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В 2006 году по заказу Программы развития ООН и Торгово-промышленной палаты Узбекистана Центром экономических исследований (Ташкент) методом стандартизированного интервью был проведен опрос руководителей 1502 негосударственных коммерческих предприятий, представляющих все регионы страны. Дополнительно по той же анкете были опрошены руководители 52 государственных предприятий. 

Генеральной совокупностью для выборки служили все предприятия из ежегодно обновляемой базы данных Государственного комитета Республики Узбекистан. Выборка предприятий была основана на их административно-территориальной принадлежности к органам учета. В каждой группе (городские, негородские несельскохозяйственные и сельскохозяйственные предприятия) и в каждом регионе предприятия выбирались по вероятностной пропорциональной выборке.

По итогам опроса в основной группе предприятий (1502) были выделены дополнительные группы:

- «крупные предприятия» - с количеством занятых 100 и более человек;

- «успешные предприятия» - предприятия, для которых соблюдаются все три условия: а) прирост занятости за последние два года превысил 20%, б) в 2005 году имели место вложения в прирост физического капитала, в) респонденты оценили состояние своего бизнеса на «хорошо» и «отлично».

Ниже представлены некоторые результаты исследования. 

Основные характеристики респондентов

Структура опрошенных предприятий в региональном и отраслевом аспектах, а также по типам собственности представлена в таблицах 1, 2, 3. 

Таблица 1. Распределение респондентов по регионам

	Регион
	Число предприятий
	Доля от общего числа

	Город Ташкент
	321
	21,4%

	Ташкентская область
	92
	6,1%

	Сырдарьинская область
	32
	2,1%

	Андижанская область
	163
	10,9%

	Ферганская область
	64
	4,3%

	Наманганская область
	86
	5,7%

	Джизакская область
	46
	3,1%

	Самаркандская область
	145
	9,7%

	Кашкадарьинская область
	193
	12,8%

	Сурхандарьинская область
	71
	4,7%

	Бухарская область
	129
	8,6%

	Навоийская область
	54
	3,6%

	Хорезмская область
	53
	3,5%

	Республика Каракалпакстан
	53
	3,5%

	Всего
	1 502
	100,0%


Таблица 2. Распределение респондентов по отраслям экономики

	
	Промышленность и строительство
	Сельское хозяйство
	Торговля и общественное питание
	Услуги
	Другое
	Всего

	Количество предприятий
	377
	341
	505
	263
	16
	1 502

	Доля от общего числа
	25,1%
	22,7%
	33,6%
	17,5%
	1,1%
	100,0%


Таблица 3. Распределение респондентов по типам предприятий

	
	Индивидуальное предпринимательство, дехканские хозяйства
	Частные предприятия, фермерские хозяйства
	Коллективная/ акционерная  собственность
	Прочие
	НЕТ ОТВЕТА
	Всего

	Количество предприятий
	59
	1 116
	265
	44
	18
	1 502

	Доля от общего числа
	3,9%
	74,3%
	17,6%
	2,9%
	1,2%
	100,0%


Таблица 4. Распределение респондентов по числу занятых на предприятиях

	
	5 и менее человек
	6-10 человек
	11-20 человек
	21-100 человек
	101 и более человек
	Затрудняюсь ответить
	Всего

	Количество предприятий
	368
	596
	297
	200
	40
	1
	1 502

	Доля от общего числа
	24,5%
	39,7%
	19,8%
	13,3%
	2,7%
	0,1%
	100,0%


Основная масса опрошенных (почти 75%) отнесли свои предприятия к частным. Незначительное число индивидуальных предпринимателей
 (см. таблицу 3) объясняется двумя причинами: а) для выборки использовалась база данных юридических лиц, а многие индивидуальные предприниматели не регистрируются в качестве таковых, б) одним из условий начала опроса было число занятых на предприятии (в том числе и неофициально) не менее 5 человек (это ограничение не относилось к сельскохозяйственным организациям). Эти обстоятельства также объясняют относительно незначительное число предприятий с количеством занятых 5 и менее человек (см. таблицу 4). Причем из 368 данных предприятий 304 имеют занятость в 5 человек.

Практически все опрашиваемые – представители высшего руководства: владельцы, соучредители, генеральные директора, директора, заместители директора, главные бухгалтеры, либо руководители индивидуальных предпринимательских хозяйств, в том числе дехканских хозяйств (59 человек). 

86,5% опрошенных (этот вопрос не задавался представителям индивидуального предпринимательства и руководителям бюджетных организаций) являются собственниками руководимого ими предприятия, причем 62,1% – единоличные владельцы. Общая доля, находящаяся в собственности (среди тех, кто является собственником), – 84,3%.

Средний возраст респондентов – 43 года (для сравнения: средний возраст российского предпринимателя – 35-45 лет
). Самые молодые предприниматели работают в отрасли «Связь и информационно-коммуникационные технологии (ИКТ)» - средний возраст 38,8 года. Самые возрастные – в здравоохранении – 52 года. На «успешных» предприятиях возраст руководителей меньше, чем в среднем по всем предприятиям (40,5 года).

Женщин среди опрошенных предпринимателей оказалось 19,7% (для сравнения: по российским опросам эта цифра составляет около 20%
, в Германии на рубеже 90-х годов женщины составляли 26% общего числа немецких предпринимателей
). В городах женщины-бизнесмены встречаются более чем в два раза чаще, чем на селе (26,2% против 12,3%). Во всех без исключения отраслях экономики преобладают мужчины-предприниматели. Отрасли, предприятиями которых чаще, чем в среднем управляют женщины, – это легкая промышленность, бизнес-услуги, общественное питание, финансы.

Высшее образование (включая уровень бакалавра) имеют 915 человек или 61% респондентов. 40% из них имеет техническое или математическое образование, 34,3% - экономическое, 13,9% - естественнонаучное, 10,7% - гуманитарное. Таким образом, среди предпринимателей с высшим образованием преобладают так называемые «технари». 11 человек имеют ученые степени, причем двое – не менее двух. Уровень образованности выше среднего на государственных предприятиях (92,3% лиц с высшим образованием), на крупных предприятиях (84,3%), на «успешных» предприятиях (65,3%). Для сравнения: доля лиц с высшим образованием среди российских предпринимателей превышает 80%
.
В среднем, респонденты имеют 8-летний опыт ведения бизнеса (не обязательно на данном предприятии). В отраслевом разрезе менее длительный опыт имеют предприниматели таких сфер, как наука и образование, транспорт, сельское хозяйство, а самый длительный опыт – в строительстве, промышленности и общественном питании.

Ценности и психологические характеристики

Самыми важными жизненными ценностями для респондентов являются: 

- семейное благополучие, забота о близких, будущем детей (88,4% назвали очень важным приоритетом);

- материальный достаток, обеспеченность (68,6%);

- стабильность, уверенность в завтрашнем дне (43,1%).

Далее (по убывающей) были названы:

- хорошие отношения, связи с окружающими, наличие друзей;

- значимая и полезная работа;

- саморазвитие и самопознание.

Возможность увеличивать богатство является очень важным приоритетом лишь для 17,3% опрошенных предпринимателей. 

Респондентов нельзя назвать политически активными: среди важных приоритетов лишь 7,3% назвали возможность иметь свободный доступ к информации, 12,1 – политические свободы и права, 9% - возможность активно участвовать в политической жизни.
Для сравнения приведем иерархию ценностей российских предпринимателей (по убывающей): надежные друзья; честность; независимость в действиях и суждениях; уважение окружающих; порядочность; интересная профессия; деньги; любовь; творчество; стремление к знаниям
.

Еще одну характеристику ценностей респондентов можно получить через ответы на вопрос «Что Вам больше всего нравится в Вашей работе?». Вот самые распространенные ответы узбекских предпринимателей:

- возможность обеспечить материальный достаток своей семье (63,9%);

- возможность приложить свои знания, способности (61,6%);

- независимость, самостоятельность (47,9%);

- возможность помогать людям, делать полезные дела (33,1%);

- возможность помогать близким (родственникам, друзьям) (33,0%);

- возможность узнавать что-то новое, учиться (28,5%);

- стабильность, уверенность в завтрашнем дне (22,6%).

Отвечая на  аналогичный вопрос, российские предприниматели называли: возможности самореализации (56%); независимость (44%); материальную обеспеченность (40%); авторитет среди окружающих (11%); полезность своей  работы для других людей (11%)
.

Мы видим, что приоритет среди жизненных ценностей номер один для узбекских предпринимателей – семейное благополучие. На втором месте – материальный достаток. И лишь на затем – хорошие отношения с окружающими, наличие надежных друзей, возможности самореализации и обеспечение независимости. Для российских предпринимателей последние три приоритета имеют гораздо большее значение. 

Склонность к риску (очень важное качество для предпринимателей) проверялась с помощью следующего вопроса: «Вам предлагается сыграть в игру: Вы ставите на кон 10 $. Вы можете выиграть (20 $) или проиграть с одинаковой вероятностью (например, бросается монетка). Согласитесь ли Вы?». Положительно на этот вопрос ответили всего лишь 20,7% респондентов. Для сравнения (вопрос был позаимствован из опросов, которые проводились в Китае и России): положительные ответы среди российских и китайских предпринимателей составили соответственно 77 и 90%
! В Узбекистане самой рискованной категорией респондентов по национальному признаку оказались предприниматели-корейцы – 50%.

Еще один любопытный вопрос: насколько узбекские предприниматели желают соблюдать цивилизованные «правила игры»? 85,9% респондентов не согласны с тем, что обман государства в некоторых случаях может быть оправдан, 83,2% - с тем, что брать взятки в некоторых случаях оправдано, 76,9% - с тем, что давать взятки чиновникам в некоторых случаях оправдано, 74,7% - с тем, что не выполнять договора, не платить по счетам может быть оправдано в некоторых случаях. 

Важный фактор, влияющий на поведение человека, - склонность придерживаться традиционных ценностей, традиционного образа жизни.

Узбекистан – страна с преимущественно мусульманским населением. Поэтому о роли традиционных ценностей среди респондентов нам многое может сказать распространенность выполнения религиозных обычаев и обрядов. Только 44,4% респондентов мусульман полностью держали последний пост, 13,6% молятся пять раз в день (как и предписано нормами ислама), еще 12,1% молятся 1-2 раза в день. 25,6% респондентов считают, что религии надо играть большую роль в бизнесе, как такому же регулятору в отношениях между партнерами, как и законам. 

Еще один важный индикатор распространенности традиционных ценностей – отношение к роли женщины в общественной жизни и бизнесе. Респондентам задавались вопросы о том, хотели бы они, чтобы их дети (раздельно сын и дочь) а) учились за рубежом, б) занимались бизнесом. Разница в ответах может показать, насколько среди респондентов распространено традиционное отношение к роли женщины. Так, если 63,7% респондентов за получение образования сыном за рубежом, то для дочери эта цифра составляет 37,3%; за то, что бы сын занялся бизнесом высказались 90,1%, а дочь – 62,8%. Мусульмане, представители узбекской национальности и мужчины более патриархально настроены в этом вопросе, чем христиане, представители других национальностей, проживающих в Узбекистане, и женщины. Несколько озадачивает традиционалистский уклон молодых предпринимателей в сравнению с более старшими возрастными респондентами, что может говорить и повышении роли традиционных ценностей среди молодежи. 

Респондентам задавался вопрос, считают ли они правильным привлечение родственников к работе в бизнес? Самые популярные ответы:

- важнее деловые качества и не важно является ли человек родственником (51,8%);

- да, это полезно для бизнеса, важно иметь рядом надежных людей – родственников (33,7%);

- нет, это вредно для бизнеса, так как родственника труднее наказать, уволить (24,5%);
- да, это форма поддержки родственников (20,2%)
.

Многое могут сказать о проникновении семейных отношений в бизнес и ответы на вопрос о желательности того, чтобы сын респондента продолжил бизнес (именно сын, а не дети, учитывая, что согласно традиции бизнес передается по мужской линии). Так вот за наследственную передачу бизнеса сыну высказались 55,6% респондентов. 

39,7% респондентов жалуются на то, что занятие бизнесом требует очень много нервов, их одолевают постоянные стрессы, тяготит жизнь под разного рода угрозами (наказания, проверки и пр.). 38,9% респондентов считают, что слишком много работают и у них мало или не остается свободного времени. 

В определенной степени чрезмерная загруженность руководства может быть объяснена как недостатками персонала (руководителю приходится выполнять работу подчиненных), так и особенностями модели управления (более авторитарные модели в среднем предполагают большую загруженность руководства). Работникам предприятия, судя по ответам работодателей (можно было назвать не более пяти качеств), не хватает профессионализма – 27,4%, умения самостоятельно принимать решения – 15%, надежности – 13,6%, независимости в действиях и суждениях – 7,9%, амбициозности – 3,8%. 

Что касается распространенности тех или иных моделей управления, то об этом говорят ответы на вопрос о схемах принятия решений на предприятии: в 24,4% случаях важные решения руководитель принимает единолично, не советуясь с подчиненными; в 40,7% - важные решения руководитель принимает единолично, но после получения информации и/или советов подчиненных; в 22,6% - важные решения принимаются единолично руководителем, после их коллегиального обсуждения на совещании; и только в 11,5% случаях важные решения принимаются не одним человеком, а путем либо голосования, либо согласования (консенсус).

И стрессовость и высокие нагрузки могут быть связаны с такими проблемами организации бизнеса, как недобросовестный труд персонала (для 51,3% - важная проблема) и воровство, махинации персонала (44,7%). Среди качеств, которых не хватает работникам предприятий, респонденты указывают на недостаток честности, порядочности (14,9%), надежности (13,6%), преданности фирме, делу (9,5%). 

Рамки опроса не позволяют оценить характер данного явления: насколько оно обусловлено социокультурными факторами, особенностями рынка труда, институциональными проблемами организации бизнеса. Учитывая, что различия в ответах на региональном уровне существенно выше (например, проблема недобросовестного труда персонала актуальна для 90,6% хорезмских предпринимателей и для 14,1% сурхандарьинцев), чем на отраслевом или на уровне форм собственности (вполне понятно, что исключения составляют индивидуальные предприниматели, у которых проблем с организацией работы персонала по определению меньше), можно предположить, что причины явления надо искать в социокультурных особенностях и специфике региональных рынков труда.

Но несмотря на все сложности, 87,2% респондентов не перестанут заниматься бизнесом, даже если станут настолько богатыми, насколько они хотят быть. При этом из ответивших таким образом только 13,8% останутся в бизнесе, чтобы заработать еще больше денег; большинство (58,3%) останутся, так как им нравится заниматься предпринимательской деятельностью; 37,1% хотят реализовать задуманное
. Следовательно, занятие бизнесом большинству респондентов, что называется «по душе». 

Состояние и проблемы бизнеса

Учитывая, что в рамках опроса респондентам не задавались вопросы о размерах их прибыли, денежных поступлений, издержек, дать оценку хозяйственных процессов на опрошенных предприятиях помогут некоторые «косвенные» показатели:  

- прирост занятости за два года по всем предприятиям, работавшим как в 2004, так и в 2006 годах в среднем составил 3,5%; 

- у 36% предприятий рост занятых превысил 20%; 

- у 10% предприятий отмечено снижение количества работников более, чем на 20%; 

- доля предприятий, осуществлявших инвестиции в физический капитал в 2005 году составила 46,1%, 

- доля чистой прибыли, которая идет на инвестиции в среднем равна 40,3%;

- только 32,9% респондентов когда либо брали кредиты в банке;

- доля предпринимателей оценивающих сегодняшнее состояние своего бизнеса на «хорошо» и «отлично» (по пятибалльной шкале) составила 62,4% всех респондентов.
Основная масса опрошенных предприятий реализуют свою продукцию (услуги) преимущественно в рамках своего региона. В 2005 г. – в первом квартале 2006 г. только 12,6% респондентов продавали свои товары в других областях страны и только 2,5% - на зарубежных рынках. Более широкие рынки, чем в среднем, имеют крупные предприятия (с числом занятых 100 и более человек - 41,2% и 15,7% соответственно) и государственные предприятия (28,8% и 11,5%). На региональных и внешних рынках наибольшую активность проявили представители промышленности, финансового сектора, бизнес-услуг.

Опрос показал, что оснащенность компьютерами предприятий Узбекистана достаточно низка – только у 36% респондентов был хотя бы один компьютер. Хуже всего дела с компьютеризацией обстоят на мелких предприятиях, а также в таких отраслях, как сельское хозяйство, общественное питание и здравоохранение. К Интернету подключены менее половины предприятий имеющих компьютеры, или 17,5% от общего числа предприятий. Лишь 13,1% опрошенных использовали хотя бы один раз за 2004 – первый квартал 2006 г. Интернет для рекламирования и продвижения на рынок своей продукции/услуг. 

Далее о социальной поддержке работников предприятия и вложениях в человеческий капитал. 22,9% респондентов утверждают, что 2004-2006 гг. на их предприятии имело место обучение работников за счет средств предприятия. Только 12,6% респондентов отмечают, что за указанный период времени имели место случаи социального страхования (здоровья, жизни) работников предприятия, не считая обязательного по закону страхования. 66,5% респондентов утверждают, что в 2005 г. – первом квартале 2006 г. на их предприятиях работники получали дополнительную социальную помощь (кроме предусмотренной законом). 

Наиболее актуальными для собственного бизнеса респондентами были названы следующие проблемы (по убыванию важности):

1. Высокие налоги и социальные отчисления.

2. Высокие цены (или рост цен) на ресурсы.

3. Высокие риски не выполнения условий сделок.

4. Несовершенство нормативной базы и слабая информированность предпринимателей о своих обязанностях, правах, механизмах защиты интересов.

5. Сложности взаимодействия с государственными структурами (проверки, лицензирование и сертификация продукции, получение различных разрешений и пр.).

6. Высокие издержки работы с банками.

7. Недостаток реальных возможностей защищать свои права при конфликтах с государственными структурами.

8. Недостаток знаний и опыта руководителей, недостаточная квалификация персонала. 

Для сравнения приведем рейтинг проблем российских предпринимателей: 1) отсутствие достаточных средств; 2) большие налоги; 3) вымогательство чиновников; 4) недостаток необходимых знаний, опыта; 5) рэкет со стороны преступных групп; 6) трудности оформления (лицензирования) предприятия в органах власти; 7) трудности, связанные с бухгалтерской и другой отчетностью перед разными органами; 8) конкуренция со стороны других предпринимателей
. 

О степени остроты тех или иных проблем свидетельствуют также и ответы узбекских предпринимателей на вопрос: «Если бы Вы участвовали в Государственной программе развития на ближайшие два-три года, то какие три самых важных направления развития при работе над экономическим разделом Вы бы выбрали?» Приведем первую шестерку самых популярных ответов: 1) снизить налоги; 2) упростить и смягчить законы, регулирующие бизнес, убрать ненужные ограничения и запреты; 3) укрепить порядок защиты прав собственников и предпринимателей; 4) устранить препятствия для наличного денежного обращения, развить конкуренцию среди банков, повысить независимость коммерческих банков от государства; 5) снизить темпы инфляции; 6) создать равные условия для всех производителей, устранить льготы и привилегии для отдельных предприятий.

(Окончание следует)
Социологический "портрет" узбекского предпринимателя
По результатам социологического опроса

Статья вторая

Два «портрета» успешно развивающих бизнес предпринимателей

В рамках данного исследования был проведен сопоставительный и корреляционный анализ между четырьмя показателями «успешности» работы предприятий и показателями, характеризующими социально-культурные и психологические особенности респондентов, а также некоторые особенности их хозяйственного поведения. В качестве признаков «успешности» использовались показатели: 1) прироста занятости (процентное значение увеличения числа занятых на предприятии за два года); 2) ориентации предпринимателя на рост инвестиций (были реальные инвестиции (вложения в физический капитал) в 2005 году, брали коммерческие кредиты); 3) ориентация предпринимателя на вложения в человеческий капитал (имели место обучение работников за счет средств предприятия и/или добровольное страхование работников за счет средств предприятия за два года); 4) ориентация на активные деловые связи за пределами региона и страны (доли продаж за пределами региона и страны за последний год, осуществляли экспорт и/или импорт за три года). Результаты анализа представлены в таблице 1.

Корреляционный анализ показал практически полную разнонаправленность связей между показателями, характеризующими а) модель развития бизнеса, ориентированную на прирост занятости (назовем ее моделью экстенсивного развития), и б) модель развития посредством роста инвестиций в физический и человеческий капитал, активности на внешних рынках (модель интенсивного развития). Таким образом, мы можем констатировать наличие двух «портретов» успешно развивающих свой бизнес предпринимателей, которые очень сильно отличаются друг от друга.

Первый – мало осуществляет реальные вложения в физический капитал; практически на берет кредитов в официальной финансовой системе, а занимает деньги у родственников и друзей; почти не вкладывает средства в развитие человеческого капитала своих работников; практически на продает товары за пределами региона, не занимается экспортно-импортными операциями; расширение бизнеса осуществляет преимущественно увеличивая число работников. Он очень редко прибегает к услугам внешних специалистов и бизнес-инфрасруктуры, почти не использует компьютеры и информационные технологии, слабо ориентирован на рынок и запросы покупателей.

Второй, напротив, много средств вкладывает в физический и человеческий капитал; активно привлекает кредиты, в том числе официальные, участвует в долевом бизнесе; ориентирован на продажи товаров за пределами региона и страны, осуществляет импортные операции; число работников на предприятии растет более медленно, чем в среднем, при этом, как правило, это более крупные предприятия, чем в среднем. Он 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 покупателей. Не боится конкуренции с импортом в связи с либерализацией внешней торговли.

	Таблица 1. Характеристики успешно развивающих бизнес предпринимателей

	Модели
	Модель экстенсивного развития бизнеса
	Модель интенсивного развития бизнеса

	Характеристики
	Ориентация на прирост занятости
	Ориентация на рост реальных инвестиций
	Ориентация на вложения в человеческий капитал
	Ориентация на внешние связи 

	Показатели
	Прирост работников за последние два года
	Были реальные инвестиции,  брали коммерческие кредиты
	Обучение работников предприятия, добровольное страхование работников предприятия
	Продажи за пределами региона и страны, осуществляли экспорт, осуществляли импорт

	Отрасли, в которых распространены модели развития бизнеса
	Торговля, сельское хозяйство
	Промышленность (кроме легкой), наука и образование, связь и ИКТ
	Промышленность (кроме легкой), транспорт, финансы, наука и образование
	Промышленность, бытовое обслуживание

	Отрасли, в которых не распространены модели развития бизнеса
	Связь и ИКТ, транспорт, бытовое обслуживание
	Сельское хозяйство
	Общепит, торговля, сельское хозяйство
	Сельское хозяйство, общепит, торговля

	Размер и характер бизнеса
	Большие размеры орошаемой земли (у сельскохозяйственных предприятий)
	Больше, чем в среднем, число занятых.  Более низкий прирост числа занятых, чем в среднем. Небольшие размеры орошаемой земли

	Оснащенность  ИКТ
	Слабая
	Хорошая

	Внешние (за пределами региона, страны) связи
	Слабые
	Активные

	Обращение к специалистам и бизнес-услугам
	Очень редко обращались к бизнес-услугам и специалистам в области консалтинга и маркетинга, особенно в продвижении товаров. Исключение - официальные организации по защите интересов предпринимателей
	Очень часто обращались к бизнес-услугам и специалистам в области консалтинга и маркетинга, особенно по вопросам продвижения товаров, образования, совершенствования управления и привлечения финансирования 

	Инвестиции и кредиты
	Финансовые ресурсы в основном привлекаются из ближайшего окружения (брали кредиты от родственников и знакомых)
	Активно осуществляются инвестиции и привлекаются финансовые ресурсы, как из официальных, так и неофициальных источников. Официальные доминируют. Широко распространено долевое участие в бизнесе

	Вложения в человеческий капитал
	Низкие вложения в человеческий капитал
	Высокие вложения в человеческий капитал

	Рыночная ориентация
	Слабая ориентированность на рынок и на налаживание внешних (вне региона) связей
	Активные работы по продвижению товаров на рынок и налаживанию внешних связей (за пределами региона, страны). Не боятся либерализации внешней торговли

	Возраст и пол
	Более низкий возраст, чем в среднем. Мужчины более склонны к данному типу поведения, чем женщины. 
	Более низкий возраст, чем в среднем. Женщины более склонны к данному типу поведения, чем мужчины. 
	Более высокий возраст, чем в среднем 

	Опыт и образование
	Малый опыт ведения бизнеса, меньшая, чем в среднем доля лиц с высшим образованием и работавших за рубежом
	Большие, чем в среднем опыт ведения бизнеса, доля лиц с высшим образованием, опыт  учебы и работы за рубежом

	Религиозность мусульман
	Мусульмане не придерживаются строгих правил
	Мусульмане строго придерживаются  религиозных правил
	???

	Жизненные ценности
	Важны познание себя, возможность повышения своего потенциала, достижение значимых результатов, самостоятельность, достаток. Не важны стабильность, увеличение богатства, внутреннее спокойствие
	Участие в политической жизни, демократические свободы, познание нового, интересная работа, стабильность, власть над людьми (последнее - кроме ориентированных на вложения в человеческий капитал). Нравится заниматься бизнесом как таковым

	Ориентация на творчество и инновации
	Ориентация на новаторство и повышение потенциала. Слабо используются современные технологии
	Активная ориентация на новаторство, творчество и повышение потенциала. Активно используются современные технологии

	Склонность к риску
	Ниже, чем в среднем
	Выше, чем в среднем
	???

	Благотворительность
	Высокий уровень благотворительной помощи
	Более низкий уровень благотворительной помощи, чем в среднем

	Проблемы управления предприятием
	Жалобы: работникам не достает честности, надежности и профессионализма. 
	Жалобы: работникам не достает самостоятельности, творчества, профессионализма, пунктуальности, умения логично мыслить, независимости. Демократическая модель управления

	Социальные связи в бизнес-среде
	???
	Используются неформальные и формальные связи в бизнес-среде (участие в долевом бизнесе, третейские суды, моральное давление на нарушителя контракта) и бизнес-структуры (союзы предпринимателей)

	Социальные связи в местном сообществе и ближайшем окружении
	Активные социальные связи в местном сообществе. За активное привлечение родственников в бизнес - на них можно положиться
	Слабые социальные связи в местном сообществе. Против семейных отношений в бизнесе. Хотят, чтобы дети организовали свой собственный бизнес

	Социальные связи на предприятии
	Очень слабые
	Большие вложения в человеческий капитал, но работники проявляют недобросовестность, нелояльность и нечестность
	Большие вложения в человеческий капитал. Жалоб на добросовестность, лояльность и честность работников мало


Экстенсивная модель развития бизнеса больше распространена в таких отраслях как торговля и сельское хозяйство, интенсивная модель – промышленность, наука и образование, транспорт, финансы, связь и ИКТ, бытовое обслуживание.

Личностный «портрет» первого предпринимателя выглядит следующим образом. Он, скорее всего,- молодой мужчина, представитель культур коренных для Центральной Азии национальностей, с малым опытом ведения бизнеса, более низким уровнем образования, чем в среднем (среди предпринимателей), не работавший за границей, не склонный к риску, ценящий самостоятельность и достаток. Его религиозная принадлежность – мусульманин, но правила Шариата он выполняет не строго. Уровень благосостояния – выше среднего уровня среди предпринимателей.

Второй - скорее всего, хорошо владеет русским языком, вероятно, что владеет английским языком, с большим опытом ведения бизнеса, более высоким уровнем образования, чем в среднем, работавший и/или учившийся за границей, склонный к риску, ценящий возможность получать новые знания, творческий характер работы, жизненную стабильность. Даже разбогатев, он продолжит заниматься бизнесом, так как его интересует предпринимательство как интересная работа. Если он мусульманин, то строго выполняет правила Шариата. 

Социальный «портрет» первого: активные связи на уровне местного сообщества и ближайшего окружения; сторонник активного привлечения родственников в бизнес (что уменьшает риски воровства, обмана, недобросовестности), в том числе вовлечения собственных детей в качестве продолжателей «семейного дела». В тоже время социальные связи в трудовом коллективе довольно слабые, предприниматель не вкладывает много средств и сил в развитие своих работников и принципов корпоративного управления. О слабости социальных связей в трудовом коллективе свидетельствуют и жалобы респондентов на нехватку честности и надежности у работников предприятия. 

Второй, напротив, не поддерживает прочных связей на уровне местного сообщества и ближайшего окружения, является противником активного вовлечения родственников в бизнес (ими трудно управлять, их трудно уволить), предпочитает, чтобы дети организовывали собственный бизнес. При этом у него налажены неплохие связи и контакты с другими предпринимателями и структурами, работающими на бизнес (например, с союзами предпринимателей). Несмотря на то, что предприниматель тратит значительные средства и силы на развитие своих работников и принципов корпоративного управления, часто работники продолжают проявлять недобросовестность, нелояльность, нечестность. Для данной группы предпринимателей характерно стремление к участию в политической жизни страны, они являются сторонниками политических свобод и демократизации.

Первый более положительно, чем в среднем, оценивает состояние бизнес-климата и практику государственного управления. Оценки второго, напротив, более негативны, чем в среднем. Он чаще среднего респондента жалуется на такие проблемы, как высокие риски невыполнения обязательств, коррупция, "просьбы" о благотворительной помощи, выполнение банками несвойственных им функций, недобросовестная конкуренция
. Первый же на эти проблемы жалуется гораздо реже. При этом для него характерна более высокая доля, чем в среднем, таких вычетов из прибыли, как расходы на принудительную благотворительность и взятки чиновникам.

Общего у представителей двух моделей поведения не много: 

- увеличился уровень благосостояния после начала занятия бизнесом (что вполне логично, так как речь идет об успешно развивающих свой бизнес предпринимателях); 

- понимание важности новаторства, нововведений, повышения уровня своих знаний и навыков (подтверждается, что одним из решающих признаков успешного предпринимателя является склонность к новаторству); 

- активное участие в благотворительности (что также логично для «успешных»).

Анализ показал, что имеются две основные причины обращения предпринимателей к первой модели поведения: 

а) Отраслевая специфика: в трудоемких отраслях (а сельское хозяйство и торговля относятся именно к ним) расширение производства, как правило, невозможно без прироста занятости.

б) Отсутствие возможностей и навыков развивать бизнес другими методами: за счет получения кредитов, внедрения новых технологий, повышения производительности труда
. Можно предположить, что прирост занятости как основной способ расширения бизнеса характерен для малого предпринимательства и неофициального сектора экономики, в которых у предпринимателей, как известно, затруднен доступ к официальным кредитам и физическому капиталу. 

Принятие данной гипотезы позволяет объяснить почему на предприятиях с высоким приростом занятости имеют место низкий уровень инвестиций в физический и человеческий капитал (в условиях неопределенности, характерной для малого бизнеса и теневого сектора, предприниматель не будет вкладывать в имущество и оборудование, в квалификацию и здоровье своих работников), слабое привлечение легитимных и официальных внешних источников финансирования (теневикам вход в банки закрыт, а мелким бизнесменам трудно получить кредит), большая роль неформальных социальных связей, слабая ориентированность на внешних консультантов и бизнес-улуги (мало денег, бизнес непрозрачен для посторонних), более низкие уровни образования и опыта руководителей и использования компьютеров, чем в среднем. 

В то же время предприятия, расширяющие масштабы деятельности за счет вложений в физический и человеческий капитал и увеличение объемов продаж, в большей степени склонны к использованию современных форм организации бизнеса, привлечению внешнего финансирования. Соответственно, можно предположить, что эти предприятия работают преимущественно а) в официальном секторе экономики, б) в условиях жесткой конкуренции. Это предположение подтверждается высокой зависимостью инвестиционной активности от составляющих бизнес-климата, а также тем, что к важным проблемам развития бизнеса, названным представителями предприятий второй модели развития, относятся жесткая конкуренция с импортными товарами и недостаточный (низкий) спрос на продукцию
. 

Особенности отдельных социальных групп

Далее попробуем проследить наличие связей между признаками и факторами успешности бизнеса и принадлежностью предпринимателя к отдельным социокультурным группам: предпринимателей принадлежащих к одной из трех центральноазиатских культур - узбекской, каракалпакской и таджикской, а также к русскоязычной культурной общности (людей, думающих на русском языке); предпринимателей работавших и/или учившихся за рубежом, владеющих английским языком, имеющих высшее образование; а также мусульман – приверженцев строгого исполнения религиозных правил.

Результаты нашего анализа:

· Склонность использовать экстенсивный метод развития бизнеса (прирост числа занятых) характерна для представителей узбекской и каракалпакской культур.

· Уровни налаженных внешних связей (за пределами региона и страны) и оснащенности компьютерными технологиями выше у представителей русскоязычной культуры, у тех, кто учился и/или работал за рубежом, владеет английским языком и имеет высшее образование. Эти же категории предпринимателей больше, чем в среднем, нацелены на инновации и творчество.

· К бизнес-услугам и внешним специалистам в области консалтинга и маркетинга чаще обращаются представители русскоязычной культуры, те, кто учился и/или работал за рубежом, владеет английским языком, имеет высшее образование, а также мусульмане - приверженцы исполнения религиозных правил. Эти же категории осуществляют активные вложения в человеческий капитал и ориентированы в своей работе на продвижение товаров на рынок.

· Инвестиции в физический капитал активно осуществляют представители русскоязычной культуры, лица, владеющие английским языком, имеющие высшее образование, а также мусульмане - приверженцы исполнения религиозных правил.

· Меньше проблем с недобросовестностью и честностью работников испытывают приверженцы исполнения религиозных правил, лица имеющие высшее образование и представители узбекской культуры.

· Налаженность социальных связей в бизнес-среде, существенно уменьшающая коммерческие риски, слабо зависит от социокультурных факторов. Видимо здесь решающую роль играют индивидуальные особенности предпринимателя и степень распространенности таких связей в бизнес-среде. Напротив, налаженность социальных связей в местном сообществе и ближайшем окружении напрямую зависит от культурной среды предпринимателя: наиболее активны они у представителей узбекской культуры.

Основные выводы

На наш взгляд, наиболее важными выводами из вышеприведенного анализа являются:

1. Большая роль социальных связей и сетей в качестве инструмента снижения рисков невыполнения обязательств партнеров, недобросовестности и обмана подчиненных.

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. Это существенно уменьшает коммерческие риски и качество управления, обеспечивает большую финансовую устойчивость предприятий и рост производительности труда, специализацию, а значит стимулирует развитие частного сектора в целом.

Наш анализ подтвердил данную гипотезу: все категории успешных предпринимателей активно включены в социальные сети. Использующие экстенсивную модель развития бизнеса – прежде всего в сети на уровне местных сообществ и ближайшего окружения. Здесь широкое распространение находят семейный бизнес и неформальное урегулирование конфликтных ситуаций. Использующие модель интенсивного развития – в формальные и неформальные сети в самом бизнес сообществе, когда предприниматели сами или с помощью государства формируют институты, позволяющие отстаивать свои интересы (союзы предпринимателей), снижать издержки по заключению и обеспечению выполнения сделок (третейские суды, кооперативы, кредитные союзы) и расширять бизнес (долевое участие, привлечение кредитов). 

Учитывая, что, как показал наш анализ, развитость социальных связей в бизнес-среде практически не зависит от культурных факторов, а значит не обеспечивается традициями, огромная роль в налаживании таких связей лежит на государстве (особенно местных органах власти) и общественных организациях, а также на законодательной ветви власти, которая обеспечивает правовые рамки институтов защиты прав собственности и сделок. 

2. Особенности хозяйственного поведения мусульман, строго придерживающихся правил ислама. Сложившийся стереотип о мусульманах, строго выполняющих предписанные религиозные правила (регулярные молитвы, пост, пожертвования в мечеть и пр.), относит эту категорию людей к людям далеким от свободного предпринимательства и современных технологий. Более того, таких людей зачастую причисляют к потенциальным экстремистам. В соответствии с этим стереотипом, «твердые» мусульмане – бизнесмены не должны были попасть в категорию «успешных», а оказавшиеся там, скорее должны были использовать экстенсивную модель развития бизнеса. Исследование показало, что среди «твердых» мусульман-предпринимателей больше «успешных», чем в среднем, а «успешные» предпочитают интенсивную модель развития бизнеса, ориентированную на вложения в физический и человеческий капитал, с активным привлечением бизнес-услуг и внешних специалистов. 

Наше объяснение. «Твердые» мусульмане – законопослушны и придерживаются правил во всем, и в религии и в бизнесе. Поэтому они предпочитают не нарушать законов при осуществлении предпринимательской деятельности, используют преимущественно легальные схемы найма, привлечения финансовых средств, продажи товаров и пр. Отсюда отказ от экстенсивно-теневого варианта развития бизнеса. Кроме того, устойчивая жизненная позиция, твердые моральные принципы делают их надежными партнерами и работодателями. Отсюда их успехи в бизнесе. 

Можно предположить также, что «твердые» мусульмане весьма приемлемы в качестве наемных работников: их жизненные установки не позволяют халтурить или воровать на предприятии. Эта гипотеза требует своего исследования.

3. Важными качествами «успешных» предпринимателей являются стремление к знаниям, склонность к новаторству и творчеству. Данные качества нужно прививать и воспитывать с детства наряду с самостоятельностью, умением принимать решения, критически оценивать ситуацию, логически и рационально мыслить. Учитывая, что эти качества полезно иметь не только предпринимателям, но и наемным работникам, целесообразно эти обстоятельства иметь в виду при модернизации школьных программ и принципов школьного обучения.

4. Большую роль в «успешности» бизнеса в рамках интенсивной модели развития играют: уровень образования и опыт ведения бизнеса. Для данной модели развития также характерны: активное использование ИКТ, высокий спрос на консалтинговые и маркетинговые услуги. В этой связи важную роль приобретает повышение «кадрового потенциала» предпринимателей, посредством образовательных программ и развития сферы консалтинговых и маркетинговых услуг. Также очень важно внедрение в предпринимательскую среду принципов ведения бизнеса, ориентированных на жесткую конкуренцию и удовлетворение запросов потребителей.

5. Подверженность влиянию зарубежной культуры является положительным фактором «успешности» бизнеса. Об этом говорят данные о большей доле «успешных» среди лиц, имеющих опыт учебы и работы за рубежом, владеющих английским языком
. Наличие такой взаимосвязи конечно можно объяснить тем, что за рубеж едут учиться и работать лица с более высоким потенциалом, чем в среднем. Тем более это относится к категории лиц, овладевших английским языком. Отсюда и их успехи в бизнесе. Но, с другой стороны, можно также предположить, что лучшее знакомство с зарубежной, в том числе предпринимательской и трудовой, культурой дает предпринимателю дополнительные преимущества в организации бизнеса. Не говоря уже о больших возможностях прямого заимствования производственных, коммерческих и организационных технологий, принципов бизнес-этики.

6. Важной проблемой развития бизнеса в Узбекистане является недобросовестность, нелояльность, нечестность персонала. Это утверждение подтверждается и результатами опроса иностранцев, проживающих в Узбекистане
. Можно предположить, что данная проблема – результат сохранения стереотипов «советских трудовых отношений» и характерна для большинства стран постсоветского пространства. Соответственно, остро стоит вопрос о состоянии трудовой этики в постсоветских странах. Видимо, эти вопросы также должны найти отражение в ходе модернизации учебных программ и принципов обучения в учебных заведениях. Трудовым ценностям надо больше уделять внимание в разного рода культурных и пропагандистских кампаниях. Риски недобросовестности персонала можно снижать и посредством совершенствования трудового законодательства.

� Организационная форма бизнеса в Узбекистане, не предусматривающая возможность найма работников. Индивидуальные предприниматели платят фиксированный налог.


� См.: Социологическая психология экономического поведения. – М.: Институт психологии РАН. Наука, 1999, стр. 130.


� См.: Социологическая психология экономического поведения. – М.: Институт психологии РАН. Наука, 1999, стр. 130.


� Вопросы экономики, № 3, 2000, стр. 94.


� См.: http://angelin.temator.ru/cont/2628/1.htm1/


� См.: http://www.maecenas.ru/doc/2003_9_3.htm1/


� Сергеева В.А. Русские: стереотипы поведения, традиции, ментальность. М.: Флинта: Наука, 2006, стр. 286.


� См.: http//www.cefir.ru.


� Сумма больше 100%, так как можно было выбрать несколько ответов.


� Сумма больше 100%, так как можно было выбрать несколько ответов.


� http://www.rags.ru/s_center/tenevaya/opros2.htm


� Другие острые проблемы, как, например, высокое налоговое бремя, слабая защищенность прав собственности, рост цен на ресурсы и транспортные услуги и пр., также очень важны, но в той же мере, как и для остальных групп предпринимателей.


� Кстати на поведение аграриев влияют обе причины, так как для них доступ к бизнес-инфраструктуре и современным технологиям более затруднен, чем для представителей других отраслей экономики.


� В рамках исследования был проведен соответствующий корреляционный анализ, который и позволил выявить данные взаимосвязи.


� Учитывая страны, где в основном работают и учатся жители Узбекистана, речь идет о влиянии западной и российской культур.


� Опрос проведен Центром экономических исследований в 2006 году.
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