Тема: Интегрированные корпоративные структуры в международном бизнесе

Одной из основных тенденций, характеризующих мировую экономику на совре​менном этапе развития, является ее глобализация. При этом, во-первых, возраста​ет межгосударственная и межфирменная конкурентная борьба за экономические ресурсы и рынки сбыта, во-вторых происходит поэтапное развитие межгосудар​ственных союзов сопряженных стран, создаваемых с целью достижения глобаль​ных преимуществ перед общими конкурентами на мировом рынке (ЕС, НАФТА, АСЕАН и др.). Интеграционные процессы на региональном, межгосу​дарственном уровнях постепенно приводят к ослаблению значимости отдельных национальных экономик. С другой стороны, глобализация вызвала новые страте​гические подходы во многих отраслях.
Одновременно мощный импульс развития получает интеграционная хозяй​ственная деятельность на уровне компаний: все возрастающий уровень междуна​родной конкуренции вынуждает компании искать пути объединения потенциа​лов и сотрудничества в борьбе за выживание, либо за рыночное лидерство. Установление деловых партнерских отношений между компаниями различных стран и создание корпоративных структур различной степени интегрированности — одна из самых распространенных организационных стратегий в последние десятилетия.
Сотрудничая между собой, фирмы все чаще образуют стратегические альянсы. С начала XXI в. их число в мире ежегодно возрастало более, чем на 25%; 6% всех доходов, получаемых 1000 крупнейших корпораций США, приходится на альянсы, что в четыре раза превысило показатель пятнадцатилетней давности.
Стремление к более глубокой интеграции проявилось в последнее десятиле​тие, в частности, в мощном всплеске сделок по слиянию фирм и банков в США, Европе и Азии, причем с точки зрения как количества слияний, так и их объема.
К числу наиболее известных примеров можно отнести недавние объединения бан​ковских групп Citibank и Travellers, телекоммуникационных компаний WorldCom м MCI, автогигантов Daimler и Chrysler, нефтяных компаний British Petroleum и Amoco. Важной особенностью таких сделок и соглашений, в особенности — круп​номасштабных, является их международный, межнациональный характер, в ре​зультате чего возникает транснациональная кооперация.
Настоящая лекция посвящена основным формам организации международно​го бизнеса — интегрированным корпоративным структурам, реализующим стратегические цели бизнеса. Вначале мы обсудим международные стратегические альянсы, под которыми понимаются соглашения двух или более компаний-участников, предусматривающие совместное принятие решений, а также управле​ние и координацию стратегически важных направлений международной деловой активности каждого из партнеров для реализации совместных целей.
Более интегрированными формами международ​ной кооперации, основанных на механизме акционерного участия, — многона​циональным компаниям. Большинство таких компаний на деле представляют собой финансово-промышленные объединения фирм различных отраслей эко​номики.
ФОРМЫ МЕЖДУНАРОДНЫХ СТРАТЕГИЧЕСКИХ АЛЬЯНСОВ
Интенсивная глобальная конкуренция является основной движущей силой воз​никновения МСА. Чтобы не отстать от конкурентов и тем более обогнать их, фир​ме необходимо вступить на путь постоянных инноваций, культивировать организационную гибкость в условиях растущей изменчивости внешней деловой среды, ограниченности ресурсов, рыночной неопределенности. Развитие способности эффективно и гибко использовать имеющиеся ресурсы лежит в основе предпри​нимательства и является главным в логике создания МСА.
Быстрое развитие партнерств в различных отраслях свидетельствует о том, что создание МСА не является случайным процессом. Отметим, что сотрудничество — особый способ организации бизнеса, характеризующийся сильной взаимной при​вязанностью субъектов по интересам, намерениям и поведению, связанных взаим​ной реализацией цели.
Подобно конкурентным силам, воздействующим на организацию, можно вы​делить также потенциальные источники создания преимущества от сотрудниче​ства, создаваемого посредством долгосрочных соглашений, основанных на отно​шениях доверия и приверженности партнеру. В соответствии с этим МСА можно подразделить на:
· альянсы горизонтального типа;
· альянсы вертикального типа;
· альянсы по дистрибьюции;
· родственные диверсифицированные альянсы;
· перспективные диверсифицированные альянсы.
МСА горизонтального типа создаются с организациями, ведущими деятель​ность на одной и той же стадии производственного процесса и/или производящи​ми однородные товары или услуги.
Благодаря МСА между европейскими телекоммуникационными компаниями Deutsche Telecom, France Telecom и американской Sprint объединены мощности этих фирм по оказанию услуг, связанных с доступом к сети Интернет. Партнерство по​зволяет реализовать глобальное предложение услуг пользователям, расположен​ным в пунктах местного доступа к провайдерам.
МСА вертикального типа заключаются с поставщиками комплектующих изде​лий или услуг для фирмы.
Компания Deutsche Telecom в феврале 1997 г. сообщила о дополнении подписанно​го еще в 1995 г. долгосрочного соглашения с американской компанией Netscape Communication, предусматривающего обеспечение Deutsche Telecom как производи​теля оригинального оборудования программным продуктом Netscape в рамках ока​зания услуг первой по Интернету.
МСА с дистрибьюторами или заказчиками предусматривают долгосрочное со​трудничество с дистрибьюторами или основными потребителями.
Партнерство в сбыте между производителем персональных компьютеров DTK Computers и его российским дистрибьютором предусматривает проведение стратегии более тесного взаимодействия с производителем по вопросам продвиже​ния продуктов на российский рынок, чем это характерно для классического дист​рибьютора, а также более глубокие взаимные обязательства. С другой стороны, данная стратегия дает возможность производителю участвовать совместно с дист​рибьютором в формировании нового, более прибыльного сегмента рынка, а конеч​ному клиенту открывает доступ к новейшим технологиям.
Родственные диверсифицированные МСА создаются с организациями, произ​водящими как взаимодополняемые товары и услуги, так и товары или услуги-заменители. К первой категории относятся, например, соглашения между крупны​ми авиалиниями, оперирующими на дальних маршрутах, и более мелкими пере​возчиками, обслуживающими короткие региональные маршруты, связанные с маршрутами основных перевозчиков. Ко второй могут быть отнесены соглаше​ния между фирмами, обеспечивающими стационарную (проводную) телефонную связь и операторами сотовой связи для увеличения емкости их совместной сети.
Перспективные диверсифицированные МСА создаются с организациями, опе​рирующими в первоначально несвязанных между собой отраслях, между которы​ми потенциально возможно (или уже происходит) размывание границ, как прави​ло, вследствие инноваций. В этом случае межорганизационное сотрудничество взаимообогащает партнеров с точки зрения обмена технологиями и управленче​ским опытом.
Компания Microsoft является примером использования широкого круга стратеги​ческих альтернатив, имеющихся в информационно-коммуникационном секторе рынка. Microsoft начинала как фирма, специализирующаяся в производстве опера​ционных систем и прикладного программного обеспечения. В последующем ком​пания создала МСА с Sega, производителем видеоигр, и Dream Walks SKG, создате​лем фильмов, с тем, чтобы получить доступ к информационным ресурсам и выйти на рынок развлекательных услуг. Microsoft также участвует в альянсах с провайде​рами интерактивных услуг, включая интерактивное телевидение. Так, компания затратила 200 млн долларов для оказания помощи в открытии интерактивного ка​нала компании NBC, чтобы та могла конкурировать с CNN, в обмен на исключи​тельные права дистрибьюции новостей NBC.
Преимущества от участия в МСА можно свести к достижению экономии на масштабе, экономии от квазиинтеграционной связи с поставщиками, экономии от квазиинтеграционной связи с дистрибьюторами и заказчиками, экономии от рас​ширения диапазона деятельности, получению технологий и управленческого опы​та, снижению риска и неопределенности. При создании альянса первоначально необходима оценка потенциала развития конкурентного преимущества от сотруд​ничества по каждому из вышеупомянутых направлений, учитывая достигнутый собственный уровень компетенции, а также уровень компетенции существующих и потенциальных партнеров. Следующий шаг — позиционирование в отношениях с партнерами с тем, чтобы максимизировать свое устойчивое преимущество от сотрудничества в рамках действующих ограничений.
ОСНОВНЫЕ ФОРМЫ КОРПОРАТИВНОЙ ИНТЕГРАЦИИ В МЕЖДУНАРОДНОМ БИЗНЕСЕ
В практике современного международного бизнеса выработаны разнообразные, в том числе достаточно гибкие формы международной кооперации, к числу кото​рых относятся:
· лицензионный договор — использование авторского права, товарного зна​ка, патента;
· сопроизводство — изготовление комплексного изделия или его компонент одним из зарубежных партнеров;
· контракт-менеджмент — передача одним из партнеров другому ноу-хау в области менеджмента;
· франчайзинг — выдача лицензии на определенную деятельность с предо​ставлением дополнительной управленческой, маркетинговой и технологи​ческой поддержки;
· стратегический альянс — формальный или неформальный союз, создавае​мый с целью объединения ресурсов для решения задач реорганизации, по​вышения рыночной эффективности и т. д., либо достижения «эффекта Мас​штаба», либо с другими целями;
· совместное предприятие — одна из распространенных форм стратегическо​го альянса, сопряженная с созданием новой компании юридически и эконо​мически самостоятельными предприятиями;
· многонациональная компания — наиболее «жесткая» форма международ​ного сотрудничества, основанная на механизме акционерного участия и/ или других способах корпоративного контроля.
МЕЖДУНАРОДНЫЙ СТРАТЕГИЧЕСКИЙ АЛЬЯНС
Международный стратегический альянс (МСА) представляет собой относительно продолжительное по времени межорганизационное соглашение по сотрудниче​ству, которое предусматривает совместное использование ресурсов и/или струк​тур управления двух или более самостоятельных организаций, расположенных в двух или более странах, для совместного выполнения задач, связанных с корпора​тивной миссией каждой из них.
В широком смысле к МСА относятся функциональные соглашения (например, по совместным научно-исследовательским и опытно-конструкторским работам, развитию производства, совершенствованию продукции, консорциумы и др.), со​глашения об участии в активах как с созданием новой организации (например, совместные предприятия), так и без образования новой организации (взаимный обмен акциями, приобретение небольшой доли участия). Таким образом, МСА являются функциональными структурами, основанными на формальном или не​формальном договоре. Организации-учредители осуществляют совместное управ​ление и контроль за совместной деятельностью.
Международный стратегический альянс отличает:
· происхождение партнеров — по крайней мере, из двух различных стран;
· стратегическая значимость для каждого партнера.
Исторически международные стратегические альянсы предшествовали на​циональным. В то же время на пути к созданию общего рынка в странах Евро​пейского Союза возникла гибридная форма международных и национальных альянсов. Ведущие национальные фирмы Европы вступили в консорциумы, чтобы совместно реагировать на вызов, брошенный конкурентами из США и Японии. Примером внутриевропейского межфирменного сотрудничества явился ряд совместных научно-технических программ, в том числе, ESPRIT (информационные технологии), BRITE (новые материалы), RACE (телекомму​никации).
Согласно исследованию, проведенному американским экономистом Дж. Мюрреем на основе базы данных «Wall Street Journal», в последнем десятилетии ХХ века фирмами США были образованы 778 стратегических альянсов, из которых 61% были меж​дународными, то есть были созданы между американскими и иностранными фирмами. При классификации по странам и регионам примерно 57% из общего числа альянсов составляли соглашения между американскими фирмами, с од​ной стороны, и западноевропейскими либо японскими, с другой (примерно в равной пропорции). Парадокс, но самый неожиданный и «выдающийся», по словам Мюррея, феномен конца 1980-х — начала 1990-х гг. — рост числа МСА с участием россий​ских фирм: за исследуемый период примерно 10% всех МСА, созданных амери​канскими фирмами, приходилось на союзы с участием российских партнеров.
Стратегическая значимость альянса для участников достигается за счет меж​организационных соглашений, которые:
· компенсируют слабые стороны или создают конкурентные преимущества участников;
· соответствуют долгосрочным стратегическим планам партнеров;
· имеют целенаправленные «рациональные цели для связей одной фирмы с другой».
В прошлом союзы фирм, с точки зрения мотивации их создания, зачастую были ограниченными. В качестве цели могло ставиться достижение определен​ных объемов продаж на рынках отдельных товаров. Однако начиная с последнего десятилетия прошлого века при создании альянсов компании все чаще ставят перед собой более глубоко иду​щие цели. 
Посредством сотрудничества фирма-участник может внедриться на новые рынки, получить доступ к новым технологиям, обеспечить экономию за счет «эффекта масштаба», преодолеть государственные и инвестиционные барье​ры либо быстрее, чем действуя самостоятельно и используя рыночные трансак​ции (сделки), либо дешевле, чем путем приобретения другой фирмы или слияния с ней. МСА стали жизненно важным элементом организационной структуры ком​паний, устойчивое преимущество которых в возрастающей степени зависит не только от способности оптимально использовать внутренние ресурсы для реали​зации стратегических целей, но и от характера отношений с партнерами, являю​щимися настоящими или потенциальными конкурентами.
Вне зависимости от формы и структуры всем альянсам присуща определенная интеграция между партнерами — в меньшей степени, чем при поглощении или слиянии, но в большей, чем при простых отношениях купли-продажи. Именно на этой стороне альянсов акцентирует внимание М. Портер, определяя их как «дол​госрочные соглашения между фирмами, идущие дальше обычных торговых опе​раций, но не доводящие дело до слияния фирм».
Какими свойствами должны обладать международные межорганизационные соглашения, чтобы их можно было классифицировать как МСА? 
Во-первых, ком​бинация ресурсов партнеров должна быть направлена на создание ценности, об​щая величина которой превышала бы ценность, созданную при раздельном использовании ресурсов. Такой тип синергии распространен во многих современ​ных видах деятельности, особенно в отраслях высоких технологий.
Второй осо​бенностью является то, что две или более организации, объединенные для реали​зации согласованных целей, остаются независимыми после формирования альянса. 
В-третьих, фирмы-партнеры совместно делят выгоды от функциониро​вания альянса и осуществляют совместный контроль. 
Наконец, в-четвертых, орга​низации-партнеры оказывают постоянную поддержку одному или нескольким стратегическим направлениям деятельности альянса, например, развитию техно​логии, производству продукции и т. п.
Отметим, что ни один из партнеров по альянсу не может контролировать про​цесс принятия стратегических решений по широкому кругу проблем бизнеса дру​гим партнером (партнерами). В противном случае альянс перерастает в более интегрированную форму кооперации — финансово-промышленную группу с до​минирующей ролью головной компании.

Международные стратегические альянсы играют заметную роль в жизнедея​тельности ключевых отраслей мировой экономики. Это наглядно видно на приме​ре распределения по отраслям МСА, базирующихся в США6:
· производство компьютеров — 7,3%;
· фармацевтика — 6,8%;
· добывающая промышленность — 5,9%;
· автомобилестроение — 5,4%;
· продукты питания и напитки — 4,6%;
· аэрокосмическая промышленность — 4,1%;
· металлургия — 4,0%;
· телекоммуникации — 8,0%;
· индустрия развлечений — 6,2%;
· финансы — 5,3%;
· производство программных продуктов — 2,6%;
· электроэнергетика, газо-и водоснабжение — 1,9%.I
Относительно высокая концентрация МСА в производстве компьютеров, фар​мацевтике, автомобилестроении, аэрокосмической промышленности и сфере раз​влечений объясняется, в частности, тем, что компании ищут пути сотрудничества с целью снижения характерных для этих отраслей высоких издержек по входу в отрасль, высоких тарифных и/или нетарифных барьеров, значительных техноло​гических и операционных рисков.
МНОГОНАЦИОНАЛЬНАЯ КОМПАНИЯ
Многонациональная компания (МНК) является одной из наиболее сложных форм организации международного бизнеса. Такая компания использует международ​ный подход в поиске заграничных рынков и при размещении производства, а так​же комплексную глобальную философию бизнеса, предусматривающую хозяй​ственную деятельность как внутри страны происхождения, так и за ее пределами. Организация, формы и структурные особенности различных МНК могут быть достаточно разнообразными. Тем не менее можно выделить следующие основные принципы, лежащие в основе МНК и отличающие эту форму организации между​народного бизнеса от других форм международного бизнеса, в частности, МСА:
· корпоративная целостность, основанная на принципе акционерного учас​тия;
· ориентация на достижение единых для компаний МНК стратегических це​лей и решение общих стратегических задач;
· наличие единой управленческой вертикали (с различной степенью жестко​сти) и единого центра контроля в виде холдинговой компании, банка, либо группы взаимосвязанных компаний;
· бессрочный характер существования МНК.
Наряду с термином; «многонациональный» для определения бизнеса, ведуще​го международные операции по всему миру, часто используют понятия «мировой» или «глобальный». При этом предполагается, что менеджмент глобальной компании:
· применяет глобальный, интегрированный подход к бизнесу с целью поиска новых рыночных возможностей, оценки возможных угроз для бизнеса со стороны конкурентов, поиска новых ресурсов для расширения деятельно​сти (включая человеческие и финансовые ресурсы);
· стремится закрепить присутствие компании на ключевых страновых (реги​ональных) рынках;
· ориентирован на поиск общих черт, присущих различным географическим рынкам.
С этой точки зрения, многонациональная компания — это разновидность хол​динговой компании, осуществляющей хозяйственную деятельность на различных национальных рынках и стремящаяся через менеджеров дочерних подразделений адаптировать свои продукты и маркетинговую стратегию к местным особеннос​тям.
Наряду с терминами «многонациональная» и «глобальная» компания в науч​ной, специальной и деловой литературе используется и целый ряд сходных по​нятий. Так, по традиции, ООН и правительственные организации развитых стран в течение десятилетий использовали применительно к фирмам, ведущим бизнес более чем в одной стране, термин «транснациональный» (транснацио​нальная корпорация, ТНК). В последнее время ряд ученых стал использовать этот термин в отношении компаний, которые можно охарактеризовать и как глобаль​ные, и как многонациональные, то есть в отношении компаний, стремящихся к достижению эффекта масштаба за счет глобальной интеграции и в то же время высоко адаптивных к специфической внешней среде (новый термин: «многокультурная МНК»). Видно, что это определение весьма сходно с введенным ранее понятием глобальной компании. Бизнесмены, со своей стороны, часто использу​ют термин «транснациональная корпорация» в отношении бизнеса, образовав​шегося в результате слияния (а не образования совместного предприятия или стратегического альянса) двух компаний примерно одинакового размера, одна​ко представляющих различные страны. К числу наиболее известных и удачных объединений, завоевавших прочную международную репутацию, можно отнести англо-голландские компании Unilever и Royal Dutch Shell, шведско-швейцарскую компанию ABB, германо-американскую банковскую группу Deutsche Bank — Bankers Trust.
На сегодняшний день МНК, превратившись в транснациональные группы компаний производственного, торгового, финансового и научно-исследователь​ского профиля, не только остаются опорой экономики развитых стран, но и пре​вратились в одну из главных сил мирового хозяйства. Сегодня в мире (по разным оценкам) действует порядка 40 тыс. МНК, имеющих около 200 тыс. подразделений в 150 странах.
МНК лидируют в мировой экономике по различным показателям. Общий объем продаж МНК составляет приблизительно 5,5 трлн долларов или 25% мирового ВВП.

ЦЕЛИ МЕЖДУНАРОДНОЙ ИНТЕГРАЦИИ
Рост и развитие международного бизнеса вызваны действием ряда взаимовлияю-щих факторов, приводящих к глобализации производства и маркетинга:
1. Достижения в области компьютерных технологий и телекоммуникаций привели к бурному росту взаимообмена информацией и идеями через гра​ницы государств, что позволяет потребителям больше узнать о зарубежных товарах. Так, распространение спутникового и кабельного телевидения, а также Интернета способствует формированию глобального спроса на опре​деленные товары или услуги. Глобальные сети телекоммуникаций позво​ляют менеджерам компаний координировать деятельность персонала по разработке, внедрению, производству и продажам продукции на многочис​ленных предприятиях по всему миру.
2. Правительства многих стран последовательно снижают барьеры для инвес​тиций и торговли, что открывает новые рынки для международных компа​ний. Так, большинство стран Восточной Европы приняли законодательные акты, стимулирующие внешнеторговые операции и прямые инвестиции из-за рубежа.
3. Существует тенденция к унификации и объединению в рамках мирового сообщества. Например, в европейских странах подписавших Маастрихт​ские соглашения о создании Европейского Союза, создан единый рынок товаров, услуг, капитала и трудовых ресурсов, а с 1999 г. дей​ствует Европейский монетарный союз государств, и происходит переход на единую валюту — евро. Реализация этой стратегии предоставляет компаниям огромные рыночные возможности.
В то же время, по-прежнему сохраняются различия многих национальных рынков, а также присущие им несовершенства, выражающиеся, в частности, в от​носительной дешевизне отдельных ресурсов (сырья, труда, технологий, капита​ла). Использование таких различий и несовершенств позволяет участникам меж​дународной кооперации осуществлять, с одной стороны, — глобальный рост своего бизнеса, снижение издержек производства, повышение прибыли, а с дру​гой — привлечение для этого международных ресурсов. Все это обеспечивает фи​нансовую устойчивость международных интегрированных структур бизнеса по отношению к кризисам и потрясениям различного рода.
За счет международной интеграции компании достигают разнообразные цели:
· доступ к новым рынкам, преодоление государственных торговых и инвес​тиционных барьеров;
· доступ к новым источникам ресурсов — материальных, финансовых, трудо​вых, технологических, информационных, организационных;
· достижение конкурентных преимуществ, устранение или смягчение конку​ренции в интересах партнеров;
· экономия на расширении масштабов производства, рационализация произ​водства, повышение его эффективности, использование преимуществ вер​тикальной интеграции;
· снижение риска.
ДОСТУП К НОВЫМ РЫНКАМ
Эта цель достигается за счет преодоления правовых ограничений вхождения на зарубежный рынок, открытия благоприятных рынков с точки зрения каналов сбы​та и поступления ресурсов, повышения эффективности использования производ​ственных мощностей.
Одной из основных причин образования международной интегрированной структуры может являться установление долгосрочных отношений с местными фирмами для проникновения на зарубежные рынки. Организации принимающих стран могут принадлежать к сети местных поставщиков, дистрибьютеров, заказ​чиков, к которым иностранные партнеры могут присоединиться через альянс или путем включения в МНК.
Важным аспектом вхождения в новый рынок являются торговые ограниче​ния со стороны правительства принимающей стороны. В частности, эти огра​ничения были первопричиной образования союзов МНК с фирмами и прави​тельствами развивающихся стран. Кроме того, действующее (или ожидаемое) местное законодательство, требующее от иностранных компаний вступления в альянсы с местными партнерами, либо определяющее их минимальный про​цент участия в местной организации, также приводит к созданию международ​ной интегрированной структуры. Следует, впрочем, признать, что требования закона и протекционистские меры правительства являются меньшими по зна​чимости факторами в сравнении с такими, как, например, получение доступа к новым ресурсам или достижение экономии на издержках за счет «эффекта масш​таба».

ДОСТУП К НОВЫМ ИСТОЧНИКАМ РЕСУРСОВ
Посредством международной интеграции компании получают возможность дос​тупа к дополнительным, возможно — более дешевым, материальным, финансо​вым, трудовым, информационным и другим ресурсам зарубежных стран: МСА — через своих иностранных партнеров, МНК — через свои зарубежные предприя​тия.
На начальной стадии удовлетворяются потребности в сырье (комплектую​щих), производственных мощностях, зданиях, сооружениях, в финансовых ре​сурсах, а также потребности в персонале (за счет доступа к дешевой и квалифи​цированной рабочей силе, обеспечения предприятий кадрами линейных и функциональных менеджеров).
В современных условиях не менее важное значение приобретает доступ к ин​формационным и технологическим ресурсам:
· знание национальной экономики, политики и культуры, условий и особен​ностей национальной деловой среды (местное законодательство, государ​ственное регулирование);
· знание современной деловой практики, традиций, методов работы на рынке;
· передача знаний в области маркетинга и менеджмента;
· передача технических ноу-хау, доступ к новым технологиям, результатам научных исследований.
Фактор «знания рынка», включающий понимание социально-культурной и конкурентной среды, имеет особенно важное значение в том случае, если культур​ные различия между страной базирования фирмы и страной предполагаемой дея​тельности велики. Зачастую (по крайней мере — на начальном этапе вхождения в новый рынок) организации предпочитают создать совместное предприятие с мест​ной фирмой, чтобы получить необходимые знания о рынке. Особенное значение при этом имеет развитие конкурентных преимуществ, порождающих поток инно​ваций на стадиях разработки продукции, производства и маркетинга. Такие ус​тойчивые преимущества являются коллективным знанием, присущим междуна​родному бизнесу и делающим возможным координацию разнообразного производственного опыта и интеграцию различных технологий.
Японская NEC создала МСА с базирующейся в США компанией Honeywell и бази​рующейся во Франции фирмой Bull с целью использования опыта, навыков и тех​нологий своих партнеров. Способность учиться у других — главный фактор, обус​ловливающий ее положение как единственной глобальной компании с устойчивой долей рынка в производстве телекоммуникационного оборудования, полупровод​никовых чипов и компьютеров.
ДОСТИЖЕНИЕ КОНКУРЕНТНЫХ ПРЕИМУЩЕСТВ
Рост компетенции, лежащей в основе конкурентного преимущества фирмы, во многом зависит от ее способности воспринимать новые навыки и знания в облас​ти производства и менеджмента. Наиболее быстро «генерирующие» новую ин​формацию компании оказываются более конкурентоспособными. В то же время, помимо создания нового знания внутри организационных рамок самой фирмы, существует возможность получать информацию от других участников рынка. Движимые конкуренцией на международных рынках, фирмы создают интегриро​ванные структуры бизнеса, в том числе с целью совершенствования совокупности своих знаний и опыта, как актива, имеющего большее значение для результатов деятельности, чем даже запатентованная технология.
Отметим, что развитие партнерских отношений между иностранными и мест​ными фирмами может рассматриваться как жизненно важная функция организа​ции, направленная на достижение конкурентных преимуществ. Практика под​тверждает это мнение.
По утверждению Д. Файтса, председателя совета директоров американской маши​ностроительной компании Caterpillar, в основе успешного противостояния основ​ному конкуренту, японской фирме Komatsu, лежат тесные партнерские отношения со 186 независимыми дилерами, обслуживающими по всему миру машины и ди​зельные моторы, произведенные Caterpillar. При этом дилеры используются как источники информации по рынкам, как агенты, консультанты; имеют полномочия решать на месте многие из возникающих проблем. «Наши дилеры, — подчеркивает Файтс, — играют жизненно важную роль почти в любом аспекте нашего бизнеса, в том числе в проектировании продукции и поставке, обслуживании и управлении запасами запасных частей».
Чтобы приумножить знания и опыт, фирмы зачастую вступают в тесное орга​низационное взаимодействие с конкурентами. Поглощение конкурента в ходе эк​спансии МНК является распространенным способом достижения конкурентного преимущества. Более специфическим является сотрудничество с конкурентом на мировых рынках, вплоть до создания МСА.
В XXI в. необходимым элементом преуспевания международного бизнеса стало организационное знание: совокупность представлений об изменении поведе​ния организации в результате получения информации и опыта. Организационное знание становится особенно важными для фирмы вследствие сокращения жиз​ненного цикла продуктов и технологий в условиях ускоренного развития и глоба​лизации рынков. Как процесс, организационное знание благоприятствует росту компетенции фирмы, а значит, и росту ее конкурентных преимуществ. При этом сотрудничество с партнером, занимающим сильные позиции в той области дея​тельности, в которой данная фирма желает быть более компетентной, являет​ся логичным шагом на пути достижения цели.
В рамках МСА международная компания получает возможность использовать знания и опыт своего партнера-конкурента путем их интеграции и внедрения для достижения некоторых общих целей. Одновременно посредством создания МСА потенциальная или существующая конкуренция для конкретной фирмы может быть ослаблена или даже устранена.
В середине 1990-х гг. МСА английской компании British Telecom и американской телекоммуникационной компаниии MCI Communications противостоял планам американского гиганта в области телекоммуникаций AT&T расширить спектр услуг, предоставляемых международным корпоративным клиентам. Оба партнера инвестировали более 1 млрд долларов на развитие голосовой почты. При этом партнеры поделили рынки продаж: MCI занималась маркетингом и предоставле​нием услуг на американском континенте, a British Telecom осуществляла аналогичную деятельность в странах Западной Европы и бассейна Тихого океана. Аналити​ки полагают, что, несмотря на свой потенциал, поодиночке ни одна из этих компаний не смогла бы создать серьезной конкуренции АТ&Т на глобальном рынке.
В большинстве случаев сотрудничество с конкурентом является защитной ме​рой. Вместе с тем, альянс может быть создан и в наступательном духе.
Одним из мотивов соглашения о производстве и сбыте серии дешевых моделей ав​томобилей, заключенного между японской Mitsubishi Motors и южнокорейской Hyundai Motors, было предотвращение возможного подобного соглашения между конкурентами. Сходным образом, меры заградительного характера, предпринятые американской администрацией против японской автомобильной экспансии на ры​нок США, явились одной из причин организации совместного предприятия ком​паниями General Motors и Toyota.
ПОВЫШЕНИЕ ЭФФЕКТИВНОСТИ
Рационализация международного производства предполагает, что определенные компоненты больше не производятся в двух местах с разными затратами, а пере​носятся туда, где издержки ниже. Но здесь есть еще и дополнительное преимуще​ство. Так как объем производства в более благоприятном месте теперь выше, даль​нейшее снижение средней стоимости единицы продукции может быть достигнуто за счет «эффекта масштаба» — повышения эффективности по мере расширения производства, которое выражается в снижении средних затрат при увеличении объема выпуска.
Снижению затрат способствуют также уход от дублирования инвестиций и затрат на НИОКР, распространение и обмен технологиями и ноу-хау, открытие благоприятных сырьевых рынков, международное разделение труда, возможно​сти финансового и налогового планирования с учетом особенностей функциони​рования финансовых рынков и государственной экономической политики в раз​личных странах.
General Motors через созданные ею СП получает из Японии коробку передач и зад​ний мост для дальнейшей сборки автомобилей на предприятиях в Канаде, Запад​ной Европе, Южной Африке и Австралии. На принадлежащих МНК Ford заводах в Бразилии производятся двигатели малой мощности для американских и европей​ских рынков сбыта.
Минимальный масштаб размеров эффективного производства в большинстве отраслей значительно вырос. Так, например, производитель цветных телевизоров должен выпускать несколько миллионов штук в год, чтобы достичь экономии за счет «эффекта масштаба», позволяющей выдержать глобальную конкуренцию. Это более чем в 50 раз превышает минимальный размер эффективного производ​ства, существовавший в данном секторе в начале 1960-х гг.
Объединение ресурсов с конкурентами в рамках стратегии сотрудничества яв​ляется одним из средств для достижения фирмами необходимого масштаба дея​тельности. Распространение получили альянсы в области НИОКР в высокотех​нологичных отраслях: являясь механизмом разделения затрат между партнерами, они позволяют фирмам осуществлять необходимые инновации. Характерно, что для проведения масштабных НИОКР фирмы предпочитают создавать СП, а не заключать функциональные соглашения. Совместному предприятию как орга​низационной форме отдается предпочтение, поскольку она облегчает обмен ин​формацией и обеспечивает повседневную координацию.
Примером такого сотрудничества является альянс General Electric и Snecma — аме​риканского и французского производителей, объединивших некоторые свои ре​сурсы, производственный опыт и навыки для выполнения НИОКР в целях разра​ботки нового поколения двигателей для реактивных самолетов.
Следует отметить, что заданная технология производства неизбежно дикту​ет некоторую оптимальную величину выпуска продукции. Значительное откло​нение от этой величины как в одну, так и в другую сторону влечет за собой экономический ущерб. В таком случае как альтернатива вертикально интегри​рованной компании может использоваться сеть МСА. Фирма, создающая МСА с производителями комплектующих для своих изделий, имеет ряд преиму​ществ:
· удается избежать свойственного крупному бизнесу организационного раз​бухания;
· не нужно переучивать рабочих и вносить тысячи изменений в процедуры управления и организации внедрения новой технологии;
· сокращаются издержки адаптации к изменениям, вызванным научно-тех​ническим прогрессом.
Современные высокотехнологичные отрасли отличает удорожание средств производства, рост затрат на НИОКР, разработку торговой марки, развитие сбы​товой сети продаж. Высокие постоянные издержки требуют расширения объемов производства для того, чтобы максимизировать прибыли и сократить срок окупа​емости инвестиций. При этом возможно создание альянсов, особенность которых заключается в том, что каждая из фирм-партнеров выполняет взаимодополняю​щие функции.
Примером служит СП немецкой химической компании BASF и американской Dow Chemical. ВASF полагался на Dow Chemical в дистрибьюции своей собственной тех​нологии на американском рынке, в то время как для Dow Chemical СП было сред​ством сокращения затрат на НИОКР.
СНИЖЕНИЕ РИСКОВ
Снижение рисков в процессе международной интеграции достигается путем страновой (региональной) диверсификации операций, выхода на новые перспектив​ные рынки, использования более разнообразных каналов сбыта. С другой сторо​ны, возможно снижение риска капиталовложений при вовлечении в кооперацию партнеров из числа национальных инвесторов.
Действуя в рамках альянса, фирма может достичь договоренности с партнером о разделении рынка на сферы влияния. С другой стороны, альянс, в сравнении с фирмой, действующей в одиночку, может уменьшить риск каждого из партнеров путем распределения этапов большого проекта между несколькими участниками, диверсификации номенклатуры товаров, обеспечения быстрого вхождения в ры​нок и более коротких сроков окупаемости, снижения затрат.

Американская компания Cisco за пять лет сделала инвестиции с мень​шей долей участия в капитал 25 компаний-партнеров. Одна из важнейших мотиваций такой формы альянса — разделение с партнерами большого технологического риска.
ФОРМЫ МНОГОНАЦИОНАЛЬНЫХ КОМПАНИЙ
Все крупнейшие современные МНК представляют из себя международные финан​сово-промышленные объединения, включающие в свою структуру головную компа​нию финансовой либо производственной ориентации и многочисленные связанные с ней системой корпоративного (акционерного) участия дочерние и ассоциирован​ные фирмы (подразделения), работающие в сфере промышленности, логистики, торговли и маркетинга, финансов, НИОКР и т. д., расположенные как в основной стране базирования МНК, так и за границей. Такую форму интегрированной корпо​ративной структуры называют финансово-промышленной группой (ФПГ).
Структура и характер деятельности интегрированных объединений в различ​ных странах обнаруживают как схожие черты, так и заметные отличия. Эти отли​чия обусловлены конкретными историческими обстоятельствами формирования ФПГ в той или иной стране, особенностями законодательного регулирования кор​поративных отношений (в особенности — антимонопольным законодательством), степенью развития фондового рынка, ролью финансовых организаций и государ​ства в вопросах корпоративной собственности и управления.
В табл. 3.1 сведены основные характеристики ФПГ различных стран, акцент сделан на формы привлечения капитала, механизм корпоративного управления и преобладающий тип интеграции предприятий, входящих в ФПГ. 
Таблица 3.1. 
Основные характеристики финансово-промышленных групп в международном бизнесе
	Страна
	Источник капитала
	Механизм трансформа​ции капитала
	Тип
акционерной
структуры
	Ядро ФПГ
	Тип головной
холдинговой
компании

	США
	Независимые
частные
инвесторы
	Фондовый рынок
	Иерархия
	Банк
	Банковская ХК

	
	
	
	
	Промышленная корпорация
	Смешанная либо чистая ХК

	Германия
	Независимые
частные
инвесторы
	Банковская система
	Иерархия с элементами перекрестного участия
	Банк
	Банк

	
	
	
	
	Промышленная корпорация
	Смешанная либо чистая ХК

	Япония
	Государство
	Банковская система
	Этархия
	Банк
	Отсутствует

	Южная Корея
	Семейный капитал
	Прямые инвестиции
	Иерархия
	Торговое
промышленная
компания
	Смешанная ХК

	Россия
	Государство
	Ваучерная приватизация, инвестицион​ные конкурсы
	Иерархия
	Промышленное либо торговое предприятие
	Смешанная ХК

	
	
	Залоговые аукционы
	Иерархия
	Банк
	Чистая ХК


ХОЛДИНГОВАЯ ФОРМА ОРГАНИЗАЦИИ МНК

Большинство многонациональных компаний развитых стран Европы и Северной Америки организованы по иерархическому принципу и имеют холдинговую фор​му организации. Холдинговая компания является особым типом финансовой либо финансово-промышленной компании, создаваемой для владения контрольными пакетами акций (контрольными паями) других фирм с целью делового контроля над ними и управления их деятельностью. При обсуждении различных аспектов структуры и управления МНК наряду с термином «холдинговая компания» часто используют сходные понятия «материнская» либо «головная» компания; с точки зрения распределения управленческих функций к холдинговой компании также применим термин «головная организация».20
ДОЧЕРНИЕ И ЗАВИСИМЫЕ КОМПАНИИ
Если степень участия инвестора в лице холдинговой компании в акционерном (паевом) капитале другой фирмы достаточна, чтобы осуществлять управление ее текущими операциями, то такая фирма может быть определена как дочерняя ком​пания. Общепринятым считается, что для контроля над предприятием необходи​мо владеть более чем 50% его голосующих (обыкновенных) акций.
На практике, однако, бывает возможно, что непосредственное владение мень​шей долей голосующих акций оказывается достаточным для полного контроля над фирмой со стороны инвестора. Это случается, например, если значительная часть акций широко распылена между большим числом независимых мелких ак​ционеров, и вероятность консолидации решающего пакета в других руках мала. Возможно также, что холдинговая компания осуществляет контроль над фирмой, распоряжаясь ее голосующими акциями на основании договора траста или дове​рительного управления.
К другим способам удержания контроля над предприятием можно отнести превалирующее участие представителей головной компании в составе совета директоров (наблюдательного совета) или другого аналогичного органа, ответ​ственного за управление дочерней компанией в промежутках между ежегодны​ми общими собраниями акционеров. Также определенный контроль материн​ская компания может осуществлять, владея активами или ресурсами, имеющими жизненно важное значение для дочернего предприятия за границей; к таким активам могут быть отнесены торговая марка, патент, специфическое сы​рье. Перечисленные схемы менее надежны, чем установление контроля над акци​онерным капиталом, однако в некоторых случаях их применение оправдано.
В то же время, именно владение более чем 50% пакетом акций является крите​рием, который с точки зрения Международных стандартов бухгалтерского учета (и аналогичных нормативных документов, принятых в отдельных странах) позво​ляет формировать консолидированную финансовую отчетность МНК, включаю​щую данные о бухгалтерском балансе и финансовых результатах как холдинговой компании, так и дочерних предприятий.
Если дочерняя компания в свою очередь является холдинговой по отношению к одной или нескольким фирмам, то о ней говорят как о промежуточной холдинго​вой компании или субхолдинге.
Компания, которая находится под определенным акционерным, управленче​ским, либо финансовым контролем со стороны холдинговой компании МНК, од​нако не может быть отнесена к категории дочерних, называется зависимой (также используются термины «присоединенная», «ассоциированная», либо «аффилиро​ванная»). В совокупности, образующие МНК холдинговую компанию, дочерние и зависимые фирмы называют группой компаний.
ФИНАНСОВЫЕ И СМЕШАННЫЕ ХОЛДИНГИ
Наиболее распространены два основных вида холдинговых компаний: финансо​вые («чистые») и смешанные. Финансовая холдинговая компания создается с це​лью реализации функций финансового контроля и управления. Напротив, сме​шанная холдинговая компания занимается определенной предпринимательской деятельностью: промышленной, торговой, транспортно-логистической, кредитно-финансовой и т. д.
Смешанные холдинги типичны в качестве головных компаний («штаб-квар​тир») большинства МНК, представляющих собой промышленные концерны, либо конгломераты, характеризующиеся большей степенью диверсификации и ослаблением функциональных связей между компаниями группы. Однако в по​следние десятилетия наблюдается рост числа финансовых холдинговых компа​ний, объединяющих финансовые и нефинансовые фирмы в многонациональные групповые структуры.
Будучи финансовыми организациями, такие холдинговые компании имеют ряд функциональных отличий от других финансовых институтов — банков, инве​стиционных фондов. В отличие от банков, холдинговые компании не ограничены законодательством в осуществлении прямых инвестиций в нефинансовые пред​приятия, т. е. промышленные, торговые, строительные и прочие фирмы. При этом, при наличии соответствующих лицензий, холдинговая компания может зани​маться и определенной финансовой деятельностью, за исключением собственно банковской. Данное различие существенно в тех государствах, где действуют зна​чительные законодательные ограничения на участие банков в капиталах компа​ний нефинансового сектора (как, например, в США). В некоторых других странах (как в Германии) подобных ограничений нет, поэтому грань между банками и хол​динговыми компаниями не столь очевидна.
В отличие же от инвестиционных фондов, холдинговые компании не ограни​чиваются международными портфельными инвестициями, то есть диверсифици​рованными вложениями в акции компаний различных стран. Целью холдинговой компании является получение контроля над акционерным капиталом, что позво​ляет эффективно осуществлять управленческие функции.
Таким образом, основным отличием финансовой холдинговой компании от других финансовых институтов является выработка и реализация инвестицион​ной стратегии, ставящей целью установление делового контроля над уже суще​ствующими или вновь созданными фирмами, находящимися в поле ее интере​сов.
БАНКОВСКИЕ ХОЛДИНГОВЫЕ КОМПАНИИ
Важным стержневым элементом многих международных банковских групп явля​ются банковские холдинговые компании. Банковская холдинговая компания — это акционерное общество, владеющее пакетами акций юридически самостоятель​ных банков и небанковских организаций с целью осуществления управленческих, финансово-кредитных и контрольных функций по отношению к ним.
Банковские холдинговые компании получили широкое распространение в Со​единенных Штатах, особенно в 1970-х и 1980-х гг. К началу 1990-х гг. они уже контролировали 2/3 из примерно 13 000 банков, на долю которых приходилось более 90% суммарных активов отрасли. Среди факторов, способствовавших появ​лению банковских холдинговых компаний, выделим следующие:
· высокий уровень развития акционерной собственности позволяет осуще​ствлять эффективное взаимодействие промышленного и банковского капи​талов;
· более свободный доступ на рынки капитала при необходимости мобилиза​ции ресурсов;
· оптимизация налогообложения путем компенсации убытков одного дочер​него предприятия за счет прибыли, полученной другими;
· принятие стратегических решений сосредоточено на уровне единого цент​ра, где находятся совет директоров и ключевые информационно-управлен​ческие звенья;
· диверсификация портфеля активов, а следовательно — возможность сни​жения риска банковской группы в целом;
· возможность инвестиций в небанковскую сферу и за счет этого — расшире​ние за границы одного штата, чего не могут сделать самостоятельные банки.
Последняя из перечисленных особенностей требует пояснения. В соответ​ствии с американскими законами любое приобретение холдинговой компанией небанковского предприятия должно быть вначале одобрено Советом управляю​щих Федеральной резервной системы, причем эти небанковские предприятия непременно должны предоставлять услуги, непосредственно связанные с банков​ским делом, и способствовать снижению цен на них. Среди разрешенных направ​лений бизнеса следующие:
· ипотека;
· факторинг;
· траст, доверительное управление активами;
· торговля ценными бумагами;
· выпуск кредитных карточек;
· лизинг;
· операции с недвижимостью;
· ссудо-сберегательная деятельность;
· страховое дело;
· обработка и передача данных;
· консалтинг.
Законодательство США выделяет однобанковские и многобанковские холдин​говые компании. Большая часть (около 80%) зарегистрированных холдинговых компаний в США контролируют один банк. Однако многобанковские холдинго​вые компании значительно крупнее, на их долю приходится почти 70% суммар​ных банковских активов в США. Именно многобанковские холдинговые компа​нии сыграли ключевую роль в проникновении банков через границы штатов. Деятельность банковских холдинговых компаний в США регулируется Феде​ральной резервной системой и комиссиями штатов по банковской деятельности на основании Закона о банковских холдинговых компаниях 1956 г. с дополнения​ми 1966 и 1970 гг.
К преимуществам банковских холдинговых компаний перед самостоятельны​ми банками относятся: более широкий спектр предлагаемых услуг, более высокая доходность от операций (включая небанковские), снижение общего риска вложе​ний за счет их диверсификации, большая устойчивость к банкротству. С другой стороны, образование и расширение холдинговых компаний способствует моно​полизации рынка и тем самым снижению конкуренции и завышению цен на про​дукты и услуги. Кроме того, высокая степень централизации при принятии реше​ний зачастую влечет за собой бюрократические проволочки.
Законодательство европейских стран, особенно континентальной Европы, предъявляет существенно менее жесткие требования к деятельности банков, по​этому многие из них, такие как немецкий Deutsche Bank, сами являются материнс​кими холдинговыми компаниями, стоящими во главе разветвленных групповых структур.
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Приложение 1
	Основа кредитного риска
	Комментарий

	Принадлежность риска к конкретным экономическим отношениям – кредиту
	“Кредитные риски как риски кредитования”, кредитный риск как риск, связанный с движением кредита, ”сферой возникновения кредитного риска может быт одна из стадий движения ссужаемой стоимости” 

	Принадлежность риска к конкретным экономическим отношениям – операциям
	Банковская ссуда, ценная бумага, гарантийные операции, все активные операции коммерческого банка, балансовые и “забалансовые” операции, валютно-финансовые операции 

	Круг участников отношений, связанных с кредитным риском
	Заемщик, кредитор или контрагент в более широком смысле слова

	Причины реализации
	“Неспособность или нежелание партнера действовать в соответствии с условиями договора”, “нарушение целостности движения ссужаемой стоимости” 

	Формальные признаки реализации кредитного риска
	Факт просрочки исполнения обязательств, непогашение основного долга и процентов по нему, нарушение условий кредитного договора в более широком смысле, нарушение обязательств заемщика 

	Вероятный аспект риска
	Наличие вероятность непогашения основного долга и процентов, вероятность потерь вследствие нарушения контрагентом своих обязательств

	Субъективный аспект риска
	Неуверенность кредитора в том что, заемщик (дебитор) в состоянии или намерен выполнить свои обязательства

	Неопределенность исхода в рамках кредитных операций
	Ожидаемое событие есть факт в будущем, обладающий количественными, качественными, временными и пространственными характеристиками

	Форма реализации экономического ущерба, связанного с кредитным риском
	Финансовые потери, падение прибыли и потеря части капитала банка, потеря стоимости активов, неблагоприятное изменение структуры денежных потоков в связи с неисполнением обязательств

	Информационный аспект риска
	Ситуация, характеризуемая неопределенностью информации о финансово-хозяйственном состоянии клиента 

	Ситуативный характер риска
	Ситуация, возникающая при принятии решений в сферах кредитования и гарантийных обязательств банка

	Временная продолжительность существования риска
	Ситуация, длительная по времени и характеризующаяся неполнотой информации о клиенте и банковских рисках

	Причины реализации риска
	Нарушение целостности движения ссужаемой стоимости, обусловленной влиянием различных рискообразующих факторов

	Аспект принятия решения
	Ситуация, возникающая при принятии решений в сферах кредитования и гарантийных обязательств банка

	Факторы кредитного риска или отдельные виды рисков
	(1) Риск неправильной оценки финансово-экономического состояния заемщика, риск потери контроля за состоянием кредито- и платежеспособности заемщика, риск переоценки залога, риск невозможности реализации залогов, риск концентрации по величине кредита, риск кредитования акционеров и инсайдеров, страновые и валютные риски;

(2) прямой риск кредитования, условный риск кредитования, риск невыполненных контрагентом условий договора, эмиссии и размещения, клиринговый риск
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А не самозванец ли ты часом?

Киев 26 ноября подписал с испанской компанией Gas Natural договор на строительство терминала по приему сжиженного газа стоимостью 1,1 миллиарда долларов - один из важнейших контрактов, призванный снизить энергозависимость Украины от России больше чем в два раза. Через пару дней после церемонии выяснилось, что испанец, подписывавший контракт, не работает в Gas Natural, а сама компания открестилась от сотрудничества с Украиной по строительству СПГ-терминала. В итоге у проекта до сих пор нет инвестора, а привлечь новых партнеров будет теперь гораздо сложнее. 

В рамках строительства терминала Украина подписала контракты с Gas Natural Fenosa и с американской Excelerate Energy, которая должна предоставить в аренду плавучую платформу для приема сжиженного природного газа (СПГ). В тот же день состоялась официальная церемония открытия строительства первой части проекта - трубопровода, который должен соединить газотранспортную систему Украины с СПГ-терминалом в порту Южный в Одесской области. 

Заключение соглашений широко освещалось в СМИ - СПГ-терминал мощностью в 10 миллиардов кубометров снизит зависимость Украины от российского газа больше чем в два раза (в 2013 году Киев планирует закупить у "Газпрома" 18 миллиардов кубометров топлива). Cжиженный газ, как заявлял украинский премьер-министр Николай Азаров, обойдется вдвое дешевле, чем российское топливо, за которое Киев платит около 430 долларов за тысячу кубометров в четвертом квартале. 

Детали контрактов не разглашались; после официальной церемонии министр энергетики и угольной промышленности Украины Юрий Бойко рассказал только, что американская компания является собственником СПГ-заводов (плавучая платформа будет принимать газ на первом этапе, пока не построят наземный терминал), а испанская будет инвестором строительства наземного терминала. Личности людей, ставивших свои подписи под соглашениями, тогда никого не заинтересовали. СМИ часто пренебрегают такой несущественной информацией, поскольку обычно статус заключающего контракт человека проверяют дипломаты и случайным людям не удается пробраться на подобные церемонии. Но не на этот раз. 

Заговор
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	Жорди Гарсиа Табернеро. Фото с сайта dircom.org


В материалах, которые раздавали прессе, было указано, что с испанской стороны документ подписывал гендиректор по внешним связям Gas Natural Жорди Гарсиа Табернеро (Jordi Garcia Tabernero). Журналисты нашли на сайте компании фото последнего и обнаружили, что этот человек на церемонии подписания контрактов отсутствовал. Тогда выяснилось, что от имени Gas Natural договор подписал некий Жорди Сарда Бонвеи (Jordi Sarda Bonvehi). 

На следующий день после подписания соглашения испанцы открестились от проекта. Как сообщили в Gas Natural агентству Reuters, компания не давала никому полномочий на подписание каких-либо договоров на Украине и вообще не рассматривает своего участия в строительстве СПГ-терминала в этой стране. 

Тут же начали появляться различные версии произошедшего. Глава госагентства по инвестициям Владислав Каськив, который подписывал соглашения с украинской стороны, заявил, что недоразумение возникло в результате "технической несогласованности". Кроме того, руководитель предположил, что на испанцев кто-то повлиял. "Но если Gas Natural Fenosa действительно приняла решение не участвовать в проекте, то мы с уважением отнесемся к нему, поскольку понимаем, что оно могло быть принято в условиях понятного давления", - цитирует начальника пресс-служба госагентства. 

Кто мог оказывать давление, Каськив не сказал, но имеется ввиду, скорее всего, "Газпром". По крайней мере, в числе главных врагов СПГ-терминала председатель Комитета энергетической независимости Украины Иван Надеин называет именно "северного соседа". 

Таинственный Бонвеи

В любом случае, даже если бы срыв соглашения был организован кем-то извне, украинские политики могли бы избежать скандала - достаточно было проверить полномочия Бонвеи. Как заявил позже куратор строительства СПГ-терминала Виталий Демьянюк, испанец оказался профессиональным коммерческим представителем интересов Gas Natural и других компаний. Он якобы должен был организовать приезд делегации Gas Natural в Киев, но те по неназванным причинам не смогли приехать. Тогда Бонвеи решил подписать контракт, с тем чтобы подтвердить свои полномочия позже. Такую же версию произошедшего сам испанец рассказал Reuters. Агентство отмечает, что Бонвеи объяснялся на ломаном русском. 
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Жорди Сарда Бонвеи (в нижнем левом углу) на церемонии подписания соглашений с украинскими властями. Фото Reuters
Личность таинственного испанца выяснили блогеры. В комментариях к статье в блоге украинского журналиста Романа Олеарчука на сайте The Financial Times пользователь AMNYC разместил ссылки, в которых человек с именем Жорди Сарда Бонвеи значится как консультант по вопросам недвижимости из Барселоны. 

Имя Жорди Бонвеи есть на сайте 9-й Ялтинской конференции в списке участников: он числится как управляющий директор Opiser. Именно в этой должности испанец впервые упоминается в СМИ в сентябре этого года как представитель интересов Gas Natural. В комментарии в блоге FT также указывается, что Opiser была зарегистрирована в Киеве в 2012 году, а ее гендиректором является некая Наталия Павленко. 

В новостной заметке на сайте Хмельницкого горсовета указывается, что Жорди является президентом компании "Описер", а ее основатели - Жан Сарре и Николай Подмогильный. Новость посвящена не газу, а переговорам городских властей с предпринимателями в сфере переработки мусора. "Украинская правда" выяснила, что в реестре юрлиц значится ООО "Описер-Укранья", зарегистрированная в Киеве на улице Трехсвятительской, 13, офис 1. По этому же адресу зарегистрировано ООО "ЭРА-Укранья", главой которого является Бонвеи; ранее, судя по сообщениям региональных изданий, эта компания упоминалась как возможный строитель мусороперерабатывающего завода на Львовщине. И последняя деталь, которая замыкает круг на Испании: телефоны "ЭРА-Укранья" совпадают с телефонами украинского представительства испанской юридической фирмы Almansa & Asociados: Abogados. 

История весьма запутанная; Бонвеи, похоже действительно является коммерческим представителем сразу нескольких компаний. Каськив рассказал в интервью "Украинской правде", что испанец не вызвал подозрений у властей, поскольку во всех переговорах по СПГ-терминалу он участвовал вместе с главой немецкого представительства Gas Natural Europe. 

Куратор строительства СПГ-терминала Демьянюк, когда стало известно об оплошности, заверил, что Киев не понесет убытков в связи со срывом контракта, поскольку это всего лишь соглашение о сотрудничестве, а не инвестиционный контракт. Тем не менее потери очевидны - репутация Киева подмочена, а в бизнесе многие предпочли бы скорее потратиться, но избежать подобной участи. 

Сергей Козловский [image: image4.png]
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Украинский чиновник получил выговор за подписание договора с самозванцем

По итогам служебного расследования скандала с подписанием договора с лицом без полномочий правительство Украины объявило выговор главе Государственного агентства по инвестициям и управлению национальными проектами Владиславу Каськиву. Об этом, как сообщается на сайте ведомства, заявил сам Каськив. 

"Мой 'выговор' - это цена, благодаря которой все украинцы узнали, что этот проект является спасением Украины в ее борьбе за независимость", - заявил руководитель. Каськив также отметил, что после скандала с подписанием договора проект строительства терминала по приему сжиженного природного газа имеет "колоссальную известность и поддержку в обществе". "Я бы еще долго не смог этого добиться через разъяснительную кампанию", - отметил чиновник. 

Также Каськив рассказал, что его ведомство провело внутреннее расследование в команде, по итогам которого будут приняты дисциплинарные и кадровые решения. Глава агентства предупредил о новой волне дискредитации посредством провокаций и заказных сообщений. "Думаю, что события двух последних месяцев расслабили наших врагов. Они получили фальшивую цель, потеряли темп атаки, и это станет для них роковой ошибкой", - сообщил Каськив. 

26 ноября Киев подписал соглашение на строительство СПГ-терминала стоимостью в миллиард долларов с испанской Gas Natural Fenosa. Свои подписи под документом поставили Каськив и некий Жорди Сарда Бонвеи, который в итоге оказался коммерческом представителем интересов испанской компании. На следующий день Gas Natural открестилась от соглашения; в компании заявили, что не давали никаких полномочий на подписание подобных контрактов и вообще не ведут переговоров о строительстве СПГ-терминала на Украине. 

Подписавший контракт испанец объяснил, что решил сначала заключить договор, а затем подтвердить свои полномочия. Киев не проверял полномочия Бонвеи, так как тот с самого начала участвовал в переговорах по СПГ-терминалу с одним из топ-менеджеров Gas Natural. В середине декабря испанская компания подала на Бонвеи в суд. Немногим позже украинское правительство отменило госгарантии на 2,3 миллиарда гривен (284 миллиона долларов), предоставленных проекту СПГ-терминала. 
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Киев отменил госгарантии по скандальному газовому контракту

Правительство Украины отменило государственные гарантии на 2,3 миллиарда гривен (284 миллиона долларов), предоставленных проекту строительства терминала по приему сжиженного природного газа. Об этом сообщается в постановлении кабинета министров номер 1178 от 21 декабря 2012 года. 

Постановление номер 1178 отменяет акт правительства от 19 сентября этого года о предоставлении госгарантий для обеспечения исполнения долговых обязательств предприятий, принадлежащих к сфере управления Государственного агентства по инвестициям и инновациям. 

Киев подписал соглашение с испанской компаний Gas Natural Fenosa на строительство СПГ-терминала 26 ноября. Впоследствии в Gas Natural открестились от сотрудничества, сообщив, что не давали никому поручений подписывать контракты на Украине, и что вообще не рассматривают участие компании в СПГ-проектах в этой стране. 

Выяснилось, что контракт подписал некий Жорди Сарда Бонвеи, который в компании не работает. Сам испанец рассказал, что решил сначала подписать контракт, а затем подтвердить свои полномочия. 

Украинские власти объяснили, что не проверяли наличие полномочий у Сарда Бонвеи, так как он с самого начала участвовал в переговорах от имени Gas Natural с одним из ее топ-менеджеров. 18 декабря стало известно, что испанская компания планирует подать в суд на Сарда Бонвеи за подлог и фальсификацию документов. 
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