхождение в еди
ное европейское экономическое пространство.

Однако намеченные задачи не означают стремления Рос
сии к полной идентификации ее интересов с ЕС, а также одно
сторонней ориентации внешнеэкономической политики на за
падноевропейские страны. Речь идет об обоюдной заинтере
сованности и взаимовыгодности торговоэкономических отно
шений.

Для налаживания экономического сотрудничества с ЕС Рос
сии необходимо расширить мирохозяйственные связи и сделать
свою экономику более открытой. Пока же Россия лишь начина
ет участвовать в общеевропейских процессах интеграции.

На современном этапе на страны ЕС приходится более 2/5
мирового товарооборота. Это означает, что в стратегическом
плане для Российской Федерации сотрудничество со странами
Европейского континента представляет большой интерес.

Ïëþñû è ìèíóñû äëÿ Ðîññèè è ÅÑ

Благоприятным для российской экономики стало введение
в оборот единой европейской валюты (евро). Это позволяет рос
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сийским экспортерам избегать расходов, связанных с колеба
ниями валютных курсов при заключении внешнеторговых кон
трактов в евровалюте, использовать ее безналичную форму для
расчетов с контрагентами из разных стран, а также не прибе
гать к конвертации валют.

При осуществлении экспортноимпортных операций на
рынках стран Западной Европы российским предприятиям при
ходится иметь дело с единой внешнеторговой политикой ЕС,
которая дополняется действиями государственных органов от
дельных стран ЕС.

В страны ЕС из России многие виды сырья поставляются
беспошлинно (нефть, газ, каменный уголь, железная и хромо
вая руды, асбест, пиломатериалы, целлюлоза, невыделанная
пушнина). Товары же, прошедшие незначительную обработку
(нефтепродукты, чугун, ферросплавы, прокат черных металлов,
алюминий, цинк, древесина), облагаются пошлинами. В еще бо
лее неблагоприятном положении по уровню таможенного обло
жения на рынках стран ЕС находятся российские готовые из
делия. Например, по отдельным их видам размер пошлин со
ставляет: на велосипеды — 17%, на легковые автомобили — 10,
на текстильные изделия — 10–14, на подшипники — 9, на трак
торы — 8,5, на фотоаппараты — 7,2%.

Механизм таможенного регулирования Европейским со
юзом импорта товаров из третьих стран имеет одну важную осо
бенность: если товар ввезен на территорию любой страны —
участницы сообщества, то, пройдя таможенные формальности,
он может быть беспошлинно поставлен в другие страны этой
экономической группировки.

В Европейском союзе действуют те правила и инструмен
ты, о которых говорилось выше: лицензирование, технические
барьеры, антидемпинговые меры и др. Не будем повторяться,
отметим лишь некоторые, на наш взгляд, примечательные мо
менты.

Режим контингентирования, действовавший в отношении
СССР, и по сей день применяется к России. Этот режим распрос
траняется на 22 вида товаров (нефть, некоторые нефтепродук
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ты, уголь, газетная бумага, хлопчатобумажные и штапельные
ткани, радиоприемники, телевизоры, электронные компоненты,
электрические измерительные приборы, микроскопы, часы и за
пасные части к ним, гидроглиссеры, красители, посуда, изделия
из фаянса и фарфора, игрушки и запасные части к ним, водка).

Вместе с тем следует отметить, что с 1994 г. отношения Рос
сии с ЕС приобрели наконец более масштабный характер.

Ïîâîðîòíûé ìîìåíò â îòíîøåíèÿõ
Ðîññèéñêàÿ Ôåäåðàöèÿ — ÅÑ

Таким моментом можно считать июнь 1994 г., когда было
подписано Соглашение о партнерстве и сотрудничестве России
с Европейским союзом, предусматривающее существенные из
менения в их торговоэкономических отношениях. Соглашение
заменяет ранее действовавшее Соглашение между СССР и ЕС
1989 г., права и обязанности по которому перешли к России как
правопреемнице СССР.

Соглашение установило правосубъектность России как го
сударства с переходной экономикой, что предполагает право
введения ею определенных ограничений на импорт товаров из
стран ЕС. Квоты могут вводиться по следующим основаниям:
структурная перестройка промышленности; проблемы в отрас
лях национальной экономики; сокращение доли продукции оте
чественных производителей на внутреннем рынке; необходи
мость благоприятных условий (в том числе и защиты от иност
ранных конкурентов) для вновь создаваемого производства.

Преференции, введенные странами ЕС на экспорт россий
ских товаров, не предусматривают тарифных квот.

Так, в рамках Соглашения выделены отдельные категории
товаров, подпадающие под преференции ЕС:

1) текстиль и ферросплавы (очень чувствительная продук
ция) — импортная пошлина составляет 85% обычной;

2) экономические товары, кожа, бумага, древесина, медь,
часы (чувствительная продукция) — 70%;
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3) стекло, инструменты, органика (получувствительная про
дукция) — 35%;

4) топливо, меха, никель, локомотивы — полностью осво
бождены от пошлин (нечувствительная продукция).

На товары, которые подпали под антидемпинговые санкции,
преференциальный режим не распространяется.

Как видно, налицо положительные тенденции в торгово
экономических отношениях России и стран — членов ЕС, и Рос
сия рассчитывает на их дальнейшее развитие.

 Точно так же Россия с оптимизмом (или, как сейчас иногда
говорят политики, со сдержанным оптимизмом) рассматривает
перспективы сотрудничества с ВТО.

Çàðîæäåíèå ÂÒÎ

Генеральное соглашение по тарифам и торговле (ГАТТ)
было подписано в 1947 г. 23 странами как временное соглаше
ние, регулирующее торговополитические отношения госу
дарствучастников, до вступления в силу Устава Международ
ной торговой организации, которую предполагалось создать в
рамках ООН. Тогда, в 1947 г., впервые в практике мировой тор
говли, страныучредители достигли договоренности о взаимных
тарифных уступках, т. е. о снижении ставок пошлин по согласо
ванным товарным позициям.

Таким образом, данное соглашение стало началом создания
международной многосторонней системы регулирования торгов
ли. Во многом благодаря деятельности ГАТТ были достигнуты
значительные успехи в области либерализации международной
торговли и унификации правил и механизмов применения ин
струментов торговой политики.

Последний Уругвайский раунд ГАТТ (1986–1993) завер
шился подписанием Соглашения об учреждении Всемирной тор
говой организации.

Пакет соглашений Уругвайского раунда включает более 50
документов. В Соглашении об учреждении ВТО определены ос
новные организационные положения, касающиеся деятельнос
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ти ВТО, в частности, ее функции, структура, статус, механизм
принятия решений, порядок вступления в силу, присоединения
к соглашению и выхода из него.

Таким образом, само соглашение практически не несет со
держательной нагрузки в отношении правил применения мер
государственного регулирования, а только устанавливает общие
юридические и организационные рамки для применения таких
правил, которые содержатся в соответствующих приложени
ях. Важным элементом Соглашения является ссылка на согла
шения ГАТТ47, которые таким образом инкорпорируются в
соглашения в рамках ВТО.

Îôèöèàëüíàÿ ñìåíà èìåíè

ВТО начала функционировать с 1 января 1995 г. Соглаше
ние об учреждении ВТО подтверждает цели, которые ставились
перед ГАТТ: повышение уровня жизни и доходов, обеспечение
занятости населения, развития производства и оптимального
использования ресурсов. Кроме того, Соглашение провозгласи
ло в качестве новой цели достижение разумного развития за счет
оптимального использования мировых ресурсов и сохранения
окружающей среды.

Îñíîâíûå ôóíêöèè ÂÒÎ

Основные функции ВТО состоят в следующем:
1) применение условий и достижение целей многосторон

них соглашений Уругвайского раунда;
2) создание условий для переговоров участников по вопро

сам, которые касаются многосторонних торговых отношений и
являются предметом регулирования соглашений;

3) разрешение споров между сторонами в рамках достиг
нутых договоренностей;

4) организация контроля за торговой политикой стран —
членов ВТО в соответствии с положениями Соглашения об уч
реждении ВТО;
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5) применение механизма обзора торговой политики стран —
членов ВТО;

6) повышение степени координации экономической поли
тики и развитие сотрудничества с Международным валютным
фондом и Международным банком реконструкции и развития;

7) оказание технической помощи и обучение специалистов
из развивающихся стран.

Ñòðóêòóðà è ðóêîâîäñòâî ÂÒÎ

Структуру ВТО составляют Конференция министров
странчленов, Генеральный совет, органы по различным направ
лениям работы, советы, комитеты, переговорные группы и сек
ретариат.

Конференция министров (министерская конференция) яв
ляется высшим руководящим органом ВТО, состоит из предста
вителей всех странучастниц, собирается не реже одного раза в
год. Она ответственна за достижение целей ВТО и может при
нимать любые необходимые решения.

Повседневное руководство работой ВТО осуществляют
Генеральный совет, Орган по урегулированию споров и Орган
по обзору торговой политики, в компетенции которых находят
ся соответствующие сферы деятельности организации.

Генеральный совет состоит из представителей всех стран
участниц. Он включает в себя Совет по торговле товарами, Со
вет по торговле услугами, Совет по торговым аспектам прав ин
теллектуальной собственности. Они устанавливают собственные
правила и процедуры и выполняют функции в соответствии с
положениями соглашений. Членство в этих органах открыто для
всех участников Соглашения об учреждении ВТО.

Помимо перечисленных органов, в структуру ВТО входят
Комитет по торговле и развитию, Комитет по платежным ба
лансам, Комитет по бюджету и финансам, Комитет по торговле
и окружающей среде. Комитет по торговле и развитию занима
ется вопросами развивающихся и наименее развитых стран.
Комитет по платежным балансам организует консультации
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стран — членов ВТО с теми государствами, которые ввели ог
раничения на импорт товаров с целью сбалансирования своего
платежного баланса. Комитет по бюджету и финансам контро
лирует финансовое состояние ВТО и ее бюджет. Комитеты по
дотчетны Генеральному совету ВТО. Членство в них открыто
для всех участников Соглашения.

Важным элементом структуры ВТО является Секретари
ат. Секретариат возглавляют Генеральный директор и четыре
его заместителя. В функции Секретариата ВТО входят техни
ческое обеспечение управленческих структур, техническое со
действие развивающимся и наименее развитым странам, ана
лиз торговой политики стран — членов ВТО, содействие в раз
решении возникающих споров в торговой сфере, проведение
переговоров с государствами, желающими вступить в ВТО, и
предоставление им необходимых консультационных услуг.

Áþäæåò ÂÒÎ

Годовой бюджет ВТО в1990е гг. составлял около 83 млн
долл. Бюджет формируется за счет взносов стран — членов ВТО,
размер которых зависит от их доли в мировой торговле. Основ
ными плательщиками в бюджет ВТО являются Европейский
союз, США, Япония, Канада и другие индустриальные государ
ства.

Êîíñåíñóñ — âàæíûé ïðèíöèï ÂÒÎ

ВТО продолжает практику использования принципа кон
сенсуса как главного способа принятия решений, которого при
держивались и участники ГАТТ. Решение считается принятым
на базе консенсуса, если при решении вопроса отсутствуют офи
циальные возражения коголибо из участников. Если решение
не удается принять на основе консенсуса, предусмотрена воз
можность утверждения решений большинством голосов стран
членов исходя из принципа “одна страна — один голос”.



261

Важным отличием ВТО от ГАТТ является более жесткий
механизм увязывания национального законодательства и поло
жений Соглашения об учреждении ВТО.

Êàê ðåøàþòñÿ ñïîðû

Система урегулирования споров между странами — чле
нами ВТО представлена специальным Органом по урегулиро
ванию споров. Он обладает монопольным правом учреждать
арбитражные группы, утверждать решения этих групп и апел
ляции по их решениям, обеспечивать выполнение принятых
решений и рекомендаций, а также применять принудительные
меры в случае их невыполнения. Урегулирование споров осу
ществляется либо путем вынесения предмета спора на рассмот
рение Органа по разрешению споров после проведения двусто
ронних консультаций, которые не привели к разрешению спо
ра, либо путем обращения спорящих сторон к Генеральному
директору ВТО или специальному уполномоченному лицу орга
низации с просьбой выступить в качестве посредника в разре
шении возникшей проблемы. При этом если в течение 60 дней
не удалось разрешить спорный вопрос, стороны имеют право
обратиться в Орган по урегулированию споров для его улажи
вания с помощью третейской группы. Виновная сторона обяза
на выполнить все предписания третейской группы или Органа
по разрешению споров. Если же решение не будет выполнено
или будет проигнорировано, потерпевшая сторона имеет право
потребовать компенсацию. Отказ от выплаты компенсации вле
чет за собой применение к виновной стороне репрессивных мер,
выражающихся в увеличении ставок таможенного тарифа на
товары этой стороны. В общей сложности разрешение споров в
рамках ВТО может длиться от 9 до 12 месяцев.

Ìîíèòîðèíã òîðãîâîé ïîëèòèêè

Механизм обзора торговой политики стран — членов ВТО
предназначен для регулярного наблюдения за торговой поли
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тикой и практикой отдельных государств — членов ВТО с це
лью установления правомерности и соответствия их политики
решениям Уругвайского и Сингапурского раундов многосторон
них переговоров ГАТТ/ВТО. Период наблюдения варьируется
от 2 до 4 лет (в отношении стран ЕС, США, Японии, Канады и
других 16 государств) или 6 лет (в отношении развивающихся и
наименее развитых стран).

Обзор торговой практики и политики стран — членов ВТО
осуществляет Орган по обзору торговой политики на основании
анализа информации правительства страны — члена ВТО и от
чета Секретариата ВТО.

Необходимость информирования Секретариата ВТО о вве
дении новых или изменении действовавших ранее правил ре
гулирования внешнеторговой сферы продиктована стремлени
ем этой организации к своевременному выявлению факта при
менения защитных мер, оценке их правомочности и оправдан
ности, а также к урегулированию возникающих на этой почве
конфликтов.

Ìåðû çàùèòû îò óùåðáà

Странам — членам ВТО разрешается применять времен
ные защитные меры в форме ограничения импорта в тех случа
ях, когда иностранные товары ввозятся в таких количествах и
(или) на таких условиях, что это причиняет (или может причи
нить) экономический ущерб отраслям, чья продукция конкури
рует с импортной. Таким образом, основанием для применения
защитных мер является уже причиненный или возможный
ущерб.

Критерии определения ущерба для отрасли национально
го производства и механизм применения защитных мер уста
новлены ст. 6 ГАТТ и Соглашением ВТО по защитным мерам,
вступившим в силу в 1995 г. К числу таких критериев относят
ся: темпы и объем роста импорта; его доля на национальном
рынке; изменения в уровне национального производства; заг
рузка мощностей; уровень продаж товаров и услуг на нацио
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нальном рынке; уровень потерь от продажи товаров и услуг на
национальном рынке в результате импорта аналогичных това
ров и услуг; уровень занятости населения в стране импорта.

Процедура введения защитных мер отличается особой
сложностью и относится к так называемым квазисудебным про
цедурам, которые построены по образцу процедуры судебного
разбирательства, хотя с юридической точки зрения таковыми
не являются.

Защитные меры реализуются путем введения количествен
ных ограничений или импортных пошлин, которые называются
специальными пошлинами и взимаются сверх обычно действу
ющих импортных таможенных пошлин.

Экономический смысл применения защитных мер, в отли
чие от традиционных таможенных пошлин и количественных
ограничений, состоит не столько в создании более благоприят
ных условий для конкуренции национальных предприятий с
иностранными поставщиками, сколько в компенсации или пре
дотвращении тех случаев, когда национальные производители
временно оказываются неспособными противостоять иностран
ной конкуренции.

Защитные меры устанавливаются в отношении всех стран —
экспортеров конкурирующих товаров на срок, не превышаю
щий 4 лет. Если будет установлено, что необходимо дальней
шее применение защитных мер, то их действие может быть про
длено, но общий срок их действия не должен превышать 8 лет.

Ответственность за применение защитных мер несет в рам
ках ВТО Комитет по защитным мерам.

Традиционно активность в использовании защитных мер
проявляют наиболее развитые страны. В период действия ГАТТ
около 70% случаев их применения приходилось на США, стра
ны — члены ЕС, Канаду и Австралию. В настоящее время их
применяют развивающиеся страны и страны с переходной эко
номикой.

В качестве защитных мер страны — члены ВТО, кроме ог
раничения импорта, используют также и антидемпинговые
меры в соответствии со ст. 6 ГАТТ и Соглашением о примене
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нии статьи 6 ГАТТ94 (Соглашение по антидемпинговым мерам
ВТО). В отличие от защитных антидемпинговые меры носят ад
ресный характер и применяются в отношении конкретного ис
точника демпинга.

Некоторые страны в качестве защитных мер используют
субсидирование, а некоторые — компенсационные меры как
ответ на субсидирование.

Íà êàêèå âûãîäû ìîæåò ðàññ÷èòûâàòü Ðîññèÿ

Членство в ВТО даст России возможность осуществлять
торговую деятельность по принципу наибольшего благоприят
ствования, противодействовать антидемпинговым процедурам,
защищать свои экспортные товары от торговой дискриминации
и т. п.

По состоянию на конец 2001 г. насчитывалось более 130 фак
тов дискриминации российских экспортеров. Ущерб от их при
менения в 2000 г. оценивается более чем в 2 млрд долл.

Кроме того, Россия сможет защищать не только свои товары,
но своих предпринимателей, действующих на рынках стран —
членов ВТО.

Однако вступление в ВТО имеет не только свои плюсы, но и
минусы. Например, став членом ВТО, Россия будет ограничена
в возможности применения национального таможеннотариф
ного регулирования, с одной стороны, а с другой — должна бу
дет осуществить комплекс мероприятий по приведению зако
нодательства в соответствие с нормами и правилами ВТО.

Присоединение к ВТО настоятельно потребует субсидиро
вания некоторых отечественных отраслей экономики и прежде
всего сельского хозяйства.

Преобладание экспорта над импортом во внешней торгов
ле России может повлечь за собой давление со стороны стран —
членов ВТО по сбалансированию взаимного товарооборота.

Следовательно, Россия должна отстаивать свои интересы
в ВТО, которые отвечают требованиям экономической безопас
ности и не препятствуют проведению тех структурных преоб
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разований, которые обеспечат стране достойное место в миро
вом сообществе.

Для учета и защиты интересов участников ВЭД объективно
необходимо, как это имеет место в зарубежных странах, их объе
динение в отраслевые или региональные союзы или ассоциации,
которые могли бы не только отслеживать дискриминационную
практику зарубежных партнеров и организовывать сбор мате
риалов об ущербе в результате иностранной конкуренции, но и
координировать выступления своих членов на внешнем рынке,
предоставлять информационные и другие услуги и т. п.

Россия должна располагать необходимой законодательной
базой, приведенной в соответствие с нормами и правилами ВТО,
и эффективным государственным механизмом регулирования
ВЭД, а также наладить регулярную систему информирования
российских участников ВЭД о решениях и правилах, принима
емых ВТО.

Льготы, которые Россия может получить от членства в ВТО,
распространяются на промышленные товары, экспорт которых
из России в настоящее время в своей основной массе затруднен
изза их неконкурентоспособности по техническим и качествен
ным параметрам, и необходимо время и большие усилия, чтобы
изменить эту ситуацию.

Что касается товаров топливносырьевой группы, достига
ющей 70% стоимости российского экспорта, то их вывоз в целом
не сталкивается с какимилибо серьезными препятствиями на
внешних рынках, за исключением газа, поставки которого пе
риодически блокируются.

Россия также намерена присоединиться к многосторонне
му соглашению ВТО о либерализации рынка информационных
услуг (Сингапур, 9–13 декабря 1996 г.), которое затрагивает ее
интересы.

Очевидно, что Россия может вступить в ВТО на условиях,
которые устраивают ее с точки зрения экономической целесо
образности, не препятствуют проведению тех структурных пре
образований, которые обеспечат ей достойное место в мировом
сообществе.
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Ñîòðóäíè÷åñòâî Ðîññèè ñ äðóãèìè ìåæäóíàðîäíûìè
ýêîíîìè÷åñêèìè îðãàíèçàöèÿìè

В современных условиях Россия как участник внешнеэко
номической деятельности пересматривает свои позиции в ми
рохозяйственных отношениях.

Страна входит в систему мировой экономики на общих ос
нованиях, признавая все существующие правила, полностью
уважая все международноправовые акты и договоренности. С
уходом в прошлое конфронтационных отношений (хотя и не во
всех сферах) в мире повышается значение механизмов много
сторонних взаимодействий. Членство в международных орга
низациях, присоединение к многочисленным многосторонним
конвенциям и соглашениям позволяют России занять место ак
тивного и равноправного участника мирового хозяйства.

Ныне Россия — член более 300 международных организа
ций, в том числе международных экономических организаций,
действующих под эгидой ООН.

Важнейшая роль в этой системе принадлежит Экономичес
кому и социальному совету ООН (ЭКОСОС). Этот орган своей
многогранной деятельностью охватывает все спектры социаль
ноэкономических проблем. В рамках ЭКОСОС существует мно
жество комиссий и комитетов, занимающихся конкретными на
правлениями. В большинстве этих органов активно работают как
на постоянной основе, так и в качестве приглашенных экспер
тов российские специалисты. Примерами таких органов явля
ются Комиссия по социальному развитию, Комитет по природ
ным ресурсам, Комиссия по статистике, Комиссия по науке и
технике, Комиссия экспертов по международным стандартам
учета и отчетности.

Подразделениями ЭКОСОС являются комиссии по коорди
нации социальноэкономического развития отдельных конти
нентов: Европейская экономическая комиссия, в деятельности
которой в течение 16 лет принимал участие СССР, а теперь Рос
сия; Экономическая и социальная комиссия для Азии и Тихого
океана, членом которой является и Россия; Экономическая ко
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миссия для Латинской Америки и Карибского бассейна; Эконо
мическая комиссия для Африки; Экономическая и социальная
комиссия для Западной Азии.

Российские организации и учреждения активно работают
в специализированных фондах и программах ООН: Программе
экономического роста и развития, Детском фонде, Фонде в об
ласти народонаселения, Всемирной продовольственной про
грамме.

Сотрудничество с ООН открывает для России немалые по
тенциальные возможности получения технического и органи
зационного содействия развитию собственной экономики.

Участвует Россия и в таких крупных и представительных
международных организациях, как Всемирная организация
здравоохранения (ВОЗ), Международная организация труда
(МОТ), Международная организация гражданской авиации,
Продовольственная и сельскохозяйственная организация ООН.

Старейшая из них — МОТ — создана еще в 1919 г. Ее дея
тельность направлена на борьбу против дискриминации в обла
сти труда и занятости, а также на защиту прав трудящихся в
различных социальнотрудовых ситуациях.

Российские специалисты были инициаторами многих элек
тивных программ, предназначенных для стран Азии, Африки и
Латинской Америки.

Огромное значение имеет вступление России в междуна
родные валютнокредитные организации, действующие под эги
дой МВФ. Вступление России в МВФ (1992 г.) открыло для нее
широкие возможности участия в мирохозяйственном процессе.
Благодаря этому участию страна получила возможность пользо
ваться кредитами МВФ, а также кредитами МБРР.

Сотрудничество России с МБРР и организациями Всемир
ного банка обеспечивает ей возможность получения немалых
кредитных сумм. Они должны направляться на финансирова
ние конкретных отраслевых программ развития российской эко
номики.

Особо следует сказать о возможностях решения спорных
ситуаций в различных арбитражных судах.
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Ìåæäóíàðîäíûé àðáèòðàæíûé ñóä:
îáúåêòèâíîñòü è ýôôåêòèâíîñòü

В мировой практике крупные арбитражные дела обычно
рассматриваются в следующих организациях: Стокгольмском
арбитражном суде, Лондонском арбитражном суде и Между
народном арбитражном суде при Международной торговой па
лате (МТП) со штабквартирой в Париже.

Большую часть ХХ столетия Международная торговая па
лата являлась ведущей организацией в мире по вопросам раз
решения международных коммерческих споров.

 Основанный в 1923 г. как арбитражный орган МТП Меж
дународный арбитражный суд стал пионером международного
коммерческого арбитража. Суд возглавил борьбу за признание
арбитража самым эффективным способом разрешения между
народных коммерческих споров во всем мире.

С развитием международной торговли и ускорением гло
бализации мировой экономики спрос на услуги суда растет из
года в год.

Международный арбитражный суд МТП завоевал значитель
ный авторитет во всем мире как наиболее беспристрастный, спра
ведливый и добросовестный центр международного арбитража.
Одним из ключевых факторов роста числа обращений в Между
народный арбитражный суд МТП является то, что его решения
обладают самым высоким в мире процентом исполнения.

 Разработанный МТП механизм разрешения споров специ
ально предназначен для разрешения коммерческих споров в
международном контексте. Подобные споры в отдельных слу
чаях представляют и создают особые сложности и проблемы.
Обычно стороны принадлежат к разным национальностям с соб
ственными языковыми, правовыми и культурными особеннос
тями. Кроме того, они могут иметь прямо противоположные
представления о разумном и справедливом разрешении конф
ликта. Эти трудности могут осложняться расстоянием, а также
тем, что сторона, подвергающаяся судебной процедуре на чу
жой территории, попадает в невыгодное положение.
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 По этим причинам внутренний государственный суд одной
из сторон может показаться неподходящим другой стороне.
МТП всегда предлагает международному бизнесу альтернати
вы судебному разбирательству.

 Даже на национальном уровне стороны все чаще предпо
читают альтернативные способы, менее дорогие и экономящие
время. Арбитраж МТП предоставляет оба этих преимущества,
дополняя их конфиденциальностью и свободой сторон в выборе
арбитров, места проведения арбитража, применимого права и
даже языка судебной процедуры.
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Ãëàâà 13
Èíôîðìàöèîííûå óñëóãè
è òåõíîëîãèè íà ñëóæáå

âíåøíåýêîíîìè÷åñêîé äåÿòåëüíîñòè

Âíåøíåòîðãîâîå ñîòðóäíè÷åñòâî íà ðûíêàõ
èíôîðìàöèîííûõ óñëóã è òåõíîëîãèé

В XX в. возникла и структурно оформилась новая инфор
мационнотехнологическая сфера МЭО, основу которой состав
ляет мировой рынок информации и технологий (МРИТ).

С экономической точки зрения информация как некая со
вокупность новых сведений, расширяющих объем знаний об
объекте, характеризуется следующими особенностями:

– неуничтожимостью в процессе использования;
– иным механизмом старения, по сравнению с амортизаци

ей вещественных предметов;
– отсутствием универсальной стоимостной оценки.
На мировом рынке технология как товар представляет со

бой комплекс научнотехнических знаний, приемов и методов
производства, а также форм его организации и управления.

В отличие от других товаров стоимость информации и тех
нологии, как и стоимость недвижимости или ценных бумаг, за
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висящей от величины дохода, получаемого в результате их ис
пользования, определяется дополнительной прибылью, возни
кающей в процессе реализации на рынке технологии (инфор
мации). Речь в этом случае идет о так называемой технологи
ческой ренте.

Объекты МРИТ — это результаты интеллектуальной дея
тельности в овеществленной (оборудование) и неовеществленной
(различные виды информации, производственный опыт и знания)
формах. Действующими лицами на МРИТ выступают государ
ственные структуры, научноисследовательские и образователь
ные учреждения, частные компании и физические лица — спе
циалисты.

Мировой рынок сведений и технологий развивается весьма
динамично. Уже в середине 1990х гг. сектор сведений и техно
логий давал до 75% ВВП США, обеспечивая вместе с услугами
80% рабочих мест в стране. Налицо стойкая тенденция переме
щения источников благосостояния от традиционных факторов
производства в виде земли и капитала к информационным ре
сурсам.

Пятерка ведущих стран — США, Япония, Германия, Фран
ция и Великобритания — расходует на НИОКР больше средств,
чем все остальные государства мира вместе взятые, причем доля
Америки превышает в указанной группе 50%. В то же время
развивающиеся экономики, и особенно новые индустриальные
страны, проявляют повышенную заинтересованность в исполь
зовании новейших технологий и информации для преодоления
отсталости, создания современной инфраструктуры, выхода со
своими товарами на внешние рынки.

Ìèðîâîé îáìåí èíôîðìàöèåé è òåõíîëîãèÿìè

Превращение теоретической модели в технологию — товар,
востребованный рынком, называют инновационной деятельно
стью. Как свидетельствует международный опыт, для осуще
ствления этого процесса необходимо создание инновационно
технологических центров (ИТЦ), которые специализируются на
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коммерциализации разработок, их информационном обеспече
нии и тренинге персонала. На практике ИТЦ представляют со
бой конгломераты множества средних и малых предприятий,
размещенных под одной крышей.

ИТЦ действуют сегодня более чем в восьми российских ре
гионах. Они разрабатывают медицинскую, микробиологическую
и оптоэлектронную технику, биотехнологические и СВЧуста
новки, лазерные системы, программное обеспечение, новые ма
териалы и инструменты.

Международный обмен информацией и технологиями пред
ставляет собой процесс взаимодействия партнеров на длитель
ной основе. Он подразумевает отбор и приобретение информа
ции (технологии), ее освоение с учетом конкретных локальных
условий, дальнейшую модификацию или замену более совер
шенной.

К основным каналам информационнотехнологического об
мена следует отнести:

– межгосударственный (по программам научнотехничес
кого сотрудничества или внешнеторговым соглашениям);

– межфирменный (контракты с иностранными партнерами);
– внутрифирменный (обмен между структурами одной кор

порации, филиалы и дочерние предприятия которой действу
ют в разных странах).

В последнее время именно внутрифирменная передача
(трансферт) информации и технологий играет определяющую
роль среди других каналов международного обмена, особенно в
сфере патентнолицензионной торговли. Характеризуя практи
ку подобного обмена, следует сказать, что существуют как ком
мерческие, так и некоммерческие формы обмена. Все зависит
от того, осуществляются или нет денежные расчеты при сдел
ках между продавцом и покупателем (производителем и потре
бителем).

Некоммерческие формы подразумевают:
– пользование бесплатными источниками сведений (специ

альной литературой, информационными массивами Интернета
и базами данных);
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– обмен идеями, концепциями, разработками в процессе
личных контактов ученых и изобретателей на конференциях,
выставках и в клубах;

– стажировку специалистов за рубежом в государственных
и частных компаниях;

– миграцию научнотехнических кадров на временной
или безвозвратной основе.

Ведущее место в некоммерческом трансферте занимают
непатентованные (т. е. не защищенные свидетельством об ав
торском праве) сведения и технологии.

Что касается коммерческого обмена результатами интел
лектуальной деятельности, то среди его наиболее распростра
ненных форм следует отметить:

– куплюпродажу и аренду технологий в овеществленном
виде (оборудование);

– патентнолицензионный обмен;
– реализацию ноухау на рынке;
– инжиниринг;
– франчайзинг;
– консалтинг.
Вариант куплипродажи технологического оборудования

относится к сфере торговли товарами и услугами. Следователь
но, для него характерны все те особенности, которые были рас
смотрены выше. Среди других коммерческих форм ведущую
роль играет патентнолицензионный обмен. С юридической точ
ки зрения патент является документом, предоставляющим его
владельцу монопольное право производить, продавать или ис
пользовать свое изобретение (открытие) на данной территории
в течение определенного срока (обычно 20 лет). Критериями па
тентоспособности технического решения являются его новизна,
промышленная и практическая применимость и так называе
мый изобретательский уровень заявки. Следует подчеркнуть,
что юридическая защита осуществляется не только в отноше
нии технических решений, но и в отношении товарных знаков,
промышленных образцов и фирменных наименований.

В данной сфере существуют следующие виды лицензий:
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– простая — дает право лицензиату (покупателю) на ис
пользование объекта лицензии в определенных пределах и не
запрещает лицензиару (владельцу патента, автору изобрете
ния) многократную ее продажу другим лицам, предусматривая,
кроме того, ряд ограничений на сферу применения лицензии;

– исключительная — предоставляет лицензиату возмож
ность монопольного использования объекта лицензии на опре
деленном рынке;

– полная — означает передачу покупателю всех прав на
использование патента, т. е. фактически его продажу;

– перекрестная — имеет в виду своеобразный обмен лицен
зиями между двумя партнерами;

– открытая — подразумевает готовность патентовладель
ца предоставить лицензию любому лицу;

– принудительная — свидетельствует о возможности вме
шательства в определенных случаях государственных органов
в куплюпродажу лицензии;

– сопутствующая — сопровождается поставками оборудо
вания (в отличие от чистой, когда лицензионное соглашение но
сит самостоятельный характер).

Если продавец лицензии заинтересован в сохранении кон
фиденциальности лицензируемого объекта, применяется так
называемое опционное соглашение, по которому покупатель
вносит до 30% общей стоимости лицензии, получает доступ к
информации на условиях секретности, а затем решает вопрос о
ее приобретении. В этом случае сумма аванса засчитывается в
общий объем сделки, а при отказе от лицензии авансовый пла
теж остается у продавца.

Сроки действия лицензионных соглашений, как правило, не
превышают 10 лет и составляют в среднем 5–7 лет.

Развитие информационнотехнологического обмена в пос
леднее время немыслимо без использования ноухау. Процесс
куплипродажи ноухау осуществляется по схеме торговли так
называемыми беспатентными лицензиями со сроком действия
аналогичных соглашений 3–7 лет. В отличие от патентнолицен
зионного обмена основу приобретения и применения ноухау
составляет коммерческая тайна. При этом конкуренты имеют
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возможность самостоятельно разработать технологии на осно
ве таких же ноухау.

È åùå ðàç î ôðàí÷àéçèíãå è äð.

Широкое распространение в сфере МРИТ получили также
инжиниринг, франчайзинг и консалтинг.

Инжиниринг представляет собой различные услуги по со
ставлению технических заданий, проектированию, пусконала
дочным работам и т. п. Франчайзинг связан с практикой исполь
зования одной компанией торговой марки, товарного знака и
прочей атрибутики другой, как правило, более крупной и ши
роко известной потребителю компании. Консалтинг означает
широкий спектр консультационных услуг, предоставляемых
консалтинговой фирмой любому потребителю.

Мониторинг МРИТ осуществляют такие влиятельные
структуры, как Всемирная торговая организация, Всемирная
организация интеллектуальной собственности (ВОИС) со штаб
квартирой в Женеве, в Европе — Европейская патентная орга
низация (ЕПО), функционирующая в рамках ЕЭС на основе
Люксембургского соглашения о патентах 1989 г. Трехстороннее
сотрудничество ЕПО, Японского патентного ведомства и Бюро
патентов и товарных знаков США осуществляется с 1983 г., по
зволяя регистрировать около 90% изобретений в мире.

Важнейшей проблемой, стоящей перед международными
и национальными учреждениями в сфере охраны интеллекту
альной собственности, является борьба против пиратства и про
мышленного шпионажа, получивших распространение на ми
ровых рынках нелегальной, теневой коммерции.

Тут есть еще одна проблема, правда, она касается и многих
других сфер.

Êîãäà ìîçãè óáåãàþò

Специалисты выезжают на работу из стран с более низким
уровнем жизни в государства, способные предоставить мигран
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там высокую заработную плату, лучшие условия труда, возмож
ность реализовать свой творческий потенциал, наконец, опре
деленные социальные гарантии.

Отрицательный эффект для направляющей страны и по
зитивный — для принимающей особенно ощутимы, поскольку
большая часть выезжающих — как правило, молодежь, кото
рая обладает высокой социальной, экономической и политичес
кой активностью. Ярким примером может служить ситуация с
миграцией молодых специалистов из Польши с 1983 по 1987 г.,
когда 15% (около 50 тыс.) покинувших эту страну людей с выс
шим образованием соответствовало среднегодовому числу вы
пускников польских вузов в 80е гг. Не лучше обстоит дело и с
“утечкой мозгов” из России.

Хотя “интеллектуальная миграция” составляет лишь 3–5%
всего международного оборота рабочей силы, в настоящее вре
мя наблюдается тенденция увеличения этой доли и соответ
ственно роста экономического ущерба для направляющей стра
ны. Ущерб, по оценкам экспертов, достигает 10% национального
дохода некоторых странэкспортеров. Кроме прямых потерь,
выезд перспективных интеллектуалов за рубеж порождает
внутри общества пессимизм и неверие в возможность реализа
ции творческого потенциала личности на родине. Наконец, от
ток за границу специалистов усиливает позиции конкурентов
на мировых рынках, так как большинство мигрантов высокой
квалификации устраивается на работу в крупных транснацио
нальных корпорациях.

Главными центрами притяжения рабочей силы выступают
наиболее богатые страны: США, Канада, Германия, Франция, Ве
ликобритания, Швеция, в меньшей степени Япония, Сингапур,
Тайвань. Основными каналами “утечки мозгов” являются, вопер
вых, отбор иностранных студентов и аспирантов зарубежными
университетами, которые предлагают перспективным учащимся
продолжить научнопроизводственную деятельность за рубежом;
вовторых, приглашение уже опытных специалистов для работы
в отделения международных компаний, размещенные в данной
стране, либо напрямую в структуры за ее пределами.
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В период существования директивноплановой, закрытой
для международных контактов советской экономики, когда вне
шняя трудовая миграция фактически отсутствовала, не суще
ствовало проблемы “утечки мозгов”, во всяком случае в ее эко
номическом аспекте. Однако со вступлением России в систему
рыночных отношений эта проблема появилась. По официаль
ным данным, за период только с 1989 г. по 2004 г. из России уехало
порядка 25 тыс. ученых, а 30 тыс. работают за рубежом по вре
менным контрактам.

При этом основными принимающими государствами стали
Кипр, Великобритания, Греция, Германия, Панама и др. Почти
половина выехавших заключили контракты на срок от 6 меся
цев до 1 года, а почти 15% — на период более 3 лет.

Другая ситуация наблюдается с выезжающими на посто
янное место жительства. В качестве принимающей стороны ли
дируют Германия, США, Канада и Израиль.

Пути решения проблемы “утечки мозгов” можно подраз
делить на общеэкономический и утилитарный. К первому отно
сятся стимулирование и поддержка фундаментальной и при
кладной науки. Второй связан с формированием системы льгот
для мигрантов, возвращающихся на родину после выполнения
контрактных обязательств за рубежом. Среди них: налоговые
послабления и льготные кредиты, снятие таможенных ограни
чений на ввоз мигрантами предметов личной собственности, вве
дение специальных депозитных счетов и т. п.

Большое значение имеют регулирование миграционных
процессов и содействие мигрантам за границей, а после возвра
щения домой — помощь в их адаптации к реалиям российской
экономики.
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Ãëàâà 14
Ðîññèÿ íà ìèðîâîì

èíôîðìàöèîííîì ðûíêå

Óñëóãè ìèðîâîãî ðûíêà äëÿ ðîññèéñêèõ
ïîòðåáèòåëåé

Сегодня в России доступны все информационные ресурсы,
имеющиеся на мировом рынке. Случаи дискриминации россий
ских потребителей информационных услуг в других странах не
замечены. Единственным ограничением на доступ к зарубеж
ным информационным ресурсам может служить недостаток
финансовых средств.

Открытость России для мирового рынка, а также ее при
влекательность для зарубежных информационных центров су
щественно возрастет после присоединения к ВТО. Уже согла
сованы минимальные стандарты в области защиты прав интел
лектуальной собственности.

Формально для западного потребителя открыта и доступ
на большая часть информационных услуг и продуктов инфор
мационного рынка России, за исключением части услуг систем
органов государственной власти и управления.
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Тем не менее российский информационный рынок еще в
течение многих лет будет практически закрыт для зарубежных
потребителей, но не по политическим соображениям, а изза
языкового барьера. Несмотря на то что число англоязычных ана
логов российских баз данных и печатных изданий постоянно
увеличивается, а некоторые из них, рассчитанные на западного
потребителя, подготавливаются только на иностранных языках,
их доля остается крайне малой. Практика последних лет убеди
тельно показала, что российские фирмы имеют немного шансов
закрепиться на мировом информационном рынке и часто не рас
сматриваются на Западе как равноправные партнеры. Это ка
сается не только вторичной информации, но и сотрудничества в
области подготовки первичной информации.

Образуется своего рода замкнутый круг, так как перевод
информации на другие мировые языки стоит довольно дорого и
его трудно окупить при незначительных объемах экспортных
продаж, а отсутствие на мировом рынке российских информа
ционных услуг на языках, понятных многим потребителям, не
дает сформироваться рынку спроса.

Решение проблемы возможно путем внедрения систем ав
томатического перевода (успехи российских специалистов в этой
области несомненны и признанны), а также более широкого ис
пользования сети Интернет, которая вводит английский язык в
качестве языка межнационального общения.

Äèíàìèêà öåí íà òèïîâûå èíôîðìàöèîííûå
ïðîäóêòû è óñëóãè

Согласно классической политической экономии, информа
ция, а также информационные продукты и услуги не являются
товаром. Однако благодаря наличию на них цены они могут при
обретать товарную форму и таким образом выступать на рынке
наравне с обычными товарами, фактически ничем не отличаясь
от них. Информационные продукты и услуги — это полезные
результаты труда, существующие в овеществленной (издания,
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базы данных, распечатки, экраны) и неовеществленной (устное
информирование, информационный поиск по поручению кли
ента) формах.

Труд в информационной сфере может быть производитель
ным и непроизводительным, в зависимости от того, дает ли он
прибыль в рыночном хозяйстве. Когда производительный труд
в информационной сфере станет преобладающим, информаци
онная деятельность будет отнесена к сфере материального про
изводства. Сегодня она не рассматривается как отрасль мате
риального производства ни в одной стране мира.

Для российского информационного рынка, как и для дру
гих отраслей и сфер деятельности, в последние годы одной из
важнейших проблем становится проблема реализации продук
ции. Цены являются концентрированным выражением конъюн
ктуры рынка, однако не менее важны и связанные с ценами и
ценообразованием методы маркетинга, распространения и сбыта
информационной продукции, а также система расчетов за ока
зываемые услуги.

В последние годы основой для установления цены на ин
формационные услуги на российском рынке служит рыночная
стоимость, складывающаяся с учетом признанных обществом
затрат труда на их подготовку и потребительских свойств ус
луг, их полезности. В результате сложения многочисленных
факторов, действующих одновременно как в сторону повыше
ния (например, рост инфляции), так и в сторону понижения (на
пример, уменьшение стоимости) цены, на российском рынке
информационных услуг наблюдается множественность цен.
Причем цена на российском информационном рынке, так же как
и на мировом, часто является многоставочной. Используется
сложная система скидок и надбавок к справочной цене, публи
куемой в проспектах, в зависимости от типа потребителя, усло
вий предоставления и использования услуг и проч.

В российской информационной инфраструктуре формиру
ется своя система экономических условий, включающая не толь
ко систему цен и ценообразования на услуги, но и систему веде
ния расчетов за них, систему организации и финансирования



281

этого вида деятельности. В настоящее время многие информа
ционные службы пытаются упростить систему цен на услуги и
расчетов за них, создать единообразные правовые нормы пре
доставления и использования информационных услуг, включая
не только торговое, но и авторское право.

È òóò ñâîè ìèíóñû

Быстрый переход к информационному рынку сопровожда
ется рядом негативных моментов. Так, относительно ценообра
зования на услуги многие российские информационные служ
бы часто забывают, что цена стандартных услуг, в которых нуж
дается значительное число пользователей, должна быть опти
мальной (невысокой), так как именно это способствует получе
нию максимального дохода в результате роста количества про
даж. Если услуга усложняется, цена должна возрастать.

Возможность многоаспектного и многократного использо
вания информационных ресурсов обусловила традиционно низ
кие цены на простые информационные услуги во всем мире, и
вряд ли в России рынок позволит сделать из этого правила ис
ключения. Однако при наличии на рынке отечественных и им
портных услуг цены на них как бы автоматически подтягива
ются до среднего уровня мировых цен. Это нельзя считать оп
равданным, так как уровень текущих затрат в России все еще
значительно ниже, чем в мире.

С другой стороны, такой подход стимулирует стремление к
повышению эффективности информационной работы и сниже
нию себестоимости.

Устанавливая высокие цены, многие российские информа
ционные службы все еще не могут осознать, что себестоимость
услуги больше не может служить основой цены и аргументом в
торговле, как это было в СССР. Высокая себестоимость, не по
крываемая ценой, которую готов платить потребитель, в Рос
сии все еще не воспринимается как сигнал о том, что у инфор
мационной службы есть только два выхода: либо отказаться от
оказания данной услуги, либо снизить себестоимость.
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При ценообразовании российские информационные служ
бы часто забывают, что главным принципом выбора схемы фор
мирования цены должны быть ее понятность для потребителя и
минимальные затраты на организацию учета в самой службе.

Анализ показывает, что, несмотря на многократный рост
цен в целом, цены на информационные услуги и продукты вы
росли незначительно, но даже при таком сравнительно малом
росте информационные службы уже столкнулись с границей
платежеспособного спроса.

Ïðîåêòû è ïðîãðàììû
èíôîðìàòèçàöèè Ðîññèè

В последнее время в России подготавливаются разнообраз
ные программы, проекты и концепции, направленные на разви
тие информатизации в обществе. Опыт в этой области был на
работан еще в рамках СССР. Среди общероссийских программ,
унаследованных от бывшего СССР и появившихся в первые годы
российской самостоятельности, можно выделить:

– проект общегосударственной программы информатиза
ции общества на 1990–2005 гг.;

– концепцию правовой информатизации России, утвер
жденную Указом Президента РФ от 28 мая 1993 г. № 966.

Российское государство осуществляет финансирование ряда
федеральных и региональных программ, а также более узких
программ и проектов, часть которых можно рассматривать как
поддержку формирующегося в России информационного рынка.

В наибольшей степени реализована программа информа
тизации регионов. Региональная информатизация предполага
ет селективный отбор основных направлений, выбор систем те
матических баз данных, базовых объектов и процессов инфор
матизации, территориальных опорных зон. В 1995 г. работа в
рамках программы велась в семи опорных зонах, выбранных на
конкурсной основе с учетом уже достигнутого уровня инфор
матизации, наличия кадров разработчиков и заказчиков.
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Финансирование региональных программ информатизации
строится таким образом, что наряду с бюджетными привлека
ются средства заинтересованных организаций, средства различ
ных фондов поддержки научнотехнического развития, сред
ства общественных или специализированных фондов или ассо
циаций, иногда средства коммерческих организаций и банковс
кие кредиты. Тем самым для реализации программы создается
специальный экономический механизм, который, в свою оче
редь, является не только рычагом государственного воздействия
на процессы информатизации, но и формирует рыночную инф
раструктуру информационной деятельности с использованием
различных форм предпринимательства.

Реализация Концепции правовой информатизации России
показала, что привлечение крупных государственных структур
и расходование больших объемов бюджетных средств не явля
ются гарантией решения задачи. При объединении усилий ком
мерческих структур результаты были бы более значительными.

Вопросы информатизации решаются и в рамках других
программ. Существенное место они занимают:

– в ФЦП “Электронная Россия (2002–2010 годы)”;
– в Проекте “Информатизация системы образования” (со

вместно с МБРР).
Единая система координации работ по различным программам,

охватывающим вопросы информатизации, в России отсутствует.
Необходимость координации очевидна, так как информационная
составляющая имеется в большей части программ, финансируемых
по линии министерств и ведомств, а также территорий.

Важно, что современная телекоммуникационная инфра
структура, создаваемая в России, открывает новые возможнос
ти для развития информатизации общества.

Ìåæäóíàðîäíûå ïðîåêòû

Рассмотрим сущность международных проектов, содей
ствующих развитию информационного рынка России. Ранее
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СССР участвовал в международном сотрудничестве в инфор
мационной деятельности по трем основным направлениям:

– создание общих информационных систем и работа в них,
прежде всего в рамках СЭВ и ООН;

– обмен, в основном неторговый, информационными про
дуктами и услугами;

– сотрудничество в области методологии информационной
деятельности (разработка стандартов, правовых норм, обмен
опытом информационной работы).

С распадом СССР Россия приняла на себя значительную
часть его международных обязательств и продолжила сотруд
ничество, но преимущественно по второму и третьему направле
ниям, хотя и в ограниченных объемах. Продолжается сотрудни
чество по первому направлению, например, в рамках ЮНЕСКО,
ЕЭК, ЮНКТАД (Конференции ООН по торговле и развитию) и
др. В сотрудничестве по второму направлению ведущая роль
перешла от государственных структур к негосударственным, и
неторговый обмен стал уступать место нормальному, торгово
му, даже если он осуществляется при участии государственных
структур.

Началась реализация ряда проектов в сотрудничестве с
европейскими странами и США как на межгосударственном
уровне, так и по линии государственных, общественных и ком
мерческих организаций.

Одним из интересных примеров международного сотрудни
чества между Россией и США является создание службы инфор
мационной поддержки российскоамериканской торговли BISTA
(Business Information Service for Trade with America), своего рода
аналога системы BISNIS (Business Information Service for Trade
NIS), созданной в США. BISTA действует с 1995 г., предоставляя
деловую информацию и оказывая консультационные услуги.

Крупным поставщиком информации в нашей стране явля
ется, в частности РИА “Новости”.

ФГУП Российское агентство международной информации
“РИА Новости” — информационное агентство, которое действу
ет не только в России, но и в странах СНГ, Балтии и Восточной
Европы. Его представительства находятся более чем в 70 точ
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ках планеты — в Европе, Северной и Южной Америке, Афри
ке, Австралии, Центральной и ЮгоВосточной Азии.

Круглосуточно в режиме реального времени агентство рас
пространяет оперативную информацию на русском, английском,
французском, немецком, португальском, испанском, сербском
и арабском языках по каналам электронной и выделенной свя
зи, телетайпом и в сети Интернет (www.rian.ru), а также в виде
печатных вестников, бюллетеней и справочников. Суммарно на
его информационных лентах ежедневно выходит свыше 2000
сообщений на общественнополитическую, экономическую, на
учную и финансовую тематику.

РИА “Новости” первым из всех российских информагентств
сделало бесплатными большое количество своих информацион
ных продуктов, что ему позволило еще раз подтвердить свое
лидерство в информационном секторе рынка.

Его информация передается в Администрацию Президен
та РФ и в Правительство РФ, во все силовые министерства, в
Совет безопасности РФ, Федеральное Собрание РФ, его цити
руют все центральные и региональные отечественные СМИ —
телевидение, радио, газеты. За границей его информацию ис
пользуют в своей работе не только информационные агентства
(“Рейтер”, BBC, “ФрансПресс”, CNN, “Глобо”), но и посольства
России, иностранные государственные, общественные и поли
тические организации, радио и телевидение, газеты и журна
лы, ведущие международные и национальные информационные
интернетиздания.

 Заслуженный работник “информационного фронта”
трудится по адресу www.rian.ru
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Обладая огромными возможностями за рубежом, имея на
лаженные и долголетние связи с представителями иностранных
электронных и печатных СМИ, агентство располагает уникаль
ной возможностью проведения PRакций для продвижения то
варов и услуг отечественных производителей на рынки всех
пяти континентов. Это организация прессконференций, семи
наров, круглых столов, в том числе в Интернете — в режиме
реального времени, подготовка и размещение статей в зарубеж
ных печатных и электронных СМИ, организация визитов и ос
вещение этих визитов в СМИ, организация и проведение выс
тавок, презентаций и других мероприятий, аналитические раз
работки и анализ рынка СМИ по конкретной тематике, подго
товка эксклюзивных материалов журналистами, специализи
рующимися на конкретной теме (статьи, интервью, коммента
рии, заявления для прессы, прессбюллетени и проч.), монито
ринг СМИ по различным тематическим направлениям, подбор
ка тематических материалов.

Кроме того, за рубежом РИА “Новости” издает два ежене
дельника: “СпутникНовости” на русском языке и “Russian
Mirror” на английском. Читателями “СпутникаНовости” явля
ются в основном представители многочисленной зарубежной рус
скоязычной диаспоры, а аудитория “Russian Mirror” — бизнес
мены, ведущие свои дела в России или с российскими предпри
нимателями. В названных изданиях возможно размещение пря
мой рекламы, а также статей о деятельности фирм и компаний.

На протяжении всей истории РИА “Новости” было и оста
ется специализированным агентством, ориентированным на за
рубежную аудиторию.

Èòàê, ïî÷òè âñå ñäåëàíî

Мы рассмотрели основные проблемы внешнеэкономических
связей и их управления, но мы не можем поставить на этом точ
ку, пока не скажем о кризисе, “неожиданно” пришедшем в мир и
Россию в 2008 г. Говорить на эту тему мы будем главным образом
потому, что все, что связано с кризисом, слишком серьезно.
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Ãëàâà 15
Îò êðèçèñà ê êðèçèñó

èëè âñå æå êîãäà-íèáóäü — ê ñòàáèëüíîñòè ?

Êðèçèñû: òåîðèÿ è ïðàêòèêà

Экономический кризис (от греч. krisis — решение, поворот
ный пункт, исход) — резкое ухудшение экономического состо
яния страны, проявляющееся в значительном спаде производ
ства, нарушении сложившихся производственных связей, бан
кротстве предприятий, росте безработицы и в итоге — в сниже
нии жизненного уровня, благосостояния населения.

Финансовый кризис — глубокое расстройство государ
ственной финансовой денежной системы, проявляющееся в рез
ком несоответствии доходов бюджета их расходам, нестабиль
ности и падении валютного курса национальной денежной еди
ницы, взаимных неплатежах экономических субъектов, несо
ответствии денежной массы в обращении требованиям закона
денежного обращения, инфляции.

Теперь о практике. Начнем со страны, по мнению многих,
давшей старт мировому кризису. В США только за 2008 г. (ска
жем сразу, не первый кризисный год) потеряли работу около
2,6 млн человек — самый худший показатель с 1945 г. Всего же
на конец того года в США было более 10 млн безработных —
самая высокая цифра за предыдущие 14 лет.
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Фондовый рынок США к концу 2008 г. давал самые худшие
за все время его существования показатели, что вызвало весь
ма негативные процессы в различных отраслях.

Плохи цифры и для других ведущих стран. Там ожидают
ся падение ВВП более чем на 0,2% — впервые после Второй
мировой войны, сокращение рабочих мест, закрытие предпри
ятий и фирм. По другим прогнозам (в частности, Центробанка
Франции) ВВП стран, входящих в ЕС, в 2009 г. может сокра
титься на 2%.

Тревожный сигнал из Англии: в январе 2009 г. правитель
ственная статистическая служба страны сообщила о том, что
экономика официально вступила в фазу рецессии. В последний
раз страна находилась в фазе рецессии в 1992 г. На этой ново
сти курс британского фунта стерлингов упал до 25летнего ми
нимума — 1,3625 долл.

Специалисты уверены, что это только начало. Кризис на
бирает темп.

Êðèçèñû çàêîíîìåðíû

Это не оправдание происходящему, это приговор капитализ
му, кстати, вынесенный довольно давно. Одна из главных причин —
в “переедании”, неумеренном потреблении: поскольку такое от
ношение к благам при капитализме есть, то нынешний кризис был
неизбежен. Как неизбежны были другие подобные явления в про
шлом. Капитализм их периодически производит, о чем предуп
реждали старые классикиэкономисты и о чем говорили многие
аналитики накануне того, что разразилось в 2008 г.

По мнению российских экономистов, эпицентром финансо
вого взрыва стали США, где финансовый пузырь ипотечного
кредитования надувался с 2002 г. В результате критического
повышения уровня просроченной задолженности в Америке
котировки ипотечных облигаций обрушились, пузырь лопнул,
а ударной волной накрыло полмира. Сегодня многие страны на
ционализируют банки, вливают деньги в экономику, но это лишь
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сбивает “больному” температуру, а причину болезни — крах
идеологии — не лечит.

Â Ðîññèè, ïîõîæå, äåëà ïîõóæå

Конечно, фактор влияния на Россию кризисных явлений в
других странах, прежде всего в США, присутствует, но у Рос
сии, уже имеющей опыт ряда крупных кризисов, есть и свои
дополнительные причины начавшейся беды. Например, пред
ставители Всемирного банка (ВБ) считают, что “постоянно рас
тущие расходы бюджета сделали Россию гораздо более чувстви
тельной к колебаниям мировых нефтяных цен”.

По их мнению, вместо диверсификации в последние годы в
России увеличивалась зависимость российского бюджета от
нефтяных доходов. И теперь даже в случае сохранения миро
вых цен на нефть на уровне 60–80 долл. за баррель Россия мо
жет растерять все свои нефтяные резервы и фонды уже к 2018 г.,
когда потребуется финансировать инфраструктуру, а расходы
бюджета на пенсионную систему вырастут до 4% ВВП. Если от
казаться от этих расходов, “проедание” нефтяных резервов
можно растянуть до 2040 г.. Но если цена на нефть снизится до
30 долл. за баррель, тогда, по мнению ВБ, Россия превратится в
чистого должника “чрезвычайно быстро”.

Мнение директора Института глобализации и социальных
движений Б. Кагарлицкого, высказанное в октябре 2008 г.: “Тех
нически бюджет будет официально сведен при любой цене на
нефть. Это сделают очень красиво. Но бюджет будет выполнять
ся примерно до осени 2009 г. Стабилизационный фонд закончит
ся летом 2009 г., и несколько месяцев страна будет держаться
за счет золотовалютных резервов. Окончательно бюджет может
развалиться в октябре — ноябре 2009 года”.

Но это чтото слишком быстро. Должно же быть спасение.
У нас, да и во всем мире, столько умных голов, и они, думается,
прекрасно понимают, что необходимо действовать быстро и со
обща, чтобы найти правильные, эффективные решения для
выхода из кризиса.
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Äåíüãè — âïåðåä!

 Весь западный мир бросился себя спасать. Например, в са
мом начале явных признаков катастрофы американский Сенат
одобрил план выхода из финансового кризиса стоимостью
700 млрд долл. Государство готово гарантировать вклады на сум
му до 250 тыс. долл., а не до 100 тыс., как ранее. Помимо этого
быстрыми темпами растет дефицит бюджета США, который на
начало 2009 г. уже превышал 1 трлн долл.

 Миллиарды евро тратят на спасение своих банков и эконо
мики вообще большинство стран ЕС.

По некоторым оценкам, на конец 2008 г. в мире на борьбу с
кризисом выделено уже 9,4 трлн долл., что составляет порядка
15% мирового ВВП. В большинстве стран средства резервиру
ются для госгарантий.

Как сказано выше, такие вливания, видимо, только “сбива
ют температуру”, но не лечат.

Òåðàïèÿ ïî-ðîññèéñêè

Пока Россия тоже идет по пути финансовых вливаний. К
концу 2008 г. ее правительство выделило на осуществление ан
тикризисных мер порядка 6 трлн руб., что составило 13,9% ВВП
России. Эти средства в основном были выделены на повышение
капитализации кредитных учреждений и скупку активов.

Эксперты (не все) утверждают, что это фундаментально
неверная стратегия. Нынешний кризис — это кризис доверия,
говорят они. Поэтому основной антикризисной мерой должно
стать предоставление госгарантий, как это происходит во всем
мире. Однако этого пока не делается.

Среди других проблем отмечают полное отсутствие механиз
мов контроля над выделяемыми средствами. Поэтому огромная
часть средств, направленных государством на помощь банкам,
уже оказалась на иностранных рынках. Антикризисные меры
необходимо было принимать как минимум три года назад, осу
ществляя инвестиции из Стабфонда в российскую экономику.
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В общем, правительственные мужи, эксперты, банкиры
страны спорят, совещаются, принимают спасительные, на их
взгляд, решения. Даже временами уверяют, что все, как гово
рится, путем. Страна выдержит, она сильная и умная. Словом,
на государственном уровне — сочетание сдержанной паники и
туманных посулов.

А на уровне обыкновенного человека? Ряд аналитиков про
сто уверены, что финансовый кризис может больно ударить по
населению страны. Сбережения россиян, которые оцениваются
в 6 трлн руб., могут обесцениться, уменьшатся реальные дохо
ды при снижении покупательной способности рубля. Велика
опасность роста безработицы и закрытия предприятий.

Сегодня простой россиянин не знает толком, как ему спасать
ся. Ему уже не до разбирательств “кто виноват?”. Главное — “что
делать?”. Он чувствует себя брошенным в пучину неизвестности
и многих опасностей.

Год 2008. Начались увольнения. На снимке —
сокращенные сотрудники блокируют въезд на предприятие
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×åëîâåê çà áîðòîì!

Для обычных людей важно сохранить свои “кровные” на
копления или хотя бы с умом их потратить. Мы пообщались с
экономистами и опытными экспертами и приготовили несколь
ко “спасательных кругов” — на разные силы, средства и жиз
ненный опыт потерпевших.

Итак, пока экономисты не советуют гражданам занимать
ся крупными капиталовложениями, единственно верным реше
нием остается переждать “непогоду”. Вопрос в том, как сделать
это куда надежнее, а лучше — с выгодой поместить свои сбере
жения. Некоторые ответы на этот вопрос имеются. Конечно, это
не гарантия спасения, но все же некий путь к выживанию.

1. Открыть свой небольшой бизнес. Это сильное средство,
но многое зависит от финансов, которыми вы располагаете. Как
ни парадоксально, период кризиса может стать неплохим толч
ком для осуществления этого проекта или заставить задумать
ся: а не войти ли в долю с кемто из друзей или знакомых в уже
существующем. Однако многие понимают, что идея эта хоть и
заманчивая, но рискованная.

2. Ценные бумаги. Сейчас почти идеальный момент, чтобы
“войти в бумагу”: акции практически всех предприятий упали,
при этом эксперты отмечают, что они недооценены. Правда,
здесь нужна хорошая подготовка: большинство россиян мало
разбирается в тонкостях столь популярной на Западе финансо
вой игры. Если повезет, можно и заработать. Но гарантий нет.

3. Покупка земли. Вопервых, с каждым годом она сама по
себе становится ценнее, вовторых, со временем на месте “ого
родика” можно “вырастить” коттедж — если не для себя, то на
продажу. Здесь тоже наблюдается спад цен. Если земля уже есть
в наличии, то можно задуматься о строительстве. Для этого сей
час наиболее благоприятный период: цены на стройматериалы
падают, в связи с сокращением рабочих мест для строителей
цены на их услуги также должны снизиться. В конце концов
можно обзавестись своим огородом для выращивания картофе
ля, овощей, фруктов и т. д.
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4. Недвижимость. Эксперты единогласны — недвижимость
будет дешеветь. Еще выгоднее вкладывать средства в незакон
чившееся, или даже неначавшееся строительство. Сейчас стро
ительные компании снижают стоимость на такие объекты. Хотя
и здесь тоже есть проблемы и высокий риск.

5. Можно также подумать о покупке драгоценностей,
картин, икон — весьма неплохое средство сохранения (и даже
умножения) своих сбережений. Обязательно возьмите консуль
тацию профессионалов.

6. Можно вложить свои деньги в сельское хозяйство. На
пример, в животноводство, птицеводство, рыбное хозяйство —
словом, в будущие продукты питания.

Так что варианты есть. Главное — не паниковать, собрать
волю в кулак, анализировать, искать, обратиться к знающим
людям за советами. И, видимо, придется прибегнуть к нашим
проверенным средствам — терпению и умению работать.

Òàê ñêîëüêî åùå íàì ìó÷èòüñÿ?

Тут мнения российских экспертов и чиновников расходят
ся. Например, Минэкономразвития РФ в скорректированном
прогнозе социальноэкономического развития на 2009–2011 гг.
исходит из того, что мировой финансовый кризис продлится
около двух лет.

В Институте проблем глобализации считают, что этот кри
зис, по меньшей мере, затянется на 3–4 года, если повезет. Если
нет, то и на несколько десятков лет. К примеру, Великая деп
рессия началась в 1929 г., а в полной мере можно было говорить
о ее окончательном преодолении примерно в 1934–1935 гг. Не
факт, что нынешний кризис будет долго свирепствовать в ост
рой фазе, но в депрессивной он может продолжаться очень долго.

По мнению экспертов Института, когда Правительство РФ
спасает крупнейшие корпорации, оно фактически “подрывает
всю финансовую систему, все резервы, которые имеет, при том,
что кризис только начинается… Если же правительство их не с
пасает, то неминуемо возникнут огромные проблемы у ведущих
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корпораций. Причем не только у финансовых, но и у произво
дящих, ипотечных”.

Россия, как и весь мир, находится в равной экономической
ситуации — более или менее. Эксперты Института считают, что
“все планы, стратегии и проекты, которые были придуманы в 
расчете на 2010 г., можно просто забыть, даже в архив их не с
тоит сдавать, в лучшем случае, в музей. Они не имеют никакого
отношения к экономической реальности, в которой мы сейчас
живем. Если чиновники этого еще не понимают, то, думается,
что ощутят, как говорится, на собственной шкуре в ближайшее
время.

Объективности ради отметим, что есть и другие мнения.
Коротко: их смысл очень оптимистичен: Россия “переварит”
любой глобальный кризис. Так утверждают многие российские
государственные деятели.

Посмотрим, кто прав. От души желаем триумфа оптимистам.

Ïåðâûå, ïðåäâàðèòåëüíûå âûâîäû

1. Интеграция в мировую экономику стоила России потери
иммунитета к глобальным потрясениям. Теперь от состояния
американской экономики и темпов роста стран поздней индуст
риализации напрямую зависит динамика и на нашем фондовом
рынке. Ситуация же на мировых рынках, мягко сказать, безра
достная.

Уникальность быстро набирающего силу нынешнего кри
зиса в том, что в прошлом подобные процессы происходили либо
по отдельным классам активов, либо в отдельно взятых стра
нах. На сей раз “иррациональный энтузиазм”, охвативший ми
ровые рынки, объединил и акции, и долги, и ликвидность, и кур
сы валют по отношению к доллару.

2. Из беды лучше выбираться сообща. Это в последнее вре
мя демонстрируют все ведущие государства, организовывая
совещания и встречи на самых высоких уровнях для выработки
схем совместных действий по преодолению острых кризисных
явлений. Мы все крепко повязаны в этом глобализованном мире.
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Не гарантия, но скорее всего вместе мы быстрее выберемся из
кризиса.

3. Нужно продолжать активную работу на мировых рын
ках, диверсифицировать свои внешнеэкономические связи, уси
ливать контакты с проверенными партнерами и укреплять свя
зи с новыми. Неслучайно в начале книги приводились примеры
того, как внешняя торговля, внешние экономические связи спо
собствовали спасению России в труднейший период ее истории.
Самое время вспомнить об этом.

4. Грозное (не первое) предупреждение России: нельзя ста
вить все на нефть и газ. Срочно уходить от сырьевой зависимо
сти, развивать собственные передовые, наукоемкие сферы и т.
д. — все знают, что означает это “и т. д.” — мы на данную тему
уже говорили в этой книге.

5. Привязанность к доллару как единственной мировой ре
зервной валюте показала большие минусы. Не больше доверия
к евро. Вполне закономерно, что ряд стран, и Россия в том чис
ле, начали думать и даже предпринимать шаги по ведению сде
лок с разными странами в национальных валютах.

6. Теперь уже для многих очевидно, что рыночная система
хозяйства — не панацея. В свое время под эгидой ООН была
разработана концепция устойчивого (без кризисов) развития
общества и экономики. Она предусматривает гуманизацию со
циальноэкономической жизни общества, обеспечение дей
ственного контроля за эффективностью использования при
родноресурсного потенциала Земли в интересах всего насе
ления планеты, соблюдение прав и свобод граждан, соци
альную защиту населения на путях более равномерного рас
пределения доходов и капиталов. Эта концепция получила на
звания третьего пути.

Не все принимают ее всерьез, считая очередной утопией,
но она все же притягивает умы ученых, специалистов, обще
ственных и политических деятелей разных стран. Многие из них
задумываются над экономической моделью этого варианта раз
вития.
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È â çàêëþ÷åíèå — ïðîãíîç
äëÿ ðàçâëå÷åíèÿ è ðàçìûøëåíèÿ

Предлагаем вниманию читателей любопытную статью из
Интернета о проходившем на острове Родос (Греция) в октябре
2008 г. международном общественном форуме “Диалог цивили
заций”.

Экономический кризис — лишь верхушка тех проблем, с
которыми столкнулась сегодня планета.

Терпит крах не только финансовая система, но и само ми
ровое устройство с гегемонией одного государства. Рушится
американская идеология общества потребления. Что ждет нас
в ближайшее время, каким быть новому миру и как его строить
обсуждают многие политики, ученые, экономисты, предприни
матели.

Кризис только нарастает, в этом едины выступившие на
форуме эксперты. По вопросу о том, чем он закончится и когда,
такого единодушия нет. Президент компании экспертного кон
сультирования “Неокон” М. Хазин считает, что падение будет
продолжаться до тех пор, пока ВВП США не опустится на 30%,
а потребительский спрос не упадет на 20%. Другие специалис
ты предрекают, что в ближайшие годы “штаты”, как единое го
сударство, могут рухнуть совсем.

Говорилось и о тревожных перспективах Европейского со
юза. “ЕС уже поздно координировать действия по предотвра
щению кризиса. — констатировал профессор экономики Шко
лы высшего образования в области социальных наук Жак Са
пир (Франция), — Гораздо быстрее и эффективнее делают это
правительства стран, входящих в союз”. Очухавшись после ту
шения финансового пожара, европейцы наверняка задумают
ся, для чего им столь недееспособное объединение?!

В условиях, когда США и другие развитые страны оказа
лись деморализованы кризисом, который разгорелся при их
непосредственном участии, надежды на создание нового миро
вого порядка связывают со странами БРИК (Бразилия, Россия,
Индия, Китай).
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“У этих стран есть значительные природные запасы и есть
доверие мира к ним. — сказал сопредседатель и основатель фо
рума “Диалог цивилизаций” индийский футуролог Капур Джаг
диш Чандра. — Одна из конкретных задач, которую должен
решить этот порядок — борьба с бедностью. Сегодня 70% насе
ления земли испытывают нехватку тех или иных товаров или
услуг”.

Помимо вполне материальной задачи накормить планету,
перед координаторами нового мирового устройства стоит и ду
ховная задача: поиски нового пути общественного развития.
Идеология общества потребления изжила себя.
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