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В условиях рыночной экономики крайне важны наличие и эффективность работы институтов, обеспечивающих защиту коммерческих сделок и трудовых контрактов. Безусловно, в первую очередь, речь идет о формальных институтах: степени защищенности коммерческих сделок на уровне законодательства, характере трудового законодательства, эффективности работы судебной системы и пр. Однако весьма весомую роль здесь могут играть и неформальные институты, связанные как с формированием неформальных сетей и правил, призванных защитить договоренности, так и со стереотипами поведения, обусловленными национальными традициями и менталитетом. Истории хорошо известны случаи, когда неформальные институты оказывались весьма действенными для развития рыночной экономики, особенно, когда законы или судебная система не отличались высокой эффективностью (классическое исследование в этой области - описание роли протестантской этики в становлении капитализма в Западной Европе, данное Максом Вебером). Иными словами, в условиях отсутствия или неэффективности формальных институтов на первый план выходят неформальные институты.

Два проведенных социологических исследования о вопросах развития бизнеса в нашей стране, которые основаны на анкетном опросе более 1500 предпринимателей из всех регионов страны и серии углубленных интервью иностранцев, проживающих и работающих в Узбекистане длительное время
, указали на важность для развития узбекского бизнеса таких проблем, как высокие риски недобросовестности партнеров по коммерческим сделкам (соглашения по покупкам материальных ресурсов, реализации товаров, предоставлении займов) и наемных работников (партнеров по трудовому соглашению):

1. Для 71% опрошенных предпринимателей важной проблемой являются высокие риски невыполнения условий сделок; 

2. Для 51,3% и 44,7% предпринимателей важными проблемами являются соответственно недобросовестный труд персонала, воровство и махинации персонала;

3. Иностранные граждане указывают на то, что в бизнес-среде Узбекистана не хватает уважения к формальным договоренностям и законам;

4. Иностранцы также считают, что среди отечественных работников по отношению к компании и руководству преобладает стиль поведения, являющийся «пережитком советских трудовых отношений» и предполагающий недисциплинированность, нелояльность, воровство, покрытие провинностей коллег по работе и пр.

Очевидно, что высокие риски невыполнения сделок крайне негативно отражаются на финансовой устойчивости и уровне транзакционных издержек предприятий
. Последствия недобросовестности и нечестности персонала также вполне понятны: ограничиваются возможности роста производительности труда, внедрения прогрессивных форм организации труда, развития совместного и иностранного бизнеса на территории страны. Все это отрицательно сказывается как на работе отдельных предприятий, так и на уровне конкурентоспособности национальной экономики.

	Формальные институты представлены правилами, которые имеют форму законов или подзаконных актов (включая контракты), регулирующих или ограничивающих активность индивидов и организаций. 

Неформальные институты (правила) касаются преимущественно традиций и личных стандартов поведения. Типичным примером неформального института является мораль. Правила морали диктуют, что можно делать, а что нельзя, чего надо избегать и от чего защищаться. Моральные нормы ограничивают желания и действия, могущие подорвать порядок, от которого зависит функционирование общества.

Следование определенным правилам в экономических отношениях способствует установлению доверия между партнерами и выполнению взятых обязательств, позволяет избежать давления при решении конфликтов. 


Наши исследования показали, что в ответ на высокие риски невыполнения контрактных обязательств партнерами по коммерческим сделкам и трудовым соглашениям в Узбекистане формируется ряд неформальных институтов, призванных снизить уровень транзакционных издержек ведения бизнеса.

1. Социальные сети и связи на уровне бизнес-среды.
Для того, чтобы определить развитость социальных сетей предпринимателей на уровне бизнес-среды (то есть связей и отношений внутри предпринимательского сектора) использовались ответы на вопросы, характеризующие: 
· наличие факта финансирования бизнеса компаньонами, соучредителями (для начального или оборотного капитала, на развитие компании);

· готовность использовать в случае возникновения конфликтов по невыполнению условий сделки такой инструмент внесудебного разрешения споров, как третейские суды;

· готовность использовать в случае возникновения конфликтов по невыполнению условий сделки такой инструмент как «моральное давление» на партнера по сделке;

· частота обращений в бизнес-организации (ассоциации, союзы предпринимателей).

Положительные ответы на данные вопросы взаимосвязаны с факторами, характеризующими рост инвестиций в физический и человеческий капитал (приобретение реальных инвестиционные товары; обучение работников за счет предприятия;  страхование работников за счет предприятия, за исключением случаев обязательного страхования) и ориентацию предпринимателя на активные внешние связи (доля продаж за пределами региона и страны, осуществление экспортно-импортных операций). 
Таким образом, очевидна высокая степень вовлеченности в социальные связи предпринимателей, успешно развивающих свой бизнес в рамках модели интенсивного роста
, ориентированной на инвестиции в физический и человеческий капитал, использование современных технологий и методов ведения бизнеса. Предприниматель, работающий в рамках этой модели: 
· активно привлекает кредиты; 
· участвует в долевом бизнесе; 
· ориентирован на продажи товаров за пределами региона и страны; 
· осуществляет импортные операции; 
· не стимулирует активный рост числа работников на предприятии; 
· часто обращается к бизнес-услугам, 
· привлекает к работе внешних специалистов в области консалтинга и маркетинга; 
· понимает важность внедрения современных технологий и эффективного менеджмента;
·  ориентирован на продвижение товаров на рынок и удовлетворение запросов потребителей. 
На наш взгляд, распространение неформальных сетей и связей между предпринимателями – вполне закономерная реакция на недостаточную эффективность официальных механизмов защиты прав собственности и сделок
. Можно предположить, что наличие тесных и дружественных контактов, взаимодоверия в бизнес-среде и на предприятии способны существенно снизить издержки заключения и исполнения сделок, потерь, связанных с недобросовестностью как коммерческих партнеров, так и наемных работников. 
Соответственно, предприниматели, лучше освоившие данный метод снижения рисков, имеют больший шанс на успех. Кроме того, тесные социальные связи в бизнес-среде могут быть задействованы и для реализации других целей, прежде всего, для расширения бизнеса через займы у других предпринимателей, долевое участие в бизнесе.

Как показал анализ, развитость социальных связей в деловой среде практически не зависит от культурных факторов
, а, следовательно, такого рода сети не создаются и не поддерживаются традициями. Поэтому огромная роль в налаживании таких связей принадлежит государству (особенно местным органам власти) и общественным организациям. 
В этой связи, наряду с совершенствованием официальной системы защиты собственности и сделок, необходимо поощрять негосударственные институты такой защиты: третейские суды, союзы предпринимателей и пр., а также институты, сокращающие издержки заключения сделок: производственные и сбытовые кооперативы, кредитные союзы, специализированные посреднические организации, страховые организации и пр. 

2. Социальные связи на уровне ближайшего окружения и местных сообществ.

Для анализа вовлеченности предпринимателей в социальные связи на уровне ближайшего окружения и местных сообществ (то есть связей предпринимателей с родственниками, знакомыми, соседями по месту жительства) использовались ответы на вопросы, характеризующие:

· привлечение кредитных ресурсов от родственников, друзей, знакомых для финансирования бизнеса (на начальный или оборотный капитал, развитие предприятия);

· готовность использовать в случае возникновения конфликтов по невыполнению условий сделки такой инструмент как «моральное давление» на партнера по сделке через друзей и знакомых;

· важность для респондентов ориентации на такие жизненные ценности, как наличие надежных друзей, возможность помогать людям, помогать родственникам и друзьям;

· данные о доли расходов на благотворительность в чистой прибыли респондентов, а также доли расходов на благотворительность, которые они готовы осуществлять при условии прозрачности использования вложенных денег (так как в опросе в основном принимали участие руководители небольших предприятий, их расходы на благотворительность носят преимущественно локальный характер);

· мнение респондентов о правильности привлечения родственников к работе в бизнес (с объясняющими формулировками «важно иметь рядом надежных людей» и «это форма поддержки родственников»).

Доля положительных ответов на вышеуказанные вопросы продемонстировала положительную связь с показателем изменения числа работников на предприятии за последние два года. Отсюда вытекает вывод, что связи на уровне ближайшего окружения и местного сообществаактивно используются предпринимателями, работающими в рамках модели экстенсивного роста, ориентированной на увеличение занятых. 
Наш анализ показал, что данная модель используется главным образом в условиях слабой развитости бизнес-инфраструктуры (включая сферу банковских услуг), в трудоемких отраслях и, предположительно, в секторе неформальной экономики. При этом предприниматель:

· мало осуществляет реальные вложения в физический капитал; 
· практически не использует кредитные ресурсы в официальной финансовой системе, а занимает деньги у родственников и друзей; 
· почти не вкладывает средства в развитие человеческого капитала своих работников;
· практически не продает товары за пределами региона и не занимается внешнеторговой деятельностью; 
· редко прибегает к услугам внешних специалистов и бизнес-инфраструктуры, 
· почти не использует компьютеры и информационные технологии; 
· слабо ориентирован на рынок и запросы покупателей.
Необходимо отметить, что роль рассматриваемой нами категории социальных связей для развития бизнеса не однозначна. С одной стороны, наличие развитых социальных сетей на уровне ближайшего окружения и местных сообществ – важный источник для снижения транзакционных издержек (соседу по махалле можно больше доверять при заключении сделок, нежели незнакомому человеку, да и неформальные механизмы разрешения конфликтов в рамках местного сообщества, выработанные столетиями, тоже имеются), привлечения дополнительных финансовых ресурсов (займы у родственников, друзей), налаживания партнерских отношений в бизнесе. С другой – традиционные социальные связи могут ограничивать развитие предпринимательства посредством традиционного перераспределения доходов среди разных слоев населения, высокой доли непроизводственных расходов, связанных с поддержанием традиционных социальных сетей (разного рода празднества, застолья), ограничения использования современных методов управления бизнесом (в бизнесе активно участвуют родственники и знакомые, что ограничивает возможности их наказания и стимулирования, привлечения внешних специалистов и внешних капиталов)
. 

3. Семейный бизнес. 

Наше исследование позволило выявить еще одну закономерную реакцию на высокие риски невыполнения сделок и недобросовестность персонала – широкое распространение семейственности в бизнесе. О наличии этого явления в предпринимательстве Узбекистана свидетельствуют:

· мнения опрошенных иностранных граждан, указывающих на широкую распространенность практики привлечения родственников в бизнес; 
· ответы опрошенных предпринимателей на вопрос о целесообразности такой практики: только 24,5% опрошенных предпринимателей являются противниками привлечения родственников в бизнес; при этом 33,7% считают, что привлечение родственников повышает надежность бизнеса;
· ответы предпринимателей на вопрос о желательности того, чтобы сын респондента продолжил управление бизнесом (именно сын, а не дети, учитывая, что согласно традиции бизнес передается по мужской линии) - за передачу бизнеса сыну высказались 55,6% респондентов. 

Вполне понятно, что предприниматели имеют больше оснований доверять членам семьи, родственникам и друзьям, чем посторонним людям. Поэтому первым отдается приоритет и при заключении сделок, и при найме на работу. 
Другая причина семейственности в бизнесе - высокая степень приоритетности для жителей Узбекистана семейных ценностей и отношений. Опрошенные иностранные граждане указывают, что семья занимает первое место в жизненных ценностях типичного жителя Узбекистана. Опрос предпринимателей это подтверждает. Семейное благополучие, забота о близких, будущем детей являются самым главным жизненным приоритетом для местных предпринимателей (первое место в рейтинге жизненных ценностей). 88,4% респондентов утверждают, что этот приоритет для них очень важен. 33% отмечают, что работа приносит им удовлетворение, в том числе и потому, что дает возможность заботиться о близких людях, друзьях.

Соответственно, можно предположить, что семейный бизнес более органичен для условий Узбекистана, чем классические западные корпорации. Владельцы семейного бизнеса ответственно относятся к перспективам его развития, так как высоко ценят семейные отношения. Это говорит о целесообразности создания благоприятных условий на уровне государственной политики для поощрений вложений семьями своих доходов в развитие и расширение семейного бизнеса и в доходоприносящие активы (например, участие в кредитных союзах и т.д.), в противовес непроизводительному накоплению и демонстрационному потреблению, основанному на традициях.

Одновременно необходимо учитывать и негативные стороны семейственности: зачастую нанимаются не самые профессиональные специалисты и заключаются не самые выгодные сделки, что сказывается на эффективности. Кроме того, крупный бизнес, хотя на первых стадиях, как правило, и развивается как семейный, со временем семейственность становится фактором, объективно ограничивающим возможности его дальнейшего расширения. 

4. Укрепление предпринимательской и трудовой этики.

Исторический опыт дает немало примеров того, как распространенность определенных этических ценностей позволяла компенсировать недостаточную эффективность официальных институтов защиты прав собственности и сделок. 
Укреплению предпринимательской и трудовой этики могут способствовать:

· усиление прозрачности бизнеса (в том числе через развитие принципов корпоративного управления и совершенствование финансовой отчетности);

· совершенствование трудового законодательства (в сторону усиления контроля за выполнением трудовых соглашений как работниками, так и работодателем);

· повышение гибкости и прозрачности рынка труда (что приведет к ужесточению конкуренции на рынке труда и повышению ответственности сторон трудового договора);

· меры просветительско-пропагандистского характера, которые бы внедряли «вечные» ценности («не обмани», «не укради») в массовое сознание;

· соответствующая модернизация системы воспитания и образования, особенно системы школьного образования. 

Наше исследование подтвердило гипотезу о значительной роли неформальных институтов в снижении транзакционных издержек бизнеса в условиях недостаточной  эффективности формальных институтов. Все категории предпринимателей, успешно развивающих свой бизнес, активно включены в социальные сети на самых разных уровнях: семьи и ближайшего окружения, местных сообществ, делового окружения, официальных союзов предпринимателей. Они активно используют как формальные, так и неформальные инструменты урегулирования конфликтных ситуаций с другими предпринимателями и государственными структурами, а также этические инструменты снижения рисков невыполнения обязательств.

Из сказанного можно сделать вывод, что одним из ключевых направлений деятельности государства в условиях переходной и рыночной экономики является обеспечение действенной системы защиты интересов участников контрактных отношений, содействие повышению эффективности институтов, защищающих права предпринимателей, позволяющих им снижать коммерческие риски и увеличивающих степень надежности коммерческих сделок. 
� Исследования финансировались Программой развития ООН. Подробнее о содержании исследований см.: Ю.Юсупов. В поисках факторов развития бизнеса // «Экономическое обозрение», 2006, №7; И.Пугач, Ю.Юсупов. Особенности национального бизнеса. Отечественное предпринимательство глазами иностранцев // «Экономическое обозрение, 2006, №11-12; Ю.Юсупов. Предприниматели Узбекистана: два "портрета"// Социологические исследования (Москва), 2007, №10; Ю.Юсупов. Социологический "портрет" узбекского предпринимателя. По результатам социологического опроса // «Marketing  Mix» №2-3, 2008.


� Транзакционные издержки (transaction costs) - это операционные издержки, связанные с заключением сделок и отражающие затраты: на выбор партнера; на подписание соглашений и контроль исполнения; на адаптацию к происходящим изменениям; на совершенствование квалификации отдельных работников; на предупреждение мошенничества; на случай неожиданных потрясений. 


� Социологическое исследование позволило выявить две основные модели развития бизнеса в Узбекистане: интенсивную и экстенсивную (ориентированную на прирост числа работников). 


� Опрос предпринимателей свидетельствует, что существующая в Узбекистане система защиты сделок и прав собственности недостаточно эффективна: 48,3% респондентов не вполне уверены в том, что государство надежно защищает их права предпринимателя, 43,7% считает, что укрепление порядка защиты прав собственников и предпринимателей должно стать важнейшим приоритетом экономической политики государства.


� Отсутствует значимая корреляционная связь между развитостью сетей в деловой среде и принадлежностью к какой-либо этнической или культурной группе. Напротив, развитость сетей на уровне местных сообществ и ближайшего окружения тесно связана с социально-культурными факторами.


� Наше исследование не позволяет разделить «положительные» и «отрицательные» влияния тех или иных элементов традиционных социальных связей предпринимателей, но дает возможность отметить у каких категорий предпринимателей эти связи наиболее распространены.
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