Заметки экономиста

Как сделать экономику конкурентоспособной?

Вопрос, вынесенный в заголовок, вряд ли кто-то посчитает не актуальным. До тех пор, пока товары отечественных производителей не будут пользоваться спросом на внутренних и  международных рынках, повысить благосостояние населения нашей страны в принципе невозможно. Но как добиться искомого результата?

Над этой проблемой экономическая наука бьется со времен своего появления. Ее основоположник Адам Смит не случайно назвал свой главный труд «Исследованием о природе и причинах богатства народов» (1776 г.), то есть он попытался ответить на вопросы: почему один страны богатые, другие – нет? как сделать страну богатой, или, иными словами, экономику конкурентоспособной? После Адама Смита экономическая наука ушла довольно далеко в решении загадки «богатства народов». 

Редакция газеты решила попробовать применить знания накопленные экономистами к нашим текущим проблемам. В связи с этим предлагается серия заметок на тему обеспечения конкурентоспособности национальной экономики. Эти заметки не претендуют на истину в последней инстанции, а скорее – приглашение к диалогу. 

Заметка 1. Протекционизм как метод обеспечения конкурентоспособности

Под протекционизмом обычно понимают защиту национальных товаропроизводителей посредством ограничения импорта. Это весьма распространенный рычаг экономической политики. Правда, в учебниках и научных публикациях его, как правило, довольно резко критикуют. Но в определенных формах элементы протекционизма присутствуют даже в политике развитых стран. Последние, например, всячески защищают от международной конкуренции свой аграрный сектор. Есть и другие примеры протекционизма развитых стран: достаточно вспомнить недавнее повышение пошлин на импорт стали в США.

Какие инструменты используют для реализации протекционистской политики? 

Во-первых, это импортные таможенные пошлины (тарифы). Чем выше тарифы, тем менее выгоден импорт. 

Во-вторых, - косвенные налоги (например, акцизы) на импортные товары или категории товаров, где преобладает импортная продукция. 

В-третьих, - импортные квоты, то есть определение максимально допустимого объема импорта какого-либо товара в определенный промежуток времени. Например, правительство страны может ограничить ввоз автомобилей, произведенных за рубежом, 5000 тыс. штук в год. 

В четвертых, серьезным протекционистским барьером может стать валютное рационирование, когда доступ к покупке иностранной валюты импортерами ограничен, иными словами отсутствует свободная конвертация по текущим операциям. 

В-пятых, существуют административные барьеры: лицензирование импорта, завышенные стандарты качества импортных товаров, жесткие требования, предъявляемые к безопасности продукции, разного рода бюрократические проволочки при проведении импортных операций. 

В-шестых, для защиты отечественных производителей от международной конкуренции можно использовать такой метод как девальвация (удешевление) национальной валюты. Если национальная валюта дешевеет, а иностранная валюта, соответственно дорожает, то это означает, с одной стороны, удорожание зарубежных товаров для отечественных покупателей, с другой – снижение цены отечественных товаров на международных рынках. Приведем пример. Путь курс национальной валюты равен 900 сумов за доллар. В этом случае товар зарубежного производителя стоимостью 1 доллар будет обходиться для отечественного покупателя в 900 сумов, а наш товар стоимостью 900 сумов зарубежный покупатель сможет приобрести за 1 доллар. Если же сум подешевеет и его курс упадет скажем до уровня 1200 сумов за доллар, то теперь отечественный покупатель должен будет выложить за импортный товар уже не 900, а 1200 сумов (то есть импорт подорожает на 1/3), а зарубежный покупатель сможет приобрести наш товар всего лишь за 75 центов (вместо 1 доллара). Таким образом, девальвация убивает сразу двух зайцев: делает менее выгодным импорт и стимулирует экспорт.

Узбекистан также использует протекционистские барьеры для защиты отечественных производителей. С 1996 года основным из таких барьеров стало ограничение конвертации по текущим операциям, то есть для приобретения иностранной валюты по официальному курсу нужно получить разрешение от государственных органов. Цель внедрения такого валютного режима – обеспечить преимущественный доступ к валютным ресурсам импортеров оборудования и технологий. Сегодня, когда правительство планирует провести либерализацию валютного рынка, используются другие протекционистские меры: повышение таможенных сборов, акцизов на импортную продукцию, ужесточение правил ввоза импортных товаров. 

Но почему протекционизм так невзлюбили экономисты (я уже упоминал, что в подавляющем большинстве учебников и научных работ этот рычаг экономической политики подвергается уничижительной критике)? Дело в том, что, во-первых, большинство из перечисленных мной методов чаще всего не позволяют обеспечить повышение долгосрочной конкурентоспособности национальной экономики, и в лучшем случае приносят лишь краткосрочные результаты. Во-вторых, протекционистская политика имеет много отрицательных побочных эффектов, большинство из которых проявляются лишь через некоторое время. Рассмотрим отрицательные стороны протекционизма подробнее. 

1. Главная претензия к протекционизму заключается в том, что он препятствует углублению международного разделения труда, а, значит, делает экономику менее эффективной, в результате уровень общественного благосостояния ниже потенциально возможного. Ярый противник протекционизма Адам Смит писал, что бессмысленно производить у себя товары, которые можно приобрести за границей по более дешевым ценам: “Правило всякого умного отца семейства заключается в том, чтобы не изготовлять дома того, что изготовить стоит дороже, чем купить... То, что благоразумно для отдельной семьи, не станет бессмысленным для целого государства”. Каждая страна должна специализироваться на производстве тех товаров, по которым она имеет преимущества (выраженные в более низких издержках) по сравнению с другими странами. Определить, кто какие преимущества имеет можно лишь в процессе свободной торговли. Протекционизм же мешает свободной торговле, а, следовательно, препятствует взаимовыгодной специализации. 

Сегодня этого тезиса почти никто не оспаривает. И поэтому протекционистские меры, как правило. не носят тотального характера, а распространяются на отдельные виды товаров, по которым, по мнению правительства, страна имеет преимущества в международной торговле, но производителям надо дать время «встать на ноги». 

2. Протекционизм отрицательно сказывается на конкурентной среде, особенно в тех отраслях, где рынки на национальном уровне монополизированы. Производитель, оказавшись в «тепличных» условиях, получает возможность извлекать сверхприбыль за счет роста цен и ухудшения качества продукции. В результате а) в убытке оказывается покупатель, который из собственного кармана оплачивает неразвитость конкурентной среды, б) сам производитель лишается стимулов для совершенствования и начинает паразитировать на своем монопольном положении. В чем-чем, а в том, что монополизм порождает застой и загнивание, один из классиков марксизма-ленинизма был прав. 

3. Это последствие протекционизма, как правило, остается за рамками публицистических статей, но оно очень важно с точки зрения макроэкономики и анализа эффективности самой протекционистской политики. Речь идет о том, что искусственное ограничение импорта приводит в конце концов к сокращению экспорта, что вредит экономическому развитию. Как это происходит? Если импорт сокращается, то сокращается и спрос на иностранную валюту (который предъявляется, в первую очередь, для покупки импортных товаров). Но сокращение спроса уменьшает цену иностранной валюты или, что одно и то же, удорожает национальную валюту. Узбекистанцы уже знакомы с этим явлением. Ужесточение правил торговли импортными товарами, а также рост платежей за них во второй половине 2002 года привел к существенному сокращению импорта (прежде всего челночного), в результате на черном рынке сум укрепился. Что же тут плохого? А то, что укрепление национальной валюты не выгодно экспортерам. Чем дороже сум, тем дороже отечественные товары на мировом рынке и тем ниже спрос на них. Таким образом, ограничивая импорт, государство на самом деле ухудшает условия для экспортеров, делает их менее конкурентоспособными. 

4. Другой удар получают те отечественные производители, которые используют импортное сырье. Многие протекционистские меры ведут к росту стоимости этого сырья, а значит и к росту издержек производства, и, соответственно, цен на конечную продукцию. Понятно, что конкурентоспособность отечественных производителей от этого явно не повышается.  

5. Использование большинства тарифных и нетарифных барьеров для внешней торговли – объективный источник распространения коррупции и контрабанды. Если барьеры очень высоки, то выгодней договориться с чиновником об их неофициальном преодолении (например, можно оформить таможенный груз так, чтобы за него нужно было бы меньше платить пошлин). Лишь метод девальвации не способствует распространению коррупции и контрабанды: от конкретного чиновника в данном случае не зависит пропустить ту или иную партию товаров или нет, а валютный курс одинаков как для официальных импортеров, так и для контрабандистов. 

Какие выводы из всего вышесказанного можно сделать? Может быть использовать протекционизм вообще не стоит? Пожалуй, нет. Протекционистские меры в тех или иных формах применяют сегодня почти все страны мира. И нам без них не обойтись. Но есть три «но». 

Во-первых, протекционизм – очень сильное «лекарство» и поэтому применять его нужно в чрезвычайно умеренных дозах. Иначе пытаясь вылечить один орган, можно повредить другие органы нашего общественного организма. 

Во-вторых, протекционистские меры должны носить «точечный» характер, иными словами, есть смысл обеспечить защиту тех отраслей, по которым страна заведомо имеет преимущества по издержкам относительно других стран. При этом надо быть уверенным, что в защищаемых отраслях достаточно развита конкуренция и ограничение импорта не приведет к монополизации рынка. Массированное (по большому числу товарных позиций) ограничение импорта приведет лишь к изоляции нашей экономики от международной торговли, а значит к убыткам, связанным с невозможностью использовать выгоды от международного разделения труда. 

В-третьих, в наших условиях самым действенным методом защиты отечественных производителей является девальвация валютного курса сума, которая а) сделает импорт менее выгодным, б) стимулирует экспорт наших товаров. Почему девальвация – самый действенный метод. Да потому, что официальный валютный курс сума существенно завышен, что отрицательно сказывается на экспорте и является сегодня (наряду с высоким налоговым бременем) главным препятствием для роста конкурентоспособности национальной экономики. Кроме того, девальвация имеет наименьшее число отрицательных последствий по сравнению с другими методами протекционизма. 

Намеченная либерализация валютного рынка неизбежно приведет к снижению курса сума. Конечно, это чревато рядом проблем, например, опасностью усиления инфляции, трудностями с выплатой внешнего долга. Но эти проблемы при грамотном регулировании можно решить, а выгоды намного превышают издержки. 

А. Смитов
Как сделать экономику конкурентоспособной?

Редакция газеты продолжает публикацию серии заметок на тему обеспечения конкурентоспособности национальной экономики. 

Заметка 2. Как уменьшить налоговое бремя?

Важнейшая составляющая конкурентоспособности любого товара – его цена. Цена же во многом обусловлена уровнем издержек производства. Чем ниже издержки, тем ниже производитель может опустить цену своей продукции, а, значит, тем больше у него шансов покорить сердце и кошелек покупателя. Существенная составляющая цены – налоги. Чем выше налоги, тем, при прочих равных условиях, выше издержки и цена, а, значит, менее конкурентоспособна продукция. Вряд ли кто-то будет оспаривать это утверждение. 

Поэтому анализ проблем повышения конкурентоспособности отечественной продукции рано или поздно должен был подвести нас к вопросу о налоговом бремени. Последнее измеряется обычно либо долей налогов (вместе с социальными отчислениями или без них) в ВВП страны, либо долей государственных расходов в том же ВВП. Доля консолидированного (то есть, учитывающего доходы и расходы внебюджетных фондов) бюджета в ВВП Узбекистана в 2002 году уже перевалила за отметку 35%. Много это или мало? 

Представители финансовых органов, с которыми мне приходилось общаться, чаще всего говорят, что цифра эта вроде бы вполне приемлема. И в пример приводят размеры налогового бремени некоторых западноевропейских стран (Швеции, Голландии, Германии и пр.) – у них этот показатель сопоставим с нашим. В большинстве высокоразвитых западноевропейских стран, действительно, налоговое бремя не ниже, чем в Узбекистане. Но сравнивать надо не Голландией, а со странами, где уровень ВВП на душу населения аналогичен уровню доходов в Узбекистане. А в таких странах налоговое бремя редко превышает отметку 20-25%. В наиболее же динамично развивающихся странах мира налоговое бремя, как правило, меньше 17%. В Китае, например, который вот уже более 20 лет удивляет мир своим экономическим ростом, налоговое бремя около 10%. Так что давайте сравнивать не с Голландией, а со странами а) с аналогичным уровнем развития, б) демонстрирующим в последние годы высокие темпы экономического роста. Кстати, китайские товары покупаем не только мы с вами, но и, например, американцы, правда, в США они более высокого качества. 

То, что в Узбекистане налоговое бремя чрезмерное сегодня почти уже никто не отрицает. С этим соглашаются даже отдельные представители наших финансовых органов, но при этом они обречено разводят руками и произносят что-то вроде: «Что же поделаешь, бюджет же надо выполнять, бюджет – это закон!». От некоторых даже можно услышать: «Вот когда наша экономика встанет на ноги и, в результате, расширится налогооблагаемая база (то есть возрастут масштабы производства и доходы), тогда и можно снизить налоговое бремя». Правда, вопрос, как с такими налогами экономика может встать на ноги, остается открытым. 

Высокое налоговое бремя ограничивает возможности предпринимателей модернизировать и расширять производство, вынуждает многих из них либо свернуть бизнес, либо уйти в «тень». Сокращение же налогового давления способно обеспечить обратный процесс: развитие производства, расширение частных инвестиций, возращение бизнеса из теневого сектора. Соответственно, и возрастает налогооблагаемая база, а, значит, появляется больше возможностей для пополнения бюджета. Только для этого сначала нужно снизить налоговое бремя, причем весьма существенно! Иначе мы загоняем себя в ловушку: налоговое бремя снизить нельзя, так как доходы низки, а доходы не могут вырасти, так как налоговое бремя мешает экономике развиваться.

Но как же быть с бюджетом?

Конечно, после снижения налогового бремени рост налогооблагаемой базы будет происходить не сразу. Понадобиться несколько лет, чтобы люди освоились с новыми правилами, стали им доверять. Поэтому придется идти на некоторое сокращение государственных расходов. И резервы для этого есть. Приведу лишь один пример. 

Огромные бюджетные средства тратятся на поддержку сельского хозяйства. Между тем нерентабельность аграрного сектора Узбекистана объясняется двумя причинами: а) заниженными ценами на хлопок и зерновые (по которым, к тому же установлен обязательный госзаказ), б) незавершенностью аграрной реформы. Если приблизить закупочные цены на хлопок и зерновые к уровню мировых цен (а для этого нужны либерализация валютного рынка и ценообразования) и провести необходимые реформы в агропромышленном комплексе (снятие административного давления на аграриев, децентрализация и демонополизация сбыта и снабжения, более активное формирование фермерских хозяйств и пр.), то большинство государственных субсидий в этот сектор экономики станут ненужными. 

Говорить более подробно о совершенствовании структуры государственных расходов очень трудно в силу их непрозрачности. Например, как тратятся средства Пенсионного фонда? Ведь отчисления туда от фонда зарплаты у нас запредельные – почти 40%! Большая просьба противникам налоговой реформы поискать, в каких еще странах пенсионные отчисления достигают таких размеров. А ведь соотношение числа пенсионеров к числу работающих в Узбекистане очень даже не велико. 

Между прочим, высокие налоги на труд – одна из самых острых проблем для Узбекистана. Подоходный налог 32% берется уже с зарплаты превышающей примерно 40 долларов в месяц. Такие ставки подоходного налога с таких доходов тоже надо поискать! Плюс почти 40%-ые отчисления в Пенсионный фонд (которые по сути представляют собой налог). При таком положении дел ни работникам, ни работодателям не выгодно декларировать свою зарплату. Это одна из главных причин развития теневой экономики в нашей стране. Причем налоговая система делает невыгодным создание рабочих мест ни где-нибудь, а в трудоизбыточном регионе! Сокращение ставок подоходного налога (в России, например, введена единая ставка в 13%, в соседнем Кыргызстане переходят к единой 10%-ой ставке) и отчислений в Пенсионный фонд в других странах привели к легализации части заработной платы, а значит, к росту налогооблагаемой базы, и, как правило, не сказались отрицательно на государственных доходах. 

Но есть еще один источник пополнения бюджета, способный компенсировать потери, связанные с налоговой реформой. Речь идет об отказе от многочисленных налоговых льгот. К сожалению, предоставление таких льгот отдельным предприятиям стало у нас обычной практикой. Но практика эта порочна и неэффективна. Во-первых, если предприятию А даются налоговые льготы, а предприятию В (работающему в той же отрасли) – нет, то нарушается принцип честной конкуренции. Предприятие А получает существенные преимущества в конкурентной борьбе и, скорее всего, выиграет ее, даже если оно работает хуже предприятия В (то есть с более высокими издержками и/или создавая товары более низкого качества). Понятно, что ничего хорошего в этом нет. Во-вторых, именно многочисленные налоговые льготы и являются важнейшей причиной высокого налогового бремени. Если предприятие А не платит налоги, то в соответствии с правилами арифметики предприятие В должно платить их больше. Таким образом, отказ от персональных налоговых льгот позволит в значительной степени компенсировать убытки бюджета от снижения ставок и уменьшения баз обложения по отдельным видам налогов.  

Кстати, часто для сокращения налогового бремени требуется не снижения ставок налога, а именно изменение базы налогообложения. Например, ставка по налогу на прибыль в Узбекистане вполне приемлема (в 2003 году они снижена до 20%). А вот определение «прибыли в целях налогообложения» существенно отличается от того, что называют прибылью в большинстве других стран. В нашей стране база для налога на прибыль, кроме собственно прибыли, включает в себя и те виды издержек, которые государство не считает оправданными. Вот и получается, что реальная ставка гораздо выше декларированной. 

Говоря о налоговой реформе, нельзя не сказать еще о двух вещах. 

Первое. В условиях неразвитости правовой базы и судебной системы, соответствующих требованиям рыночной экономики, налоговое законодательство должно быть предельно простым и прозрачным. Иначе и у налогового чиновника и у предпринимателя появится возможность трактовать закон, как им удобно, а рассудить их некому. Поэтому будет всегда прав тот, кто сильный. А кто у нас сильный? Правильно – чиновник. Кроме того, непрозрачность налоговых правил – объективная основа для коррупции: чиновник может и более благосклонно отнестись к трактовке закона, но за это попросит вознаграждение. 

Второе. Для предпринимателей очень важна стабильность налогового законодательства (да и не только налогового). Если же государства постоянно меняет «правила игры», то невозможно никакое долгосрочное планирование бизнеса, а, следовательно, не стоит рассчитывать на частные инвестиции. К сожалению, правила у нас в последнее время меняются очень часто и большинство изменений не в пользу предпринимателей…

Таким образом, один из главных рычагов обеспечения конкурентоспособности национальной экономики – радикальное сокращение налогового бремени и улучшение налоговых правил. Для этого нужна налоговая реформа, а также реформы в других сферах экономики (например, в сельском хозяйстве). Проводить такого рода реформы непросто, но другого выхода все равно нет. 

А. Смитов

Бокс

Кривая Лаффера

Американский экономист Артур Лаффер, пытаясь найти оптимум при установлении налоговых ставок, построил кривую, которая показывает, что рост ставки налога не обязательно означает увеличение поступлений в государственный бюджет. Наоборот, имеются определенные границы (точка X), за пределами которых рост ставки приведет к сокращению бюджетных поступлений, поскольку высокие налоги отбивают стимулы к хозяйственной деятельности и ведут к уменьшению объемов производства, а, следовательно, и налогооблагаемых доходов. Соответственно, в определенных случаях снижение налоговых ставок может привести не только к росту производства, но и даже к увеличению налоговых поступлений в бюджет. Конечно, это произойдет не сразу – должно пройти определенное время.

Рисунок – отдельный файл

Как сделать экономику конкурентоспособной?

Редакция газеты продолжает публикацию серии статей на тему обеспечения конкурентоспособности национальной экономики. 

3. Почему нужна либерализация валютного рынка?

В последнее время правительство предпринимает существенные усилия в направлении либерализации валютного рынка. И если экономисты и предприниматели уже не первый год усиленно ратуют за эту меру, то обыватели, сталкивающиеся с проблемой конвертации, как правило, лишь при необходимости прикупить или продать небольшое количество долларов, выполняющих функцию средства сбережения, не очень хорошо представляют себе зачем, собственно говоря, нужна либерализация валютного рынка. Рядовой обыватель порой рассуждает: «А что мне лично даст эта конвертация? Я же не собираюсь заниматься импортными операциями». Более того, у многих само слово «либерализация» устойчиво ассоциируется с разного рода экономическими бедами: с инфляцией, закрытием предприятий и безработицей, потерями вкладов и пр.

Сразу скажу, что сама по себе либерализация валютного рынка большинству граждан Узбекистана непосредственно никаких особых благ не принесет, разве что избавит от страха и унижения при обмене валюты. Но! Либерализация позволит повысить конкурентоспособность нашей экономики, сделать ее более эффективной, а значит, в конце концов повысить уровень жизни жителей страны. Но сначала несколько слов о терминологии. 

Открытие конвертации по текущим валютным операциям означает, что в стране отменяются ограничения на покупку-продажу иностранной валюты при осуществлении внешнеторговых операций и при переводе доходов (зарплаты, пенсий, дивидендов, процентов по банковским вкладам и пр.) из одной страны в другую. Сегодня в мире осталось очень мало стран (наверное, не больше двадцати), которые не ввели бы у себя конвертацию по текущим операциям. Во всех остальных странах, в том числе во всех динамично развивающихся, она имеется. Есть еще конвертация по операциям, связанным с движением капитала, которая предполагает снятие ограничений на покупку-продажу валюты для свободного межстранового перемещения капитала (кредитов, инвестиций). Такого рода свобода конвертации есть далеко не во всех странах и Узбекистану она пока еще не нужна (финансовая система просто не готова), да и не кто этого не предлагает. Иными словами, относительно Узбекистана речь идет не о полной конвертации, а лишь о конвертации по текущим операциям. 

Теперь можно ответить на вопрос: «Почему Узбекистану необходима конвертация по текущим операциям?»

Первое. Отсутствие конвертации – важнейшая причина, мешающая Узбекистану более активно участвовать в международной торговле, а, значит, использовать преимущества международного разделения труда. Не случайно, что за четыре года после ограничения конвертации (в 1996 году) объем внешнеторгового оборота (экспорт плюс импорт) страны снизился почти на 40%! Это означает потери для эффективности, а, следовательно, для общего благосостояния населения Узбекистана. В условиях глобализации ни одна страна не может себе позволить роскоши не использовать преимущества международного разделения труда. Это все равно, что ваша квартира находится в современном благоустроенном доме, но вы из каких-то соображений, не желая использовать электроэнергию и центральное отопление, пользуетесь угольной печкой и лучиной.

Второе. Либерализация позволит уменьшить уровень искусственно завышенного на сегодняшний день курса национальной валюты, что сделает более выгодным экспорт. Сегодня экспортеры за полученную от продажи своих товаров валюту получают меньше сумов, чем могли бы получать при более низком курсе. Если курс национальной валюты завышен (то есть национальная валюта более дорогая, чем она стоит на самом деле) и равен, например, 1000 сумов за доллар, а после либерализации он опуститься до уровня 1500 сумов за доллар, то сумовые доходы экспортеров возрастут, соответственно, в 1,5 раза! Таким образом, завышенный курс сума а) уменьшает доходы экспортеров, б) вынуждает их повышать цены на свои товары на мировом рынке (чтобы компенсировать потери), а значит делать свою продукцию менее конкурентоспособной. 

Но почему так важен экспорт? Дело в том, что низкие средние издержки (то есть издержки на единицу продукции), а значит и приемлемые для покупателя цены  производитель может обеспечить лишь при значительных масштабах производства. Внутренний же рынок по вполне естественным причинам ограничен. Поэтому выход один – искать покупателей за рубежом. Чем больше возможностей для экспорта, тем больше масштабы производства внутри страны, тем выше занятость и доходы людей живущих в этой стране. Успехи Японии и других стран Восточной Азии (Южной Кореи, Тайваня, Сингапура, Китая, Малайзии, Таиланда) непосредственно связаны с ориентацией на экспортную модель развития. 

Третье. Либерализация валютного рынка позволит повысить эффективность принятия предпринимательских решений. Сейчас национальная структура рыночных цен искажена, то есть а) цены не являются равновесными (обеспечивающими равенство спроса и предложения) и б) их соотношение друг с другом не соответствует соотношению мировых цен (так как нет свободного межстранового движения товаров). В результате предприниматели принимают неоптимальные с точки зрения интересов общества, да и самих предпринимателей инвестиционные решения: создаются и развиваются производства, которые не выдержат международной конкуренции после либерализации внешней торговли. Почему? Когда предприниматель принимает инвестиционное решение, он сопоставляет цены на продукцию, которую хочет начать производить, с издержками производства, то есть с ценами на ресурсы. Это сопоставление дает ему представление о будущих прибылях. Но если структура цен искажена, то после либерализации она неизбежно изменится. В результате, с одной стороны, часть производств окажутся нерентабельными (а на их создание затрачены немалые ресурсы!), с другой – выяснится, что во многие потенциально конкурентоспособные отрасли инвестиции не направлялись в силу их нерентабельности при старых ценах. Поэтому чем раньше произойдет либерализация, тем меньше потери общества и предпринимателей. 

Четвертое. Либерализация валютного рынка позволит устранить так называемую конвертационую ренту, которую получают официальные импортеры (то есть предприятия имеющие возможность покупать иностранную валюту по более низким ценам, чем рыночные) за счет разницы между официальным и черным курсом. Эту ренту они никак «не заслужили» и поэтому она есть чистый вычет из общественного благосостояния. Более того, наличие конвертационной ренты (как и других льгот и привилегий) искажает мотивацию предпринимательской деятельности. Предпринимателю выгодней вкладывать «инвестиции» в лоббирование своих интересов в государственных структурах, выбивая конвертацию и прочие привилегии, чем заниматься реальными инвестициями, заботится о качестве продукции и снижении издержек. Часть конвертационной ренты получают чиновники (в виде взяток) и разного рода спекулянты (в том числе валютные).

Пятое. Без конвертации по текущим операциям Узбекистану нельзя рассчитывать на увеличение прямых иностранных инвестиций. По показателю ПИИ на душу населения республика занимает одно из последних мест среди стран с переходной экономикой. Сами иностранные инвесторы связывают это прежде всего с отсутствием конвертации. 

Шестое. Без либерализации валютного рынка невозможно или затруднительно проведение других реформы. Прежде всего это касается внутренней либерализации экономики и создания конкурентной среды. Ограничения на конвертацию ставят в неравные условия предприятия (кто-то имеет конвертацию, а кто-то – нет), что является источником монополизма и противоречит принципам честной конкуренции. Без либерализации валютного рынка и отмены госзаказа на сельхозпродукцию невозможно проведение аграрной реформы. Дело в том, что закупочные цены на хлопок и зерно привязаны к мировым ценам через официальный курс сума. А так как официальный курс сума завышен, цены на закупаемую государством продукцию оказываются заниженными (дорогой сум делает зарубежные товары более дешевыми в сумовом исчислении). 

Седьмое. Распределение любых ресурсов (и валютные - не исключение) для частного сектора нерыночными методами неэффективно. Частный сектор должен покупать ресурсы на конкурентной основе и по рыночным ценам. А вмешательство чиновников в этот процесс порождает лишь коррупцию и монополизм. Как говорится, богу – богово, а цезарю – цезарево. Нецарское это дело распределять ресурсы. У государственных служащих есть и другие обязанности. А с распределением ресурсов лучше справляются рыночные механизмы. 

... И этот список можно продолжить.

Еще одно замечание.

Либерализацию валютного рынка нужно проводить в комплексе с другими экономическими, правовыми и политическими реформами, нацеленными на сокращение государственного вмешательства в экономику, устранение монополизма и создание благоприятных условий для частного бизнеса.

А. Смитов

Как сделать экономику конкурентоспособной?

Редакция газеты продолжает публикацию серии заметок на тему обеспечения конкурентоспособности национальной экономики. 

4. Что мешает развиваться бизнесу?

Основа конкурентоспособности рыночной экономики – успешное развитие частного сектора. Но для того, чтобы бизнес развивался необходимы определенные условия. Речь идет прежде всего об устранении разного рода барьеров, мешающих открывать или расширять бизнес, увеличивающих издержки предприятий. Если барьеры слишком высоки, то бизнес не развивается, уходит в «тень», имеет место отток (легальный или нелегальный) капитала из страны. 

Вышеуказанные барьеры могут быть обусловлены как чрезмерным вмешательством государства в дела бизнеса, так и самоустранением или неэффективностью государства в обеспечении рамочных условий осуществления предпринимательства (создание рамочных условий - центральная задача государства в условиях рыночной экономики). Пример первого случая – бесконечные проверки разного рода контролирующих органов, ложащиеся тяжелым бременем на бюджет предприятий (в том числе на выплату взяток) и отнимающих много сил и времени у его работников. Второго – слабая правовая защита коммерческих сделок, когда один из партнеров может не выполнять свои обязательства, а государство не способно создать правовые условия (включая эффективную судебную защиту), обеспечивающие выполнение контракта.

К сожалению бизнес в Узбекистане сталкивается с очень большим числом ограничивающих его развитие факторов. Во второй статье серии «Как сделать экономику конкурентоспособной?» я уже подробно останавливался на одном из главных барьеров - высоком налоговом бремени, и доказывал, что без радикального решения этой проблемы отечественная продукция просто не сможет стать конкурентоспособной. Не меньшее значение имеют БАРЬЕРЫ ДОСТУПА НА РЫНКИ. 

В первую очередь речь идет об издержках регистрации и лицензирования.

Сегодня регистрация юридического лица через посреднические фирмы обходится в 50-250 тыс. сумов. И если люди платят такие деньги, то, следовательно, регистрация собственными силами обойдется им дороже (включая потери времени и нервов). И это при том, что в последние годы были предприняты весьма существенные меры по упрощению процедуры регистрации: внедрение практики «в одно окно», когда предприниматели предоставляют необходимые для регистрации документы в отдел, созданный специально для этих целей; жесткое ограничение сроков регистрации.

Другой барьер доступа на рынок – лицензирование отдельных видов предпринимательской деятельности. Лицензирование, как инструмент государственного регулирования, используется в странах с рыночной экономикой для защиты интересов общества и потребителей. Но применять его нужно очень осторожно и избирательно. Лицензированию подлежат отдельные, очень немногие виды деятельности, регулирование которых неэффективно другими средствами (например, производство взрывчатых веществ, банковская деятельность, оказание медицинских услуг). Лицензирование не должно стать способом запрета на осуществление того или иного вида деятельности; это – своеобразный договор, который накладывает на предпринимателя определенные обязанности, и не более того! Ни в коем случае не должна преследоваться цель пополнить бюджет (для этого используются налоги). Наконец, совершенно недопустимо, если лицензирование становится рычагом в конкурентной борьбе, когда лицензирующие органы, отстаивая чьи-то частные интересы, искусственно ограничивают доступ новых предприятий на рынок. Если же эти принципы не соблюдаются, то лицензирование из средства защиты общественных интересов превращается в барьер развития предпринимательства. 

Именно это, зачастую, и происходит в нашей практике. Во-первых, процедура лицензирования отнимает много сил и времени. Тем более, что лицензию, как правило, надо переоформлять периодически, что, кстати, совершенно неправильно – лицензии должны выдаваться бессрочно или на большие периоды времени. Во-вторых, при лицензировании отдельных видов деятельности (например, концертно-гастрольной, автотранспортной, деятельности сотовых компаний) взимается весьма высокая плата, что равносильно дополнительному налогообложению, а это противоречит задачам лицензирования. В-третьих, лицензирующие органы сами (или через зависимые от них фирмы) часто занимаются бизнесом, а, значит, не заинтересованы в появлении конкурентов. Соответственно, лицензирование становится для них орудием избавления от таких конкурентов. В-четвертых, многие лицензируемые у нас виды деятельности в соответствии с мировой практикой и здравым смыслом не должны подлежать лицензированию: те же концертно-гастрольная и автотранспортная деятельность, деятельность товарно-сырьевых бирж и пр. 

Наконец, есть случаи, когда лицензирование превращается в прямой запрет на осуществление определенного вида деятельности. Речь идет о сфере образования. Так как механизм лицензирования в этой области за многие годы (!) так и не разработан, в Узбекистане до сих пор невозможна деятельность негосударственных образовательных учреждений (за исключением дошкольных или осуществляющих краткосрочное обучение). Кому выгодно такое «лицензирование»? Школьникам, абитуриентам или студентам, которые фактически лишены выбора? Работодателям, сетующим на негибкость и низкое качество нашей системы образования, готовящей горе-специалистов, порой не имеющих самых элементарных знаний? Обществу, которое остро нуждается в росте качества образования, в том числе за счет усиления конкуренции в этой сфере? Сомневаюсь. Наверное, только преподавателям-взяточникам, давно уже превративших наше образование в платное, да и некоторым руководителям государственных учебных заведений, не желающих никакой конкуренции. 

Доступ фирм на рынок может быть ограничен и действиями монополистов, старающихся вытеснить уже существующих и не допустить на рынок новых конкурентов. Самый известный в мировой практике способ реализации такой политики – продажа товаров по искусственно заниженным (демпинговым) ценам, которые должны разорить конкурентов. Затем, конечно, монополист, «очистив» рынок, вернет свое. 

Но есть еще один способ, к сожалению очень распространенный в наших условиях, когда для устранения конкурентов используется сила государства. За примерами ходить далеко не надо. Печально известное в предпринимательских кругах Постановление Кабинета Министров № 407 от 26 ноября 202 года «О мерах по упорядочиванию регистрации и осуществления торговой деятельности юридическими и физическими лицами» вводит минимальный размер (причем, очень высокий!) уставного фонда для оптовых предприятий. Кроме того, для занятия оптовой торговлей предпринимателю необходимо иметь весьма солидную собственную материально-техническую базу (складские помещения и оборудование). Какой смысл в обязательном минимальном уставном фонде? Понятно, когда такое требование предъявляется банкам, оперирующим чужими деньгами. Уставный фонд является соответствующей гарантией возврата этих денег. Но предъявлять требования к уставному фонду для оптовых предприятий – это сугубо отечественное изобретение. Почему оптовое предприятие должно иметь собственное имущество, а не может, например, арендовать помещения и оборудование, не говоря уже о том, что сегодня оптовой торговлей можно заниматься сидя в Интернете и не имея вообще никаких складских помещений? Какого-то экономического смысла, соответствующего общественным интересам, найти в этих решениях просто невозможно. Зато частные интересы некоторых крупных оптовых компаний проглядываются довольно отчетливо. И интерес этот очевиден: убрать с рынка конкурентов (большинство из которых – а это десятки тысяч мелких оптовиков - не соответствуют указанным требованиям) и тем самым получить монопольную власть над покупателями. Непонятно только, почему далеко не самые благородные и наносящие ущерб интересам общества желания отдельных организаций воплощаются в жизнь правительственными решениями. 

Из этой же «серии» недавнее освобождение оптовой торговли от уплаты НДС. Почему именно оптовые торговцы не должны платить НДС - непонятно. Может быть освобождение от НДС будет способствовать снижению цен? Ничего подобного, так как, то, что не оплатили оптовые торговцы, придется платить теперь розничным торговцам. Так что цены снизиться не могут. Если бы хотели снизить цены, то освободили бы от НДС розничную торговлю. Тогда в чем смысл данной акции? Как мне объяснили специалисты в области финансов, в соответствии с особенностями нашего бухгалтерского учета торговое предприятие, освобожденное от НДС, получает возможность накручивать более высокую торговую наценку (при фиксированной норме этой наценки). Иными словами наценка (скажем 20%) будет насчитываться теперь с полной стоимости купленного (для перепродажи) торговцем товара; раньше же из этой стоимости надо было вычитать ранее уплаченный НДС. Таким образом, освобождение оптовых предприятий от НДС просто-напросто означает возможность для них увеличивать размер торговой наценки. В результате цены не только не уменьшаться, а, наоборот, вырастут.

Еще одно препятствие развития предпринимательства – неравный доступ на рынки ресурсов. Во-первых, сохраняется неравенство при доступе к импортным ресурсам (оборудованию, сырью). Кто-то имеет доступ к официальной конвертации и покупает валюту, необходимую для импорта, по выгодному курсу, кто-то – не имеет. У кого-то хватает сил и влияния, чтобы выбить себе таможенные льготы на импорт оборудования, у кого-то – не хватает. Во-вторых, по многим видам товаров и ресурсов (прежде всего, активно используемых в экспорте) у нас до сих пор нет свободных рынков. Вместо них сохраняется централизованное распределение. Самый наглядный пример – хлопок, являющийся одновременно конечным продуктом для сельского хозяйства и сырьем для промышленности. Кстати, сельское хозяйство больше всех страдает от неразвитости рыночных отношений. Аграрии, как и при социализме, значительную часть материальных ресурсов (технику, удобрения, посевные материалы) получают централизованно. Причем доступ к ним напрямую зависит от выполнения госзаказа. 

Централизованное распределение означает, что вопрос кому и сколько достанется ресурсов решается не на рынке (в соответствии с законом спроса и предложения), а чиновниками. Понятно, что кто-то получит больше, кто-то – меньше, а кто-то ничего не получит. А неизбежные следствия действия такого механизма распределения (хорошо известные нам с советских времен) – неэффективное использование ресурсов, их дефицит, развитие черного рынка, коррупция. Позитивное решение данной проблемы может быть только одно: переход к рыночному распределению ресурсов. Только в этом случае ресурсы будут доставаться тому, кто готов за них заплатить больше, а, значит, способен извлечь из них больше выгоды, то есть использовать их наилучшим образом. Свободное движение ресурсов, возможность их перераспределения между отраслями и предприятиями, покупка-продажа ресурсов в соответствии с законом спроса и предложения – основополагающие принципы рыночной экономики, без которых ее нормальное существование немыслимо.

Отдельного разговора заслуживают издержки доступа на внешние рынки. Государство всячески пытается стимулировать экспорт: предоставляет налоговые льготы, сокращает административные издержки, организует ярмарки и выставки и пр. Но особых достижений пока не видно. А причина в том, что сохраняется главный барьер для освоения нашими предпринимателями внешних рынков: завышенный курс национальной валюты. Чем выше курс сума (и, соответственно, ниже курсы иностранных валют), тем меньше сумов получает экспортер за заработанные доллары и евро, то есть тем менее ему выгодно заниматься экспортом. А правительство упорно держится за существующий курс и ради его сохранения, как показал 2002 год, готово пойти почти на все, вплоть до ликвидации челночной торговли (челноки, завозя импортную продукцию, предъявляют спрос на иностранную валюту, тем самым повышая ее курс и уменьшая курс сума; поэтому ограничение масштабов челночества уменьшает спрос на иностранную валюту). Но тогда не надо удивляться тому, что меры по стимулированию экспорта уходят в песок.

Продолжая анализ факторов конкурентоспособности, мы еще не раз будем сталкиваться с другими барьерами осуществления предпринимательства в Узбекистане. Но об этом в следующих статьях.

А. Смитов.

Как сделать экономику конкурентоспособной?

Редакция газеты продолжает публикацию серии статей на тему обеспечения конкурентоспособности национальной экономики. (Предыдущие статьи см.: NN 8, 9, 11, 14 за 2003 год).

5. Теневая экономика: болезнь или симптом?

Существование теневой (нелегальной) экономики – одна из острых проблем нашей, да и не только нашей, страны. И решение этой проблемы многим видится в ужесточении законодательства и административных мер по борьбе с теневиками. Последние при таком подходе представляются врагами общества, с которыми надо вести непримиримую войну. На самом деле теневая экономика – это не болезнь, а симптом другой болезни: забюрократизированности хозяйственной жизни, высоких издержек легальной предпринимательской деятельности. Бороться же с симптомом, как известно, - дело бесперспективное. В лучшем случае вы не получите позитивного результата. В худшем – еще больше навредите. 

Но давайте сначала уточним объект исследования. Оставим в стороне криминальную экономику: производство и торговлю наркотиками и оружием, проституцию и пр. Эти явления заведомо негативные и с ними надо бороться, в том числе административными методами. Нас интересуют те виды теневой деятельности (производство промежуточных и потребительских товаров, оказание услуг населению, торговля), которые сами по себе не запрещены законом, но осуществляются нелегально. Во-первых, это незарегистрированная деятельность отдельных лиц и подпольных цехов. Во-вторых, это неучтенная деятельность вполне официально существующих предприятий.

У такого рода теневой экономики есть как положительные, так и отрицательные стороны. Основные положительные стороны заключаются в том, что а) создаются товары и услуги, удовлетворяющие потребности населения страны, б) теневой бизнес – источник доходов очень большого числа людей, причем многие из них просто не имеют альтернативных источников доходов. Главная отрицательная сторона – теневики не платят налогов, что негативно влияет на пополнение государственного бюджета. 

Но почему бы теневикам не зарегистрировать свой бизнес? Весьма распространена точка зрения, что это просто жулики, которые уклоняются от налогообложения. Но почему тогда официальные предприятия скрывают часть (иногда весьма весомую) своих доходов? Почему теневая экономика имеет такие огромные масштабы? У нас так много жуликов? И потом не похоже, чтобы теневики (если конечно речь не идет о криминальной экономике) очень уж наживались на своей нелегальности. Подавляющее большинство нелегалов – люди весьма бедные, пытающиеся с помощью своего бизнеса хоть как-то свести концы с концами. 

Скажу больше: нелегальный бизнес (исключая криминальную его составляющую) – крайне невыгодная форма предпринимательства. Да, не надо платить налогов. Но при этом предприниматель несет огромные издержки. Во-первых, он живет в условиях постоянной неопределенности, под страхом, что в любой момент может лишиться не только своего скромного (как правило) бизнеса, но и накопленного имущества и даже свободы. Во-вторых, нелегальный предприниматель не имеет доступа ко многим ресурсам, которые доступны для легального бизнесмена: дешевый кредит в банке, правовая защита сделок, открытая реклама в СМИ, возможность привлечения партнеров за счет участия в товариществе или выпуска акций и пр. В-третьих, у нелегального бизнесмена ограничены возможности расширять свой бизнес. Это связано не только с ограниченностью доступа к кредитам или акционерному капиталу, о чем говорилось выше, но и с необходимостью скрывать масштабы своей деятельности. Одно дело нелегально выпекать лепешки или открыть небольшой цех по пошиву джинсов, другое – создать крупный завод, на котором работали бы сотни людей. Укрупнение бизнеса для нелегала чаще всего неразрешимая проблема. В-четвертых, теневикам приходится постоянно платить неформальные «налоги» - либо рэкетирам, либо коррумпированным чиновникам (прежде всего из правоохранительных органов), либо и тем и тем. 

Так что сладкой жизнь теневика не назовешь. Но почему же он тогда не легализует свой бизнес? Значит издержки легального предпринимательства еще выше! Именно эти издержки заставляют официально зарегистрированные предприятия скрывать часть своих доходов, мешают легализации теневой экономики. Данные издержки на столько высоки, что значительная часть нелегального бизнеса просто не сможет существовать в легальной форме. Иными словами, люди не регистрируют свой бизнес не потому, что не хотят платить налогов, а потому, что он станет просто невозможным и они лишаться источников существования! 

Между тем в легализации теневого бизнеса заложен огромный ресурс для повышения конкурентоспособности национальной экономики. Исследования проведенные всемирно известным перуанским экономистом Эрнандо де Сото и сотрудниками его института в развивающихся странах и странах с переходной экономикой показали, что даже у самых бедных есть сбережения. И объем этих сбережений грандиозен – в 40 раз больше, чем вся сумма иностранной помощи, предоставленной миру после 1945 г. В Египте, например, накопленные бедняками богатства в 55 раз превышают сумму прямых иностранных инвестиций, включая расходы на строительство Суэцкого канала и Асуанской плотины. На Гаити, в беднейшей стране Латинской Америки, суммарные активы бедняков более чем в 150 раз превышают сумму иностранных инвестиций, полученных после 1804 г.

И все это богатство создано трудом миллионов бедняков, которым пришлось преодолеть невероятное число препятствий на своем пути, возникновение большинства которых связано с несовершенством правовых норм и множеством бюрократических ограничений. “Лидерам стран третьего мира и бывшего соцлагеря нет нужды обивать пороги министерств иностранных дел и международных финансовых организаций в поисках помощи. В беднейших районах этих стран, прямо в трущобах таятся если не гектары алмазов, то триллионы долларов. Эти гигантские деньги готовы к использованию …”, – пишет де Сото в своей книге «Загадка капитала». 

Соответственно, мнение, что у бедняков развивающихся стран нет средств для ведения бизнеса, неверно. У большинства этих людей есть имущество, вполне достаточное, чтобы заниматься активной хозяйственной деятельностью. Но они не могут превратить свое имущество в капитал, то есть в источник дохода. Беда в том, что эти гигантские ресурсы имеют ущербную форму: “права собственности на эти активы не задокументированы надлежащим образом, их нельзя продать никому, кроме небольшого числа местных, знакомых между собой и доверяющих друг другу людей, их нельзя использовать как обеспечение кредита или предложить для долевого участия”, - считает де Сото. А главная причина этого – в высоких издержках легализации и ведения бизнеса. Такого рода издержки неизбежно отторгают значительную часть общества и бизнеса в от официальной правовой системы. 

Конечно, продолжает де Сото, теневая экономика нарабатывает свои собственные правила для защиты имущества и бизнеса. Однако эти правила ущербны и не позволяют вовлекать имущество в активный хозяйственный оборот. В результате большая доля находящихся в частной собственности ресурсов является с финансовой и коммерческой точек зрения не существующей или недейственной. Никому не известно, что, где и кому принадлежит, кто несет ответственность за выполнение обязательств, кто отвечает за убытки и мошенничество, каким образом можно принудить к оплате поставленных товаров и услуг. Это означает, что большая часть экономического потенциала страны пребывает в тени или вовсе не используется, объем доступного к применению капитала незначителен, а хозяйственная деятельность отличается вялостью.

Перечень издержек ведения легального бизнеса занял бы очень много места. О некоторых видах этих издержек мы уже говорили в прошлых статьях: высокое налоговое бремя, издержки регистрации и лицензирования, доступа на рынки сбыта и рынки ресурсов. О других – слабая защищенность прав собственности, непрозрачность и нестабильность правовой системы, коррупция, неравные условия конкуренции и пр., пр., пр. – расскажем в следующих статьях. 

Но один вывод из вышеизложенного уже можно сделать: бороться надо не с теневой экономикой, а с неэффективными правилами (законами, подзаконными актами, мерами государственного регулирования), повышающими издержки законного предпринимательства и мешающими легализации неформального бизнеса. Только тогда, когда эти правила будут прозрачны, понятны и необременительны, только тогда наша экономика сможет полностью использовать весь огромный трудовой и имущественный потенциал жителей Узбекистана.

А. Смитов.
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