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ІV. ОРГАНИЗАЦИОННАЯ ЭВОЛЮЦИЯ

Коль скоро процесс производства идет в борьбе многих организаций за конкурентные преимущества, фактически означающий дифференциацию локальных технологических процессов трансформации ресурсов, и обеспечивается он именно организационными структурами, то, следовательно, мы должны говорить об организационной конкуренции как механизме и форме выявления этих преимуществ. 

Однако в процессе соперничества и как мы позже увидим, многообразной кооперации между организациями, организационные структуры не просто обе​с​пе​чивают статичное ("раз и навсегда") выявление уже существующих видов внут​ренней экономии. Они в реальности обеспечивают постоянство этого процес​са,  а совершенствование технологий, в свою очередь, инновации, изменение зна​ний и способностей собственников, менеджмента и наемных рабочих  ведет к изменениям самих организационных структур с целью поддержания постоянс​тва создания конкурентных преимуществ. Соперничество организаций, их кон​куренция имеет потому фундаментальное значение для теории.

Организационная конкуренция – это измерение экономической конкуренции, которое означает соперничество разных организационных форм (структур), координирующих производственное использование и развитие идентичных или разных ресурсов за одни и те же рынки (соперничество – производство и предложение потребителями продукции, удовлетворяющую аналогичную потребность). В целом экономическая конкуренция не может быть разделена  только на ценовую (технологическую) в стиле неоклассической теории и только организационную, как в НИЭТ, потому что под воздействием особой организационной структуры меняются элементы технологий (узко экономически – структуры издержек), а также сами организационные структуры. Именно эти изменения ведут к устойчивой эволюции организационных форм и их мы должны рассмо​т​реть.

Критерием организационной конкуренции является прибыль, однако иная, чем предполагает неоклассическая теория. Неоклассика считает, что фирмы борются за прибыль, максимально возможную (оптимальную) для любых условий. Такая прибыль, называемая экономической, отражает неограниченную рациональность, всезнание неоклассического атомарного субъекта рынка. 

В НИЭТ была сделана попытка смягчить это условие: А.Алчиан в статье "Неопределенность, эволюция и экономическая теория" (1950 г.) предложил для фирмы критерием эффективности экономической деятельности считать реализованную, то есть реальную полученную (или опять же в терминах неоклассики – бухгалтерскую) прибыль [130]. Это вполне приемлемый критерий, так как максимальной в неоклассическом смысле, то есть "оптимальной" прибыли никогда не существовало, это – теоретическая фикция. При этом борьба за устойчивые конкурентные преимущества предполагает, что большая часть прибыли не проедается, а так или иначе реинвестируется, поэтому мы будем подразумевать случай, когда прибыль используется для воспроизводства.

Осмысление организационной конкуренции, как мы видели в Разделе II, настоятельно требует от нас объяснить следующие феномены
:

1) господство с начала ХХ в. крупных централизованных иерархий – вертикально-интегрированных менеджерских корпораций;

2) олигополистический характер современной конкуренции;

3) капиталистический характер господствующих иерархий;

4) преобладание наемного труда

5) в целом многообразие организационных форм.

Мы помним, что еще в период начала Первой промышленной революции перечисленные, кроме пятого, феномены практически отсутствовали или занимали периферийное положение в экономике. Именно поэтому мы трактуем перечисленный выше 5 организационных феноменов как результат изменений, которых не было всего двести пятьдесят лет назад и которые появились и развивались под воздействием каких-то факторов, которые мы должны понять.

В основе наших рассуждений опять лежит оценка возможности выявления и утилизации внутренней экономии различными организационными формами. В этом процессе субъекты организаций обнаруживают более или менее эффективные в данных условиях варианты дифференциации и координации труда, обеспечивающие накопление разных организационно-специфических ресурсов и стараются развивать те из них, которые являются более эффективными, а те, которые менее эффективные, пытаются ликвидировать. Именно это ведет к трансформации организационных структур (организационных форм), то есть к организационной эволюции.

4.1. Господство иерархий
Начнем мы с проблемы господства иерархий. Наиболее ярко оно проявляется в том, что значительную часть ВНП производят крупные корпорации. Однако за этим стоит и более фундаментальный вопрос, ведь индустриальная экономика в основном построена на иерархических принципах. Хотя количество неиерархических форм организации типа кооперативов или слабых иерархий типа современной системы "выкладывания сырья" в Италии достаточно велико, тем не менее можно сказать, что пока эти формы – нишевые. Они занимают периферийное положение в экономике, а господствуют (по объему выпуска, влиянию на инновационный процесс, доле в общей занятости), не смотря даже на определенную тенденцию к снижению иерархичности в последние три десятилетия, централизованные иерархические организационные формы: корпорации, мелкий и средний бизнес капиталистического характера. Поэтому в данной проблеме есть соответственно две составляющие: (а) господство иерархий как таковых и (б) господство крупных иерархий, то есть вертикально-интегри​ро​ванных корпораций. Рассмотрим их по порядку.

Как мы помним, НИЭТ всегда исходила из того положения, что победа альтернативных механизмов управления трансакциями в конечном итоге определяется экономической эффективностью. Мы разделяем этот тезис, уточняя его следующим образом. Прежде всего, эффективность надо понимать как возможность выявлять и утилизировать внутреннюю экономию, а не снижать трансакционные издержки. Во-вторых, на скорость проявления эффективности/неэф-фективности организационных структур влияет множество институциональных, технологических и др. факторов, и в целом изменения организаций есть процесс, касающийся живых людей. Поэтому нет и не может быть линейности в этом процессе, единой скорости трансформации форма организации, он инерционен, скачкообразен. Он историчен, а потому не укладывается в простую логику экономии трансакционных издержек, да и не всегда совокупных затрат.

Итак, господство, хотя и постепенное и не стопроцентное иерархических форм организации. Рассмотрим его на основе той же модели производственной команды, которую мы применяли раньше. Для простоты привяжемся к начальному периоду развития индустриальной экономики, эпохе Первой промышленной революции, хотя логика в наших рассуждениях универсальная и может быть применена к любому отрезку времени. Пусть в той инсти​ту​ци​о​наль​ной среде созданы две конкурирующие за один рынок организации, производящие продукт А: кооператив ("груп​па равных" Уильямсона) и менеджерская фирма ("простая иерархия" Уильямсона или мануфактура Маркса). 

Мы отбрасываем предположение о том, что субъекты организаций взаимосвязаны только рыночными контрактами обмена, это практически невозможно, что станет ясно из  наших рассуждений о рынке (см.п.4.5 Раздела IV). Мы полагаем что технологический процесс достаточно прост и что внутренние выгоды заранее хотя бы частично видны агентам. Именно потому они и принимают решение координировать свою деятельность, что у них есть частичное представление и понимание  того, что как организация (в определенных пределах) они могут получить выигрыш в производительности, который иными средствами получить нельзя.

В кооперативе отсутствуют частные собственники средств производства, которые могут не принимать непосредственного участия в процессе производства, а принятие основных хозяйственных решений не имеет иерархического характера, то есть меньшая часть субъектов организации не отдает приказы, как осуществлять труд другим ее участникам (исключается власть одних трудовых групп над другими). О.Уилямсон так конкретизирует важнейшие параметры этой формы: (а) она основана на общей собственности самих непосредственных производителей, (б) работники либо постоянно специализируются на выполнении одной из трудовых функций, либо осуществляется их постоянная ротация между ними, (в) основные хозяйственные решения принимаются либо общим собранием, либо избранным на короткий срок и постоянно сменяемым "менеджером" (принимает только тактические решения), (г) зарплата отражает не личный вклад каждого работника в общий результат деятельности, а среднюю производительность [111, с.348-349]. 

В "простой иерархии" существуют менеджеры ("центральные контрактные агенты"), которые: специа​лизируют​ся на (а) сборе общей информации о рынках, продуктах, технологиях и рабочей си​ле; (б) на принятии решений о стратегических параметрах поведения организации, координируют деятельность всех субъектов организации, имея право сокращать/уве​ли​чи​вать по своей воле количество работников. Кроме того, менеджеры диф​фе​рен​цируют вознаграждение работников не по средней производительности, а по измеренному разными способами вкладу каждого из них в конечный результат. При этом они, для усиления мотивации рабочих к производительному труду, вводят продвижение их по карьерной лестнице в зависимости от стажа, профессионализма и природных способностей, что позволяет извлекать дополнительные выгоды от специализации труда в соответствии с профессиональными качествами и знаниями каждого. 

В табл.4.1 приведен более подробный перечень организационных (в НИЭТ трансакционных) параметров описанных выше форм производства. 
Таблица 4.1.

Основные организационные (трансакционные) отличия

конкурирующих форм организации труда
	Отличия
	"Группа равных"
	Менеджерская

фирма

	1.Специализация малой группы субъектов на сборе информации о ры​н​ках, продуктах, технологиях и рабочей силе 
	Нет
	Да

	2.Специализация малой группы субъектов на принятии основных хозя​й​​ственных решений
	Нет
	Да

	3.Необходимость для работников оставлять свои рабочие места в процессе приня​тия решений (необходимость в постоянно действу​ю​щем собра-
	Да
	Нет

	Продолжение табл. 4.1.

	нии трудового кол​лектива)
	
	

	4.Изменение (сокра-щение/ уве​​​ли​че​ние) состава рабочей силы  и средств производс​т​ва
	Практически невозможно ме​нять состав основателей ор​ганизации, так как они од​новременно являются со​б​​ственниками основных средств производства или толь​ко по решению общего со​брания подавляющим большинст-вом го​ло​сов 
	Состав рабочей силы быстро меняется в соответствии с приказами менеджеров

	5.Распределение результатов де​ятель-ности
	Равномерно по средней про​из​во​ди​тельности
	По измеренному (разными спо​собами) инди​ви​ду​аль​но​му вкладу работника в конечный результат

	6. Дифференциация других вну​трен​них параметров де​я​тель​ности
	Отсутствие дифференциации ус​ло​вий труда в соответ​ствии с природными спо​​собностями и опытом, раз​личий в продвижении по слу​жебной лестнице, разли​чи​ях в доступе к управлению, накоплению трудовых на​выков 
	Дифференциация условий труда в соответствии с природными способностями и опы​том, различия в продви​же​нии по служебной лестни​це, доступе к уп​равлению, накоплению тру​довых навыков

	Субъекты принятия решений
	Все члены организации, отсутствие специализации на принятии решений кого-либо из членов кол​лектива. 
	Небольшая группа членов организации (менеджеров), как прави​​ло, меньшая по численности, чем остальной коллектив. Члены ее чаще всего не заняты сами в ос​​новных производственных про​​цессах. Контролируют результат и/ или процесс труда других членов организации по своей во​ле, в том числе могут менять состав членов организации.

	Процедура выработки и принятия решений
	Общее собрание членов организации
	Сбор и обсуждение информации в рамках группы менеджеров.

	Каналы и средства передачи управленческих решений
	Коллективное согласование в рамках работы общего собрания
	Приказы менеджеров (то есть наличие экономической власти, иерархия)


Обе организационные формы имели место в реальной истории, значит мы можем предположить, что они могли быть созданы методом проб и ошибок в  институциональной системе индустриальной экономики. В "группе равных" отсутствует специализация работников на сборе всей необходимой информации о рынках, продуктах, конкурентах, технологиях и рабочей силе, необходимых для определения вариантов производства, близких к оптимальному. Отсутствие специализации – источник затруднений для любой группы кооперирующихся индивидов, причина которой – объективная, хотя и переменная, ограниченность рациональности индивидов, о которой уже было сказано. Работники любой хозяйственной организации, особенно такой, которая относится к обрабатывающей промышленности в течение большей части рабочего времени заняты на определенных рабочих местах, поэтому они ограничены в источниках информации из-за ограниченности своей профессиональной деятельности: их трудовая функция генерирует информацию максимум о технологических процессах в рамках организации, но не о рынках и технологиях вне ее. 

"Группа равных" может справиться с этой проблемой двумя способами. Либо все члены коллектива по договоренности оставляют свое рабочее место и согласованно или по собственному желанию занимаются сбором необходимой информации, либо выбирают на временной основе несколько членов группы, которые будут в течение некоторого времени осуществлять только сбор необходимой информации, накопление знаний. Первый способ, очевидно, маловероятен, второй, видимо, даст преимущество, но сразу же будет чувствоваться асимметрия стратегической информации в пользу тех, кто ее собирает, и вероятно в "группе равных" будет осуществляться ротация членов этой группы, постоянно возвращающихся на свои рабочие места, к станкам. Поэтому выгоды от специализации на сборе информации будут частично теряться из-за рассеивания знаний. 

Очевидно, что в менеджерской группе этот "организационный провал" отсутствует и она полностью специализирует меньшую относительно всей "команды" группу субъектов на сборе общей рыночной и технологической инфор​ма​ции. Важно это вот в каком аспекте. Когда наши организационные формы только вступают в конкуренцию, их членам хорошо известны как технологии, так и потребности рынка в товаре. Но с течением времени им придется не только один раз выявить необходимые виды  внутренней экономии, но и находить новые. Так, наши расчеты экономии от рекомбинации показывают, что по мере роста масштабов организации все сложнее будут взаимосвязи между специализированными ресурсами (рабочими и оборудованием), все запутаннее их комбинации, поэтому предварительное планирование рекомбинации станет уже требовать высокопрофессиональных, фактически квалифицированных инженерных умений и знаний, которые у станка получить трудно. То же самое нужно сказать о повышении интенсивности использования ресурсов и новых технологиях.

Таким образом, выявление и использование внутренней экономии становится в прямую зависимость от способности организации выделить на постоянной основе группу, специализирующуюся на этой функции. Но и маркетинговые исследования рынков, необходимые для изменения качества и количества выпускаемого продукта (или смена его вообще) в соответствии с изменениями спроса (вкусов), определения самых выгодных поставщиков полуфабрикатов, вариантов тран​спортировки также требуют постоянной специализации и не могут осуществлять "к случаю" при "выходе" с рабочего места.

Поэтому в длительном периоде менеджерская фирма может легче и быстрее выявлять наиболее выгодные в данных условиях варианты поведения в рыночной среде, в том числе и приносящие выигрыш от рекомбинации специализированных ресурсов, повышения интенсивности их использования. Это означает значительно большую скорость накопления специализированных и специфических для данной команды знаний, необходимых для создания устойчивых конкурентных преимуществ.

Вторым пунктом в табл.4.1 стоит специализация на принятии решений. В группе равных решения принимаются только общим собранием, в менеджерской фирме – это прерогатива субъектов, которые осуществляют сбор указанной выше общей рыночной информации. Относительно затруднений такой формы принятия решений можно сказать следующее. Постоянно действующее рабочее собрание, прежде всего, является длительным (отрывающим надолго от процесса производства) мероприятием, подверженным двум рискам: конфликтам и неоптимальности решений из-за парадокса Эрроу. Конфликты возникают из-за множественности центров интересов в организации, состоящей из работников, недостаточно хорошо представляющих как тонкие взаимосвязи организации с рынком, так и целостность внутриорганизационных процессов, а парадокс Эрроу связан с несовершенством процесса голосования в группе и собственно в данном случае с отсутствием точного представления (из-за слабой специализации на сборе информации) о том, какое решение является предпочтительным.

Менеджерская фирма лишена всех этих трудностей, так как решения принимаются значительно быстрее, не требуя согласования с большей частью трудового коллектива и, самое главное, для организации значительно более выгодной будет ситуация, в которой тот, кто концентрирует информацию, подстраивает под ее требования  и саму организацию. Специалисты, знающие объективные ограничения и требования внешней, рыночной и технологической среды, лучше представляют и то, как должна вести себя организация во внешней среде и как должна подстраивать свои внутренние процессы под эту среду. Как осуществляется эта подстройка, означающая одновременно реакцию на существующие ограничения и выявление внутренней экономии? Тот, кто обладает "лучшей" информацией, говорит (или иным образом доводит до сведения) других, что лучше делать, исходя из этой информации, то есть отдает приказ, осуществляя самый компактный и малозатратный способ управления, который как раз и присущ менеджерской фирме. В итоге, адаптация менеджерской фирмы под требования рынка и извлечение внутренней экономии, в отличие от "группы равных", будет более динамичной и точной. 

Пунктом третьим в табл. 4.1 стоит необходимость покинуть рабочее место для принятия решений и сбора информации. В "группе равных" для принятия решений и накопления знаний надо покидать рабочие места и участвовать в длительном рабочем собрании, что равносильно возникновению высоких вмененных издержек, вызванных приостановкой производственных процессов. В менеджерской фирме этой приостановки нет, в ней выделяются и содержатся за счет доходов организации специалисты в области координации, от-дающие приказы, то есть от непосредственных задач трансформации ресурсов в продукт освобождаются те, кто должен познавать внешние ограничения, внутреннюю экономию и возможности ее извлечения. Поэтому в долгосрочном периоде объемы производства менеджерской фирмы в единицу времени будут выше.

В пункте четыре табл. 4.1 указан главный признак, отличающий менеджерскую фирму от "группы равных": способность изменять не только количество единиц технологического оборудования, но и самих работников. Мы видели, что реальное извлечение внутренних выгод при обратной и прямой внутренней экономии, должно идти так, что в течение длительного времени будет высвобождаться незанятое оборудование и рабочая сила. Тогда организация, которая беспрепятственно может осуществлять это высвобождение, будет легко подстраиваться под изменения конъюнктуры, меняя количество используемых ресурсов и минимизируя издержки за счет внутренней экономии, а в последствии активно воздействовать на рынки за счет продвижения товаров по низким ценам. 

Однако в "группе равных" это сделать очень трудно: для того, чтобы сократить работника, бывшего одним из основателей кооператива, необходимо его выбрать и удалить из организации. Но никаких оснований, почему надо сокращать того или другого нет, так как все на равных участвовали в создании и функционировании организации. Это чревато бесконечными конфликтами на рабочем собрании, невозможностью быстро аккумулировать  знания о внешней среде и извлекать внутреннюю экономию. К тому же, даже если общее собрание примет решение о том, кого нужно удалить из кооператива, то встанет вопрос о том, как быть с его оборудованием, ведь оно было частью того уставного фонда средств производства, который и лег в основание организации. Если же кооператив увеличивается, то возникает вопрос: если принимаются новые работники со своими средствами производства, то на каком основании они, не участвовавшие в создании и функционировании, должны получать равную с отцами-основателями долю вознаграждения и участвовать в работе общего собрания и трудиться в тех же условиях?  

Есть, однако, еще одна возможность для этой формы организации справиться с данной проблемой. Работника, высвободившегося на операции а2 можно будет перевести на операции а1 или а4 второй производственной линии, указанной на рис. 3.4. Тогда не будет необходимости кого-либо сокращать. Этот вариант вполне реален, но имеет серьезные ограничения: для его осуществления необходимо очень точное совпадение квалификации работника, его оборудования и параметров новой производственной линии. Это, естественно, далеко не всегда осуществимо, поэтому, возможно, ему пришлось бы переучиваться для работы на другом оборудовании, долго приобретать новый профессиональный опыт. Все это возможно, но, во-первых, объем его работы для него как собственника или других учредителей кооператива может быть неприемлемым (так как диктуется технологическим процессом и может быть меньшим, чем тот, за который остальные члены организации готовы вознаграждать работника на прежнем уровне), а во-вторых, в случае переобучения уже не сам работник, а все остальные члены кооператива должны решить, как и чему он будет переобучаться. То есть он попадает под административную власть организации как целого, что очень похоже на то, как если бы он был простым наемным рабочим. При этом кооператив вынужден был бы содержать постоянно ряд высших и средних учебных заведений и открывать их каждый раз, как только менялась бы конъюнктура рынка и возникала потребность в смене технологических процессов, вместо того, чтобы сменять работников с одними профессиональными знаниями на других, просто обращаясь к рынку труда. Это было бы очень обременительно, и что такая ситуация маловероятна, говорит следующий пример. В самом известном и успешном рабочем кооперативе "Мондрагона" с момента основания в 1956 г. и до начала 80-х не было безработицы (увольнений). Этого удавалось достигать за счет того, что "Мондрагона" – это целая сеть полусамостоятельных производственных организаций и рабочих, сокращенных в одной из них, переводили в другую, в том числе переобучая в собственных учебных заведениях. Однако постепенно адсорбционные возможности всей группы были исчерпаны, и в 1980 г. центральный банк группы вынужден был разработать систему пособий по безработице для "временно сокращенных" кооператоров [150, р.72].

В менеджерской же фирме весь процесс происходит только с одним затруднением: увольняемому работнику необходимо выплатить некоторую компенсацию, не сопоставимую по размеру с его содержанием в случае сохранения за ним работы.  В случае приема на работу дополнительного работника, совершенно не важно, владеет ли он какими-либо средствами производства или нет, он попадает в распоряжение менеджеров, и условия его труда будут дифференци​рованы последними в соответствии с общеорганизационной эффективностью. За счет почти беспрепятственного сокращения/при-влечения рабочих и средств про​изводства менеджерская фирма сможет утилизировать внутреннюю экономию на значительно большую глубину, ограниченную только возможностя​ми менеджеров выявлять возможные варианты рекомбинации ресурсов (то есть их ограниченной рациональностью, аккумулированными знаниями и опытом)
.

Общий вывод таков: в долгосрочном периоде в процессе конкуренции между организационными формами типа кооператива и менеджерской фирмой явный перевес по показателям эффективности (качеству и скорости адаптации к изменениям внешней среды, степени и скорости извлечения внутренней экономии) оказывается выше у последней. Это значит, что общий уровень издержек, который определяет цену продукта, окажется у менеджерской фирмы меньше, следовательно, прибыльность будет выше. Если мы рассмотрим структурные элементы издержек отдельно, то есть трансформационные и организационные (трансакционные) издержки, то приведенные выше соображения указывают на то, что уровень трансформационных издержек будет изначально ниже у менеджерской фирмы. По мере же разворачивания конкуренции между организационными формами окажется, по всей видимости, что даже если бы этот уровень изначально был выше у иерархии, все равно кооператив не смог бы в тех же масштабах утилизировать внутреннюю экономию. 

Что же касается организационных (трансакционных) издержек, порожденных структурой отношений (трансакций), то для сравнимых по масштабам и конкурирующих за один рынок организаций эпохи. Первой промышленной революции необходима была минимизация и организационных, в данном случае управленческих издержек. Хотя в момент основания управленческие издержки могли быть у кооператива ниже, но сама эффективность такого механизма управления была бы в конечном итоге ниже из-за длительно функционирующего, конфликтного рабочего собрания и неспециализированного накопления стратегических рыночных и внутриорганизационных знаний, которые не давали бы данной организационной форме расти. Впоследствии, суммарные, включая и управленческие, издержки менеджерской фирмы могли бы стать больше, но при этом ни прибыль, ни продукт, который она выпускала бы,  кооперативом в принципе не могли бы быть получены. Таким образом, перед нами ситуация, подобная описанной Дитрихом и Медхоком при сравнении рынка и фирмы: не смотря на конечный более высокий уровень организационных издержек, менеджерская фирма может делать то, что, вероятно, кооператив, то есть неиерархическая форма организации, делать не может в принципе. В этом смысле пути развития кооператива, если последний никак не меняется, и иерархии расходятся, и они попросту занимают разные ниши в экономике, слабо конкурируя друг с другом.

Однако это статичное сравнение в духе НИЭТ. А декларировали мы обоснование организационной трансформации. Обратим свое внимание снова на кооператив. Мы может трактовать его неэффективность относительно  менеджерской организации, как его собственную абсолютную неэффективность. Субъекты этой организационной формы в условиях конкуренции, пусть даже с другими кооперативами, начинают ощущать неспособность своего механизма координации создавать устойчивые конкурентные преимущества. Сначала им кажется, что это – сугубо технологические провалы и они слегка меняют структуру координации и мотивации, но со временем оказывается, что в ходе трансформации отдельных организационных элементов и реального повышения эффективности (снижения издержек) отношения в и между организациями меняются принципиально, и возникает эффект "зависимости от предыдущего пути развития", то есть зависимости от накопленных знаний и изменившихся отношений: агенты не могут и не хотят возвращаться к прежним организационным формам, а порой даже не представляют уже, что могут быть иные, кроме данных, организационные формы. Рассмотрим это на примере кооператива.

Описание последовательности событий мы развиваем на основе анализа О.Уильям​соном процесса принятия решений в рамках "группы равных" хозяйст​вующих субъектов, приведенном в "Рынках и иерархиях" [368, р.45-50], дополняя его некоторыми важными подробностями. Исходное состояние нашего кооператива точно такое же, как и полноканаль​ная модель О.Уильямсона, только мы добавляем к ней еще общее собрание и не концентрируемся на форме контрактов, которые объединяют членов "груп​пы равных"
. 

По мере осуществления последовательных циклов производства собственникам кооператива становится ясно, что они не в состоянии отслеживать изменения конъюнктуры рынка и выявлять внутреннюю экономию, и они понимают, что производительность их организации могла бы быть более высокой, если бы они несколько раз в день не останавливали производственный процесс и не обсуждали помногу часов вопросы планирования собственной трудовой деятельности. Они видят, что идет потеря времени на сбор информации о рынках, когда они вынуждены сами проводить маркетинговые исследования, опять же останавливая технологический процесс. И когда методом проб и ошибок они выявят указанные проблемы, то у них возникнет стимул разработать некий путь исправления таких недостатков. Таковым может быть выделение по решению общего собрания части работников, которые будут специализироваться на проведении сбора информации, сведя время своего участия в непосредственной трансформации ресурсов в продукт к очень незначительной величине. В этом случае иерархии практически еще нет и исполнитель функции сбора информации является просто одним из работников кооператива, который доносит до общего собрания коллектива ту информацию о рынках, которую ему удалось собрать, те знания, которые ему удалось аккумулировать. 

Дальше происходит следующее. Благодаря специализации агента/аген​тов на сборе информации о рынках, технологиях, внутренней экономии, кооператив получает возможность значительно более быстро и точно адаптироваться к динамично меняющейся среде, встраиваясь  в одну из технологически цепочек производства какого-либо блага, создавая конкурентоспособный продукт. Но также видны и недостатки такого процесса: рабочее собрание все еще отнимает много времени работников, заставляя их останавливать процесс производства. Кроме того, собрание совсем не обязательно примет те решения, которые вытекают из предоставленной информации, так как  специалист донес до общего собрания информацию о рынках, технологиях и внутренней экономии, а все остальные рабочие в большей степени поглощены информацией со своих рабочих мест, и это дает разницу в оценках, снижающую  точность принятия решений. Поэтому через ряд сложных переговоров и конфликтных ситуаций на рабочем собрании специалист по сбору информации может убедить остальных рабочих в том, что они должны в большей степени доверять его информации и разрешать ему принимать решения относительно сочетания их видов деятельности в обход общего собрания. 

Если такое разрешение получено, а оно будет рано или поздно получено, потому как работники осознают реальные выгоды от такого процесса координации, то у информатора появляется больше возможностей для того, чтобы его информация (потенциальные возможности поведения агентов) трансформировалась в поведение реальных агентов в реальной хозяйственной организации. Кроме того, раз уж объективная необходимость в его функции становится осознанной работниками кооператива, то они начинают все меньше контактировать друг с другом  и все больше обращаться к нему за необходимой информацией, в свою очередь  делясь с ним информацией о процессе производства, в котором они участвуют, а он передает ее всем остальным как на общем собрании, так и в двусторонних встречах с отдельными членами кооператива. При этом наш координатор все еще является одним из равных в кооперативе и чаще всего выполняет свои функции временно, занимая свое место на выборной основе [368, р.47]. 

Чем динамичнее изменения внешней среды, чем больше растет наша организация, тем сложнее и сложнее всему трудовому коллективу на общем собрании принимать правильные решения, тем запутаннее становятся отношения между рабочими, так как требуются постоянные изменения количества рабочих и оборудования внутри организации и технологических единиц. И тем больше аргументов в пользу того, что надо больше прислушиваться к мнению специалиста-информатора, так как он ежедневно сталкивается с рынком, хорошо его знает и успешно может подсказывать всем остальным работникам, как лучше комбинировать свою специализированную рабочую силу и специализированное оборудование для производства конкурентоспособной продукции. И кооператоры вынуждены постепенно на это соглашаться. Но соглашаясь на это, они ставят себя в зависимость от мнения специалистов-информаторов, которое может уже выражаться не только в форме советов делать то-то и то-то, но и в активном убеждении, и даже в форме формально необязательных, но, де-факто, обязательных рекомендаций и распоряжений. О.Уиль-ямсон описывает это так:

"Нечто вроде элиты возникает в результате того, что избранная группа рождает асимметричные отношения со всеми остальными. Высший координатор не столько обладает властью, которой его наделяют авторитет и опыт,…сколько обладание более полной информацией дает ему стратегические преимущества по отношению ко всем остальным" [368, р.52-53]. 

И еще один важный момент. Если до этого сократить или увеличить количество рабочих и оборудования было прерогативой общего собрания, то сейчас это право переходит к информатору. Таким образом он постепенно становится полноценным координатором производства с правом изменения масштабов организации. Может быть, это происходит не сразу, может быть сначала он просто выносит на общее собрание кандидатуры тех, кого надо сократить или наоборот принять, потом он уже меньше советуется с собранием, по крайней мере относительно каких-то вспомогательных работ, но постепенно он уже и основных "старых" работников может сократить или набрать новых
. Перед нами в таком случае уже "простая иерархия" менеджерской фирмы, хотя координатор все еще является выборным и работает на временной основе, правда, срок его полномочий продлевается. Он теперь уже не просто один среди равных, но первый среди равных. Постепенно он сам начинает при​нимать решения о выпуске какой-то части продукта кооператива, пре​тендовать на установление суммы прибыли, идущей на расширение произво​дства, а также доходов, распределяемых среди членов кооператива и пропорций их распределения. Так постепенно возникает предпринимательская (=капиталистическая) фирма. 

Что показывают эти логические конструкции? Они показывают, что в пределах индустриальной экономики более вероятным является господство иерархических форм организации производства по причине из большей эффективности. Эта эффективность заключается не в снижении только организационные (трансакционных) издержек, но в способности организации экономить на всех производственных издержках, выявляя и утилизируя внутреннюю экономию, а также обеспечивая быстрое накопление рыночных и технологических знаний.

Оказывается также, что существует асимметрия такого рода эффективности организаций: хотя сам начальный выбор организационных форм достаточно широк, те из них, которые изначально или в процессе дальнейшей эволюции приобретают неиерархические формы управления, оказываются менее эффективными, чем те, которые имеют явные иерархические характеристики механизмов управления. Поэтому конкуренция во многих случаях отбирает и закрепляет в знаниях, технологиях, институтах именно такие организационные формы. Эволюция также означает трансформацию не- или малоиерархических организационных форм в высокоирерахические, обеспечивающие высокую эффективность производства, хотя, как мы видели, сравнивая американские и японские корпорации, степень иерархичности может варьироваться даже в пределах одной формы (снижение количества уровней иерархии в производственных подразделениях корпораций Японии).

Также очевидно, что изменения в механизме управления ведут к изменению всей совокупности отношений и во многом самих индивидов в рамках трансформировавшихся организационных структур. Как мы видели, первоначально один из равных, всего лишь специалист в сфере изучения рынков и технологий, становится координатором, а затем и предпринимателем-менеджером, отдающим приказы и даже привлекающим/сокращающим членов команды. Фактически процесс организационной трансформации, увеличение эффективности, увеличение ее элементов, повышающих эффективность и сокращение элементов, снижающих эффективность, есть процесс становления "центрального контрактного агента" неоинституциональной теории:
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Рис.4.1 Эволюция "центрального агента" фирмы

Однако процесс на этом не заканчивается, да по большому счету и не может логические считаться самодостаточным. Ведь вместе с менеджером-ко​ор​динатором, в организации должны трансформироваться и остальные члены команды, чтобы принять его экономическую власть там, где ранее были "плоские" отношения равных. 

С нашей точки зрения, трансформация организаций, приобретение ими иерархических форм в процессе повышения эффективности производства и конкуренции ведет как к выделению социальной фигуры менеджера-коор​ди​на​то​ра, предпринимателя-собственника, так и наемных рабочих.

Для подтверждения этого у нас есть  прекрасный анализ "провалов" рабочих кооперативов Туган-Барановского, который дал указания по поводу эволюции рабочих артелей, обобщив достаточно большой массив данных XIX – начала ХХ вв. Он показал, что проблема низкой эффективности кооператива вызвана [106, с.36-40]:

1) Недостатком дисциплины ["провалом" мотивационной системы]: рабочие-собственники не слушаются менеджера, так как он – их же товарищ, ими же выбранный, они часто не желают переходить к новым видам деятельности в рамках кооператива.

2) Недостатком знаний о рынках и предпринимательских способностей: рабочие не в состоянии накапливать знания о внешнем для организации мире из-за включенности в непосредственный процесс производства, отсутствие у них предпринимательского таланта.

3) Недостаточной скорости изменения технологического аппарата [инновационная и технологическая инертность]: нежелания из-за влияния нового оборудования на состав, численность и профессиональные знания рабочей силы, их менять
.

Туган-Барановский связывал эти недостатки с общей всем производственным кооперативам  чертой: отсутствием наемного труда [106, с.241]. Отсутствие власти одной группы субъектов организации (менеджеров, собственников) над другой приводит к нежеланию рабочих подчиняться приказам или точнее рекомендациям ими же выбранных менеджеров и несоответствию трудовых графиков максимально напряженному ходу производства, невозможности дифференциации (специализации) знаний, способностей, в том числе выделения предпринимателей, невозможности подстройки под изменяющуюся конъюнктуру рынка путем изменения количества рабочих и соответственно снижения издержек, невозможности специализации и дифференциации труда по видам работ (уравнительность). 

Туган-Барановский предполагает два пути эволюции кооператива: трансформация в капиталистическую организацию и сохранение на периферии экономики. Первый путь он обрисовывает так:

"При необходимости расширить обороты, артель неизбежно переходит к пользованию трудом вольнонаемных рабочих. Но этим самым она утрачивает свой чисто трудовой тип и приближается к капиталистическому предприятию…Трансформация эта совершенно неизбежна по причинам, выясненным выше. Преуспевающая артель не может расширять своих оборотов путем привлечения в свой состав новых рабочих в качестве полноправных членов. Новые рабочие силы неизбежно должны стать в положение наемных рабочих по отношению к хозяевам артели. Рабочий персонал распадается таким образом на два класса – хозяев-артельщиков и наемных рабочих. Чем лучше идут дела артели, тем многочисленнее становится группа наемных рабочих. Процесс этот завершается тем, что члены артели, первоначально участвовавшие в работе на ряду со всем остальным рабочим персоналом, перестают сами работать и становятся пайщиками предприятия. От артели не остается ровно ничего – вместо нее вырастает капиталистическое предприятие на паях" [106, с.248-249].

Второй путь Туган-Барановский описывает так:

"Но, конечно, нельзя сказать, чтобы все артели, которым удавалось преодолеть трудности борьбы за существование и уцелеть, подвергались процессу капиталистического превращения. Процесс этот почти неизбежен только для преуспевающих артелей. Если артель особого успеха не имеет, то она может сохранить трудовой характер, но именно благодаря отсутствию успеха…Трудовой тип артели объясняется в этом случае тем, что артель не доросла до капиталистического предприятия, дающего не только заработок рабочему, но и прибыль предпринимателю" [106, с.250-251].

Для того, чтобы понять логику этого процесса, вернемся к трем видам нашей внутренней экономии: повышению интенсивности использования ресурсов, рекомбинации и созданию новых факторов производства. Как минимум два последних ведут к постоянному изменению сочетаний единиц рабочей силы и технической системы (оборудования) вплоть до сокращение их из организации или привлечения новых, но без точного соответствия количества средств труда и рабочей силы. С этой точки зрения каждая организация становится источником притяжения рабочей силы как с, так и без средств производства и ее отталкивания (термины Маркса из "Капитала" [69, с.453-464]).  Не зависимо от того, сохраняют ли сами новые рабочие собственность на какое-либо оборудование в других организациях, они, будучи где-то вытолкнуты и оставаясь все еще собственниками, и приходя в данную организацию, попадают под ее власть, включаясь в процессы извлечения внутренней экономии с использованием ее оборудования.

Еще раз повторимся, они могут оставаться собственниками оборудования, оставшихся в других фирмах (например, на правах аренды), но в данную они приходят как несобственники ее оборудования и не имеющие отношения к ее основанию, как говорит Туган-Барановский. Поэтому им не выделяется равная со всеми доля доходов и прав собственности (принятия решений), но за определенное вознаграждение они обязуются участвовать в процессе производства и извлечении внутренней экономии (уже тут возникает возможность дифференциации их доходов и статусов в организации для того, чтобы привязать их надолго к ее целям, коллективизировать и обеспечить максимизацию трудовых усилий).
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Рис.4.2. Логика формирования наемного труда в индустриальной  эко​номике

Но так как борьба за конкурентные преимущества и извлечение внутренней экономии длятся постоянно, то процесс притяжения-отталкивания не прекращается. С точки зрения отдельной организации это ведет к двум следствиям. Во-первых, такая мобильность, текучесть рабочей силы делает ненужным для организации использование крепостного труда. Дело в том, что с точки зрения повышения эффективности, если идет постоянный процесс изменения количества и качества ресурсов внутри организации, было бы прямой потерей эффективности навсегда привязать к себе того или иного работника, ведь в любой момент от него, возможно, придется отказаться. Поэтому и его рабочей силе нет надобности придавать такой правовой статус, который бы делал его собственностью какой-то части команды. Неэкономично делать его также собственником каких-либо средств производства, ведь он завтра же, покидая команду, может потребовать свою долю технологий.

Поэтому в условиях резких и быстрых изменений численности и глубокой специализации самих организаций, эффективнее предоставить каждому работнику полную правовую свободу выбора места занятости. А такая правовая свобода является фундаментальным признаком наемного труда. Экономически, дело не в свободе от прав собственности на средств производства, а в свободе текучести, мобильности перемещения притягиваемых и отталкиваемых работников как части производственной системы, что и лежит в основании их правового статуса.

Во-вторых, и это уже должно быть понятно, сам процесс извлечения внутренней экономии требует, чтобы в распоряжении команды или ее менеджеров-предпринимателей был не только конечный результат (качество и количество продукта), но и сам процесс труда, так как только в этом случае может эффективно осуществляться контроль за графиком производства, его интенсивностью и напряженностью в целях всей организации. 

Как указал Д.Ходжсон, главная характеристика наемного труда – это право работодателя контролировать и вмешиваться в сам процесс труда, в отличие от субконтрактного работника, у которого  заказчик имеет право только получить товар оговоренного в контракте качества и количества [231, р.15]. Именно поэтому контракт найма, как бы подробно он не оговаривал задачи работника, не может быть полным, не может специфицировать все нюансы трудовых заданий на будущее. Если бы он был полным, то контроль работодателя, исполь-зование им труда наемного работника для достижения любых целей длительно существующей организации потерял бы свою гибкость и не мог бы обеспечить  свою задачу. Контроль над самим процессом труда дает менеджеру возможность в любой момент перемещать ра-ботника как в рамках организации, так и за ее пределами (в или из нее) для быстрого использования вновь открывшихся возможностей извлечения внутренней экономии, изменения интенсивности труда, изменения знаний и единиц техники. В условиях полноты контрактов это было бы невозможно, ибо никто заранее не знает как будет извлекаться внутренняя экономия. 

Вот этот-то момент мы и хотим подчеркнуть: не потому возникает наемный труд, что человеческая рациональность ограничена и нет возможности заключать полные контракты и они заменяются неполными контрактами найма. Нет, полные контракты не нужны в силу того, что часть трудовой деятельности в индустриальной экономике принимает форму наемного труда, труда текучего и участвующего в процессах извлечения внутренней экономии. Полные контракты не нужны в силу того, что координаторам нужен более полный контроль за трудом ряда субъектов организации. Однако это еще не все. 

Отношения найма – это еще отношения собственников. Менеджер, как правило, собственник средств производства или его представитель, а рабочий в основном – собственник своей рабочей силы. Отношения найма фиксируются особым институтом – контрактом найма. Хотя это только стержень, но он был всегда основным параметром, отделяющим наемный труд от других разновидностей взаимосвязей между экономическими субъектами в теории. Так как же одни становятся собственниками средств производства, а другие – просто рабочими? Вопрос, в отличие вопроса о сравнительной эф​фек​тив​нос​ти кооператива и капиталистической фирмы, практически не рассматривался экономистами. Однако Анвин, Кулишер, Бюхер,  пытались это делать. Мы теперь развиваем их аргументацию, меняя ее в соответствии с задачами исследования организации. 

Изменения  организационных форм, в том числе формирование капиталистических форм собственности, характерных для индустриальной системы  вероятно идут по трем путям:  (1) указанный Туган-Барановским "подъем" всей группы перво​на​чаль​ных основателей кооператива, "выход" их из непосредственного производства и концентрация на осуществлении менеджерских (предпринимательских) функций и превращение со временем в собственников-капиталистов, (2) превращение части кооператоров в собственников и "уход" остальных в наемные рабочие, (3) изначальное создание иерархии и формирование в ней собственника. 

Первый путь, как мы видели, неплохо описал сам Туган-Бара-новский,  примерами такого развития были также примеры Раздела II Кулишера и Анвина, показывавшие, как становились работодателями ремесленные цеха, осуществлявшие конечные операции и сбыт. Второй путь, вероятно, прошли ремесленные кооперативы, описанные П.Хадсон, ведь судя по всему, ремесленники-кооператоры, строившие company mills, нанимали для их обслуживания рабочих. Третий путь – это путь трансформации одной иерархии (системы "выкладывания сырья" или ремесла) в другую (капиталистическую фабрику). И там и там была иерархия, следовательно, накапливались знания и опыт о пусть и слабоиерархизированном, но все же иерархическом типе производства.
Но мы теперь рассматриваем не структуру трудовой деятельности всех субъектов организации, а распределение результатов или стоимости, созданной ими. Вопрос в том, что менеджер-предпри-ниматель распоряжается стоимостью продукта, средств производства и прибылью, то есть "прибавочной сто​и​мостью", фондом, обеспечивающим расширение производства. Как возникает эта асимметрия прав распоряжения? С первым путем все понятно, отцы-осно​ва​те​ли кооператива сохраняют за собой право распоряжения основными средства​ми и принимать решения относительно продукта и труда наемных работников. С третьим тоже понятно, а вот второй? Как разделяются права собственности в рамках одной команды? 

Посмотрим на ситуацию со стороны выполнения менеджерских функций. Кто принимал решение о производстве данного продукта и координировал его ход? Менеджер, "центральный контрактный агент". Кто контролировал процесс производства, его соответствие с разработанным планом? Менеджер. Кто принимал решение о строительстве нового предприятия или расширения старого? Менеджер. Кто нанимал новых работников? Менеджер. Если все решения были приняты правильно, если предприятие не разорилось, если процесс производства и воспроизводства осуществлялся успешно, то чья воля, чьи знания и чьи распоряжения обеспечили все это? Воля, знания и распоряжения менеджера. Кроме того, чем дольше и успешнее движется процесс воспроизводства, тем больше привлеченных работников без права распоряжения активами и получающими зарплату и тем меньше работников-собственников. И наконец, чем сильнее и напряженнее рыночные взаимосвязи между данной фирмой и всеми другими фирмами, чем сложнее становятся финансовые потоки (то есть чем дольше и разветвленнее "движение" капитала в денежной фазе), тем запутаннее и сложнее становятся потоки стоимости, рожденной данной фирмой в рамках всей экономике. И тем сложнее вычленить именно тот стоимостной поток, который был "рожден" операторами машин исходной фирмы и тем легче "приписать" (как сказали бы марксисты, присвоить) все эффективное движение стоимости и даже ее порождение менеджменту. Попросту говоря, большая часть стоимости общества (включая стоимость, рожденную в цехах исходной фирмы), и прежде всего вновь созданной, станет стоимостью менеджеров, их капиталом/капиталами. Они будут строить по своей воле предприятия, нанимать и увольнять рабочих. В конце концов институциональная система, прежде всего, формальные права собственности, закрепят за ними право распоряжения по их усмотре нию капиталами (активами)
.

Первый и третий пути развития во многом сходны с этим. Право собственности на стоимость, созданную организацией, следовательно на средства производства, вырастает в неиерархической организации из эффективно выполняемых небольшой группой агентов функций управления (координации) и складывающегося наемного труда. Распространяясь в пространстве и времени, стоимость теряет связь с конкретной организацией и превращается просто в право собственности на ресурсы, отражающее масштабы стоимости тех средств производства, продукта, которые были созданы и использовались в одной из них. Так внутриорганизационные процессы становятся ответственными за формирование социальной структуры индустриальной экономики. Накопление специализированных знаний и опыта в фигуре "центрального контрактного агента" ведет к его трансформации в капиталиста, а извлечение внутренней экономии – к появлению массового наемного труда.

Все эти достаточно абстрактные рассуждения надо понимать как модельные. Они призваны раскрыть сущность, но не историю организационной эволюции. На самом деле все идет спонтанно, не всегда стратегически осознанно, но постепенно возникает понимание большей сравнительной эффективности капиталистической иерархии. На это указывает ряд исторических примеров. Так, в уже упоминаемой нами дискуссии о причинах возникновения и господства капиталистической фабрики, можно найти множество исторических доказательств того, что фабрика как централизованная иерархия изначально возникла как средство повышения эффективности путем введения особой дисциплины и обеспечения скорости реакции организации на внешние изменения конъюнктуры. 

Фонг указывает на осознание предпринимателями эффективности централизации  на начальном этапе формирования фабрик даже при отсутствии машин, а основанных только на ручном труде. Так, один из текстильных фабрикантов 1840-х гг.  отмечал:

"…В реальности, проворность (promptitude) исполнения часто более важное соображение, чем цена…Купец…откажется от предложения производителя менее пунктуального и работающего с задержками, хотя его цена, возможно и ниже. С этой точки зрения, фабричный труд намного более выгоден, чем  труд надомников. Ткачи-надомники склонны к нерегулярности в своих привычках, так как они не работают под надзором хозяина. В каждый момент времени надомник может отставить свой станок и обратить остаток дня в праздник или занять себя более выгодным для него делом; но фабричный ткач работает под надзором" [197, р.44].

Фонг в конечном итоге так подводит итог оценке эффективности ручных ткацких централизованных фабрик сравнительно с системой "выкладывания сырья": фабрика превосходила последнюю в (1) скорости оборота капитала, (2) скорости выполнения заказов потребителей, (3) значительной регулярности работ,(4) защит от воровства
, (5) отсутствии конфликтов и переговоров между мастерами и рабочими, (6) экономии на посредниках, (7) стандартизации качества продукции [197, р.46]. 

Поллард подчеркивает, что введение фабричной организации труда было необходимо для обеспечения именно особой дисциплины, определявшей (а) регулярность и интенсивность производства (фактически, пропускную способность по Чендлеру: скорость потока ресурсов, проходящих через производство и превращающихся в продукт), (б) точность и стандартизацию продукта и (в) уход за машинами [328, р.33, 183]. Дело в том, что рабочие в конце XVIII – начале XIX вв., да и значительно раньше, не привыкли работать в режиме, который требовался в единой организации. В рамках системы "выкладывания сырья" и ремесла они, не будучи объектами непосредственного контроля трудовой деятельности, имели возможность сами устанавливать график трудовой деятельности и трудится с тем напряжением, которое было удобно им, а не всей команде [328, р.154-167]. 

Поллард подробно рассматривает, насколько поведенческие, личностные качества рабочих той эпохи отличались от необходимых  для ведения нового индустриального производства, и фактически его книга описывает процесс культурной революции, которую впоследствии Маркс принял за классовую борьбу рабочих против капиталистов: шло жесткое, порой жестокое формирование и подгонка друг под друга особых типов личностей наемного рабочего и менеджера, готовящего социальных индивидов к участию в организационных отношениях эпохи массового производства и соответствующих им организационных форм
. Более того, для предпринимателя быть еще и надсмотрщиком, дисциплинирующим рабочую силу было совершенно новой функцией, которую они не так уж охотно на себя брали, учитывая многосотлетний опыт системы "выкладывания сырья", в котором они вполне обходились без нее. Но стало понятно с середины XVIII в., что уровень трудовых усилий – эластичная величина и зависит от многих факторов, в том числе и дохода и обеспечивает источник конкурентных преимуществ [328, р.190-191].

Необходимость введения дисциплины приводила к контролю над непосредственным процессом труда, а не только за его конечным результатом, отсюда и тенденция к замещению субконтрактных отношений чистыми отношениями найма. Однако в известной статье "Что делают боссы?" С.Марглин высказался в том смысле, что фабрика как иерархия служила целям разобщения и контроля  рабочих в интересах соб​ствен​ни​ков-капиталистов, а не повышения эффективности производства и соот​вет​ст​вен​но ее нельзя трактовать как источник выгод для общества и особых, высоко​произ​водительных ресурсов [300]. С нашей точки зрения, однако, Марглин не прав. Он, как неоинституционалисты,  под эффективностью имеет в виду всеохватную, гло​бальную неоклассическую эффективность, то есть фактически эффективность для всего общества. В общей теории экономической организации это не так: эффективность производства вполне может давать основные плоды одной из специализированных групп разделения труда. В индустриальной экономике имеет место значительная тенденция к отсеиванию слабо- или неиерархических форм организаций, победа иерархических структур или трансформация первых в последние. Спонтанно созданные на основе прежних экономических отношений, возникшие на равных с кооперативами и артелями, иерархические организации или те из них, которые являются результатом трансформации, выявляют в конечном итоге большую эффективность, и по мере этого в них выделяется и закрепляется социальная фигура менеджера-предпринимателя, собственника основных хозяйственных активов, а рабочая сила превращается в наемную. Поэтому само повышение эффективности в конечном итоге дает экономический рост и отбор эффективных организационных структур для всего общества, но в каждый данный момент для наиболее заинтересованных в этом своими доходами и социальной позицией субъектов разделения труда: менеджеров-собственников. Они принимают основные стратегические решения относительно использования ресурсов, извлечении внутренней экономии, расширения масштабов производства, поэтому их стремление к повышению эффективности для себя не исключает, хотя только в конечном результате, достижение и общественной эффективности [324], [326].
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Рис.4.3. Возникновение иерархии отношений найма

(= классической капиталистической фирмы)*
Таким образом, в ходе становления и развития индустриальной экономики, в связи с заметно более высокой эффективностью (способностью выявлять и утилизировать внутреннюю экономию, обеспечивать сбор и накопление специализированной информации) на основных рынках конкурентную борьбу выигрывают централизованные иерархии (капиталистические, менеджерские фирмы). Конкурентное давление заставляет их неиерархических соперников, если такие существуют, отходить на периферию экономики или трансформировать организационные структуры и соответственно отношения между субъектами команды в сторону их иерархичности. Централизованные менеджерские иерархии возникают как спонтанно, так и вырастают из других видов иерархии, например, менее централизованной системы "выкладывания сырья". Этот процесс (в том числе перечисленные Фонгом и Поллардом его элементы) могут быть интерпретированы именно как создание и накопление особых ресурсов в виде знаний, опыта и таких неуловимых вещей, как ценности и эмоции, обеспечивавших командную работу в рамках новых для человечества в начале XIX в. организационных форм. При этом их иерархический характер во многом давал повышение эффективности коллективной деятельности, позволяя сгладить дифференциацию агентов экономики, унаследованную от прежних эпох и обеспечить динамизм создания конкурентных преимуществ, в свою очередь требовавший еще большего накопления специфических знаний и способностей для продолжения конкуренции. Конечно, как показано в Разделе II, тенденция к иерар​хизации  организационных форм была лишь частью организационной эво​лю​ции и не привела к универсализации организационных структур (см. ссылки на работы М.Берг).

Этот процесс изменения социальных структур (отношений) с полным основанием можно назвать фундаментальной трансформацией. Термин это заимствован опять же из работ Уильямсона. Он говорит о фундаментальной тран​сфор​мации, понимая под ней превращение отношений множества субъектов рынка в отношения двух или трех (указанные в Разделе II условия small num​bers). Он полагает, что это ключевое условие, вместе с его "триадой" ведущее к возникновению фирмы. Мы же обосновываем то положение, что к возникновению фирмы ведет высокая производительность командного производства, которую, как станет ясно чуть позже, рынок не может обеспечить в принципе. Поэтому куда больше оснований назвать фундаментальной трансформацией процесс превращения неиерархической организации в иерархию менеджерского, капиталистического типа, меняющую и всю социальную структуру индустриального общества.

Конкуренция организационных форм таким образом ведет как к повышению эффективности (накоплению высокопроизводительных организационно-специфических ресурсов), так и трансформации социальных отношений, выходу на господствующие позиции иерархий. Борьба за устойчивые конкурентные преимущества уже менеджерских, а отчасти, конечно, и других организационных форм, дает интенсивный процесс трансформации структур издержек, в свою очередь означающий запуск интенсивного и массового процесса инноваций, обновления технологий, технического прогресса, выпуска новых продуктов со снижающимися издержками, то есть начало экономического роста. Поэтому организация (фирма) становится главным источником, генератором экономического роста современного типа.

Трактовка фундаментальной трансформации с точки зрения концепции организационно-специфических ресурсов показывает, что, с одной стороны, эти ресурсы являются результатом достижения конкурентных преимуществ, поэтому результатом фундаментальной трансформации. Превращение неиерархии в иерархию менеджерского типа обеспечивает быстрое и с низкими издержками накопление знаний о рынках, технологиях, впоследствии – мотивационных систем для "привязки" работников к целям организации, точное соответствие знаний и опыта трудовым функциям (отмеченная Туган-Барановским способность капиталистической фирмы нанимать специалистов-инженеров и дифференцировать их и рабочих в соответствии с техническими требованиями конкретных операций, а не усредненно), заинтересованность тех, кто принимает стратегические решения в инновационном процессе (трансформации структур издержек). С другой стороны, оказывается в  конечном итоге, что использовать накопленные организационно-специфические ресурсы для получения высокой производительности, продолжать процесс производства можно только  в рамках данной ор​га​низационной формы, то есть в менеджерской фирме. Это ведет к закреплению ее в сознании людей как естественной формы организации производства, но что в свою очередь говорит о том, что люди выучились обеспечивать координацию индустриального производства именно в такой форме.

Однако сама природа организационно-специфических ресурсов, прежде всего живые люди, являющиеся их носителями, позволяет сохранять длительное время существование разнообразных, в том числе неирерахических форм организации. Вспомним, что в Ковентри "коттеджные фабрики" два десятилетия, с 1840-х по 1860-е, вполне эффективно конкурировали с классическими капиталистическими фабриками, система оплаты труда давала стимул к труду, даже более интенсивному, чем был на фабриках. То же самое говорил Туган-Барановский, когда описывал нишу кооперативов: после распада капиталистических фабрик у рабочих-основателей был достаточный профессиональный опыт и преданность ценностям коллективной работы (в том числе подстегиваемая опасностью потерять средства к существованию), чтобы трудится интенсивно и преданно на организацию. Такие отношения между субъектами организации обеспечивали ее конкурентную позицию на рынке в течение достаточно длительного времени. Так что тенденция к иерархизации вырастает только в ходе длительного периода организационной конкуренции и эволюции, проходящей в системе конкретно-исторических институтов и условий и заранее, не имея перед глазами уже такого длительного отрезка  истории, нельзя сказать, каково будет ее направление. Это означает лишь предельно общий, достаточно абстрактный характер нашей логики, отставляющей много места для конкретизации и новых моделей организационной эволюции.

Природа организационно-специфических ресурсов, точнее людей, которые являются их основными носителями, во многом определяют мелкие и крупные отклонения какой-то части отношений от основной тенденции, давая указанное в Разделе II многообразие, полиморфизм организационных форм, как, например, классического наемного труда и системы  стюардов в Англии. С нашей точки зрения, разгадка системы стюардов, нежелание и невозможность английских предпринимателей в XIX – ХХ вв. интегрировать младших менеджеров в единую управленческую систему, подчиняющуюся приказам топ-менеджеров и сохранение экономической власти на рабочих местах в большем объеме у самих рабочих (профессиональных союзов) вплоть до рекрутизации новых рабочих, было вызвано тем, что английские менеджеры-собственники к началу и в ходе Промышленной революции не накопили управленческие знания и опыт в области построения масштабных организационных отношений, интеграции индивидов в единую команду, то есть особых организационно-специфических ресурсов, которые были необходимы для того, чтобы организовать эффективный, интегрированный механизм управления, обеспечивающий выявление внутренней экономии, инновации, трансформацию структур издержек типа HFC(LUC. 

Менеджерские структуры капиталистических фирм Англии первой половины-середины XIX в. были неразвитыми (см.Раздел II), так как они несли на себе отсвет неразвитых организационных способностей, компетенций собственников и менеджеров в организации крупномасштабного производства. И полагались они во многом поэтому на субконтракт, то есть на самоорганизацию самих рабочих, а не на собственные управленческие способности. Этому способствовала узость рынков Англии и определенные свойства технологий, особенно в текстильной промышленности, на что указывали Чендлер и Лацоник [159, р.249-252], [274]. В таких условиях не удивительно, что рабочим во многом удалось сохранить свою организованную власть в лице традиционно сильного профсоюзного движения, которое отстояло ее на рабочих местах (на уровне цеха), приведя к созданию такой разновидности отношений найма, как система стюардов, фактически – разновидности субконтракта.

В США наоборот, не было сильного профсоюзного движения, был значительный рост доходов в середине-конце ХIX в., падение издержек транспортировки товаров через всю страну и сложение на этой почве крупных корпоративных структур. Собственники-менеджеры научились организовывать сверхкрупное производство, массу рабочих сил из единого центра, эффективно осуществлять мониторинг работников, привязывая топ-менеджмент и менеджмент средней линии к долгосрочным интересам организации. Поэтому в этой стране удалось интегрировать все слои управления в единую, управляемую из центрального офиса структуру, подчинив рабочих полностью ее власти. Это позволило ввести предельно детализированное и дробное разделение труда, утилизируя максимальное количество видов внутренних экономий и тем самым обеспечив высшую производительность всей организации. В этом случае наемный труд принял более классические формы, хотя, как мы помним, Чендлер указывал на распространение в XIX в. субконтракта в США, а по данным других источников он был присущ Японии и России XIX в.
  

4.2. Крупные иерархии
Теперь мы должны рассмотреть такую проблему организационной эволюции, как господство на протяжении не менее чем ста лет (со второй половины XIX в. по настоящее время) крупных иерархий (ко​р​пораций) менеджерского типа. Эта проблема распадается в свою очередь на ряд взаимосвязанных подпроблем, каждая из которых заслуживает пристального внимания. Но в самом общем плане рассмотрение ее продолжает тему трансформации организаций, ведь анализ эволюции организаций на примере такого яркого и успешного типа организационной структуры – крупной, вертикально-интег​ри​рованной менеджерской корпорации, высвечивает закономерности, определяющие эволюции организаций как таковых.

Первое измерение проблемы крупных иерархий – условное разделение "крупных", "мелких" и "средних" организаций. Как происходит, что в ряде ключевых отраслей выделяется совсем небольшое количество "крупных" организаций, которые обеспечивают выпуск основного продукта отрасли
 [158], [160], [161]? Второе – формирование современной конкуренции олигополистического характера. И третье – вопрос о том, почему "крупные" организации становятся вертикально-ин​​те​грированными, то есть охватывают несколько стадий (отраслей) производства данного продукта часто вплоть до реализации конечному потребителю?

Начнем с первого вопроса. Пусть несколько приблизительно одинаковых  по размерам  фирм соперничают за один и тот же рынок при том, что конкуренция достаточно свободна, и нет институциональных ограничений на вход и выход из отрасли. Какова будет динамика конкуренции?

Этап I. Все организации образовались недавно, эксплуатируют сходные технологии и действуют в близких рыночных условиях: цена единицы продукции (кг, тонны и т.д.) одинакова, они все являются ценополучателями, знания о технологиях и количество рабочей силы также приблизительно идентичны. На этом этапе все менеджерские фирмы в состоянии снижать издержки при неизменной цене на продукцию за счет выявления и утилизации внутренней экономии и расти, а неиерархии (кооперативы) начинают от них отставать. Рентабельность иерархий, при прочих равных условиях,  увеличивается, хотя и не пропорционально, так как повышается одновременно износ оборудования и интенсивность использования рабочей силы, что в конце концов надо будет компенсировать из выручки. 

Этап II. Так как масштабы рынка значительно больше производственных возможностей организаций, то постепенно становятся очевидными возможности интенсивного увеличения объемов производства товара при непропорционально меньшем приросте издержек и, следовательно, росте прибыли и прибыльности. Форма кривой совокупных издержек менеджерской фирмы принимает все более привычные очертания неоклассического графика совокупных издержек TC, отставая от прямой линии, которая была бы в том случае, если бы затраты ресурсов возрастали пропорционально росту объемов производства. Но у кооперативов степень "искривленности" ТС значительно меньше и они либо уже начинают капиталистическую трансформацию организационных структур, либо отходят на периферию рынка.

Этап III. На этом этапе фирмы, увеличивая объемы производства, постепенно наталкиваются на насыщение рыночного спроса, то есть кривая спроса на товар постепенно приобретает наклон к оси абсцисс как в моделях несовершенной конкуренции и для обеспечения дальнейшего повышения прибыли за счет роста масштабов производства организации должны снижать цену. Менеджерские фирмы могут это делать за счет интенсивного использования всех видов внутренней экономии, прежде всего инноваций, а оставшиеся кооперативы – нет, так как снижение издержек подразумевает в том числе интенсивное изменение состава персонала. Начинается экономический рост, рост разнообразия товаров и технический прогресс, заключающийся в создании новых технологий, знаний, опыта и т.д. 

Этап IV. Постепенно среди менеджерских иерархий выделяется несколько наиболее успешных в эксплуатации выгод данной организационной структуры, и, следовательно, наиболее быстро растущих, которые займут большую часть рынка (спроса), превратившись в олигополии. Масса же не успевающих за ними капиталистических фирм, не имеющих ресурсов, чтобы конкурировать по масштабам производства и процессам открытия новых видов внутренней экономии, составит доминирующую по количеству, но не объемам производства конкурентную массу мелких и средних фирм, присущих любой современной отрасли.

В начальный период продукт имеет схожую структуру издержек у всех производителей и одинаковую цену. Следовательно, ни у одной организационной формы нет конкурентных преимуществ перед другими. Различия проявляются на следующих этапах и, безусловно, это во многом зависит от конкретных условий места и времени, накопленных знаний об уже протекшей конкуренции и эффективности прежних организационных форм, но прежде всего – от разной способности механизмов управления планировать и координировать процесс выявления, создания и использования внутренней экономии, а также мотивационных систем, призванных интегрировать всех субъектов организации в единую "команду". Различия могут носит как принципиальный характер, то есть "возможно в принципе – в принципе не возможно" (производственный кооператив в принципе не может осуществлять интенсивную замену основного капитала, так как ему придется увольнять тогда массово своих кооператоров, в отличие от капиталистической фирмы, которая основана на наемной труде), так и количественный, то есть "быстрее-медленнее". Поэтому одной из  управленческих структур в результате сознательных усилий ее членов, удается выявить, развить и использовать ряд новшеств в технологиях, комбинациях сочетаний  ресурсов, интенсивности их использования (вариантах внутренней экономии), дизайне продуктов, которые дают и продолжают давать снижение издержек единицы продукции и, следовательно, рост прибыли. Этой организационной форме удается получить первое, еще неустойчивое конкурентное преимущество сравнительно с теми компаниями, которые не могут сделать это или смогут, но позже. Преимущества пока носят скорее количественный, нежели качественный характер.

По мере исчерпания эффекта каждого вида внутренней экономии становится очевидным для тех, кто принимает основные хозяйственные решения в организации, что устойчивость самого процесса создания конкурентных преимуществ требует высоких инвестиций в постоянные активы (увеличение постоянных издержек) и трансформации их в низкие издержки единицы продукции, для чего на​до развивать, буквально выращивать те элементы организации (функциональные подразделения, их взаимосвязи, механизмы управления), которые поз​во​лили обеспечить первые конкурентные преимущества. 

Тогда начинается качественно новый этап организационной конкуренции, в ходе которого ряд организационных форм начинает быстрее или медленнее выращивать те функциональные подразделения, которые обеспечили им победу на предыдущем этапе, механизмы управления и функциональные структуры в свою очередь начинают усложняться, в них появляются новые координационные субподразделения и взаимосвязи. Но в этот же момент конкурирующие организационные формы, возможно, принадлежащие к иному классу или подклассу механизмов управления, например, сохранившиеся кооперативы, начинают имитировать успешные организационные структуры, и, как и сами успешные организации, трансформируются, приближаясь по форме к первым. 

Наиболее успешные организационные формы и соответствующие им механизмы управления, лучше всех обеспечивающие трансформацию структур издержек типа HFC(LUC, постепенно обретают возможность так снижать издержки единицы прежней или новой продукции, что могут уже снижать цену продукции, сохраняя прибыльность и получая за счет более низкой цены конкурентное преимущество в виде увеличившейся доли рынка. Таким образом, они начинают формировать рынки, то есть потребности и переключать на себя платежеспособный спрос [272, р.84-86]. Постольку поскольку масштабы рынка становятся величиной подвижной, гибкой, эластично расширяющейся за счет действий самой организации, то организация получает возможность расти. Она накапливает организационно-специфические ресурсы: механизмы координации, системы мотивации, опыт, знания, атмосферу, которые, с одной стороны, являются необходимым источником перестройки структур издержек, с другой – результатом того, что организация формирует рынки и тем самым получает пространство для накопления новых организационных ресурсов. Конкуренты же либо трансформируют свои организационные структуры, выращивая эффективные механизмы управления, и некоторые из них точно так же обретают способность расти и формировать рынки, либо отстают по прибыльности, скорости создания конкурентных преимуществ, теряют темпы роста и не имеют возможности развивать ресурсы так, чтобы догнать первых. 

Тогда имеет место разделение организационных структур отрасли и отраслевых (общественных) издержек. Те организации, которые были первыми и/или наиболее успешными в процессе создания устойчивых конкурентных преимуществ, получив возможность быстрого роста, как бы отделяют свою структуру издержек, следовательно, цен и качества продукции от других, от отстающих, поэтому интенсивность конкуренции между первыми и вторыми снижается: отстающие просто не обладают и не могут развить организационные способности, достаточные для аналогичной трансформации структуры издержек и вынуждены отдавать свою долю рынка, оставаясь мелкими и средними по размерам. Отрасль разделяется на две группы организаций, условно "крупных" и "мелких". Различие между ними однако уже не количественное, но качественное. Крупные организации – это те, которые развили такие механизмы управления и другие организационные элементы, в том числе знания и умения менеджеров, рабочих, так научились стимулировать и интегрировать их деятельность, что обеспечивают процесс трансформации структур издержек типа HFC(LUC настолько высокой интенсивности и величины (уровни цен, качества, издержек, ассортимента), что он просто недоступен большинству остальных организаций, и самое главное, это большинство просто не успевает его развить [272, р.74-86]. Ведь мелкие конкуренты уже сейчас должны предложить и постоянно предлагать потребителю такие же по качеству и разнообразию, качеству обслуживания, массовости выпуска, ценам (издержкам) товары как и крупные успешные фирмы, но до этого им надо еще пройти путь развития, путь выращивания тех организационных элементов и способностей, которые необходимы для обеспечения этого процесса. Но потребительский спрос уже в достаточной степени поглощен качественной и дешевой продукцией крупных успешных компаний, у мелких компаний нет в данный момент такой же по цене и качеству продукции, что не дает им времени и доходов для развития этих организационных элементов. Поэтому-то и происходит разделение отрасли на несколько крупных компаний и сектор среднего и малого бизнеса, не являющихся соперниками. Крупные фирмы  конкурируют друг с другом в основном не за счет цен, а за счет неценовых параметров, как мы их описали в Разделе II: сервисного обслуживания, разнообразия потребительских свойств товаров, агрессивной рекламы, скорости доставки. Мелкие и средние компании конкурируют за "своего" потребителя, формируют свою структуру цен и издержек, более конкурентную, но все-таки уже модифицированную влиянием первой группы фирм, с которыми они связаны кооперационными взаимосвязями. Эти фирмы имеют потенциально такую же, но в деталях неразвитую организационную структуру, как и крупные организации (рис. 4.4). 
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Рис.4.4. Разделение структуры издержек в ходе  организационной конкуренции и формирования современной олигополистической структуры экономики (стандартный неоклассический график "общие издержки – выручка")*
Так возникает современная олигополистическая структура промышленности и олигополистической конкуренции. Организационная конкуренция, таким образом, ведет  к росту централизованных иерархий и дальнейшей перестройке их организационных структур. Эта перестройка направлена на обеспечение максимально эффективной трансформации структур издержек типа HFC(LUC, по крайней мере в подклассе крупных иерархических организаций. Примеры такой перестройки организационных структур во множестве разбросаны по основным работам А.Чендлера, но мы хотим остановиться только на одном, на примере очень известной компании "Стандард Ойл" Д.Рокфеллера. Фигура эта для истории и теории, как и его компания, одиозная, всегда считавшаяся символом неограниченного в своей погоне за прибылью и в стремлении поглощать и монополизировать экономику капитализма. Однако как и многие мифы, такого рода символизм скрывает под собой целую эпоху рационального развития от мелкого частного предприятия к крупной, менеджерской корпорации, обладающей огромными организационными ресурсами, за счет которых она конкурировала с  другими организациями. 

Безусловно,  рациональность в данном случае надо понимать как социально-определенную, рациональность лишь постепенно проглядывающую в сло​ж​ном, конфликтном процессе меняющихся организационных отношений. Пример этот  хорош также тем, что организационные изменения в компании "Стандард Ойл" не были частью хорошо продуманной стратегии повышения организационной эффективности, а скорее краткосрочным ответом на внешние конкурентные толчки и совершались в достаточно медленной, эволюционной форме [161, p.321, 417]. На нем видно совокупное действие одновременно внешней среды (конкуренции) и внутренней экономии. 

"Первое слияние или легальный картель, объединяющий многих мелких производителей, появился в США в нефтяной промышленности, которая к 1870 г. наиболее эффективно обновила и усовершенствовала высокопроизводительные, капитальные технологии. К концу 1870-х гг. лидирующий нефтепереработчик, "Стандард Ойл", создал один из наиболее крупных картелей нации. Он был настолько эффективен, что его члены не чувствовали более необходимости в торговой ассоциации для того, чтобы управлять картелем. Формирование картеля "Стандард Ойл Трест" не было инспирировано, следовательно, необходимостью ужесточить контроль над членами существующего "альянса", как это потом назвали, скорее речь шла об использовании возможности повысить прибыль за счет концентрации и централизации производства и затем вертикальной интеграции. Однако новое гигантское юридически и административно централизованное предприятие не выросло из точно и последовательно  спланированной стратегии, но скорее из краткосрочных реакций на изменение технологий и рынков.

В 1872 г., когда этой отрасли было чуть более десяти лет от роду, лидирующие нефтепереработчики выбрали стратегию горизонтального объединения. Для контроля растущего объема производства и падающих цен они создали Национальную ассоциацию нефтепереработчиков. Джон Рокфеллер, чья компания "Стандард Ойл", крупнейший переработчик нефти в стране, работала в Кливленде, штате Огайо, поддержал создание ассоциации и стал ее первым президентом. Ассоциация не смогла  удержать контроль над ценами и производством и Рокфеллер быстро пришел к выводу, что такие федерации являются не более, чем иллюзией. Он и его компаньоны по ассоциации решили поэтому обеспечить кооперацию своих конкурентов путем опоры на экономическую власть, которую обеспечивала их высокая производительность и низкие издержки. Они предложили железнодорожной компании "Лейк Шор" снизить тарифы с 2 до 1,35 долларов за баррель для "Стандард Ойл" от Кливленда до Нью-Йорка при гарантии загрузки со стороны "Стандард Ойл" не менее шестидесяти вагонов в день. Менеджеры транспортной компании быстро согласились, так как для них такой объем перевозок означал более эффективную загрузку оборудования и не приводил к потерям из-за снижения тарифов. Конечно, менеджеры этой компании начали предлагать и другим нефтепроизводителям такие же тарифы при гарантии сходных объемов перевозки.

Затем "Стандард Ойл" пригласила ведущих нефтепереработчиков сначала в Кливленде, а затем и в других центрах переработки присоединиться к ней для получения выгоды от снижения тарифов на перевозку. Контроль над транспортировкой нефти обеспечил оружие против новых конкурентов и угрозу для тех, кто присоединился к "Стандард Ойл", но пожелал бы выйти из картеля. Но все же для предотвращения такой возможности Рокфеллер и его компаньоны обменяли акции "Стандард Ойл" на акции союзников. К 1876 г. в группе "Стандард Ойл" насчитывалось более 25 фирм, а к 1880 г., когда это количество достигло 40, Рокфеллер и четыре его компаньона владели пятью седьмыми акций всех членов альянса. Представители этих фирм регулярно встречались для установления цен и графиков производства, но не существовало центрального совета, который обладал бы властью управлять всеми операциями компаний-основателей или разрабатывать планы и распределять ресурсы всего альянса.

В 1881 г. альянс контролировал около 90% всех нефтеперерабатывающих мощностей страны и продемонстрировал готовность жестко использовать свою экономическую власть. В любой момент, когда его члены желали, они могли легко разрушить остающиеся мощности маленьких переработчиков, производивших керосин или любого из растущих конкурентов, производящих смазочные и другие специальные материалы.

Однако открытие российских месторождений нефти на Каспийском море стало долгосрочной конкурентной угрозой. Это было серьезным вызовом, так как еще в 1880 г. Европа 70% всей осветительной нефти приобретала в США. Для того, чтобы поддержать свою часть этого рынка, американцы должны были уменьшать издержки в производства и сбыта керосина.  Однако в 1881 г. угроза была еще достаточно далека. Железная дорога, соединяющая Баку с Черным морем не была завершена  до 1883 г. После этого конкуренты все равно нуждались во времени, чтобы наладить  производственные и сбытовые  мощности.  Фактически,  конкуренция на европейских рынках со стороны российской нефти не была серьезной угрозой для "Стандард Ойл" до конца 1880-х гг.

Но именно технологии, а не рынки подтолкнули альянс "Стандард Ойл" к принятию решения о том, чтобы консолидировать и централизовать управление. Критическим технологическим нововведением было создание трубопровода для транспортировки сырой нефти. Оно создало возможности снижения издержек, которое требовалось альянсу, как целому, чтобы сделать значимые централизованные инвестиции. 

С самого появления этой отрасли, трубопроводы подводили сырую нефть к терминалам железных дорог. Но строительство первого большого трубопровода не начиналась до 1878 г., когда оно было осуществлено производителями сырой нефти именно для того, чтобы ликвидировать власть "Стандард Ойл" над железной дорогой. Эти производители сформировали компанию "Тайдвотер", которая с самого начала построила трубопровод, чтобы соединить нефтеносные регионы западной Пенсильвании (в то времени единственный главный источник сырой нефти в Америке) с железной дорогой Ридинга. Так как дорога не транспортировала нефть, она не имела соглашения со "Стандард Ойл". Несмотря на все  усилия последней, направленные на то, чтобы остановить строительство, трубопровод был завершен в июле 1879 г., когда "Тайдвотер" довела трубопровод к побережью. Сначала она продавала продукцию переработчикам в Нью-Джерси и Пенсильвании, но вскоре построила собственные перерабатывающие заводы. Как только большой трубопровод оправдал себя, Рокфеллер и его компаньоны начали быстро действовать. Трубопровод, как они осознали, транспортировал сырую нефть значительно дешевле, чем железные дороги. Трубы также обеспечивали превосходное хранение. Их использование делало возможным планирование намного большего и более устойчивого объема нефтепереработки, чем было возможным при использовании перевозок по железной дороге. Кроме того, из-за того, что трубопровод мог транспортировать сырую нефть к комплексам переработки, но не переработанные продукты к рынкам, завершение больших трубопроводов вызывало необходимость перемещения перерабатывающих заводов в центры, близкие к рынку, особенно в порты, откуда корабли транспортировали продукты на большие европейские рынки.

Первым движение союзников было создание собственного трубопровода на побережье. Это потребовало создания новой большой корпорации, "Национальной транзитной компании", необходимой для строительства и управления трубопроводами, идущими через всю страну и для управления существующими запасами.  Капитализированная в 30 миллионов долл. ("Стандард Ойл" была капитализирована только в 3,5 миллионов долл.),  "Национальная транзитная" получила акции и имущество трубопроводных компаний, контролируемых членами "Стандард Ойл" и затем начала строительство  огромной межрегиональной сети трубопроводов. Юридической основой для новой компании стал чартер, выданный законодательной властью штата Пенсильвания десятью годами ранее, который разрешал владение акциями компаниям из других штатов. 

Следующий шаг – консолидация перерабатывающих мощностей для того, чтобы получить выгоды от развития сети трубопровода – оказалось более тяжелым. Владельцы сорока предприятий, входящих в альянс, требовали теперь наличия центральной администрации для того, чтобы решать, какие перерабатывающие заводы закрывать, какие модернизовать, и где и когда строить новые. Для того, чтобы обеспечить необходимую юридическую основу, их юристы искали, хотя без успеха, еще один чартер, подобный тому, что использовался при строительстве трубопровода. В этот момент законодатели Пенсильвании пытались ввести налог на активы, включая акционерный капитал и дивиденды, "Стандард Ойл", как "иностранной" фирмы, функционирующей в Пенсильвании. Поскольку протесты против власти "Стандард Ойл" росли, Рокфеллер и его компаньоны не стали вступать в борьбу за новый чартер холдинговой компании. 

Затем юрист "Стандад Ойл" разработал новую форму треста. В январе 1882 г. акционеры сорока компаний обменяли свои акции на сертификаты в новом "Стандард Ойл Тресте". Трест уполномочил офис из девяти доверенных лиц "развивать общее наблюдение над делами нескольких компаний из "Стандард Ойл". В то же время были созданы подразделения в штатах, между которыми  были распределены активы альянса одного штата. Как местные предприятия, они не были подвержены ограничениям или чрезмерному налогообложению, взимаемым с "иностранных" корпораций, подобно тому, что было в Пенсильвании.

Как только новый трест создал новую штаб-квартиру в Нью-Йорке, доверенные лица начали консолидировать его мощности. Между 1882 и 1885 гг. трест снизил количество перерабатывающих заводов, которыми он оперировал, с 53 до 22. Более двух пятых объемов производства  стало производиться на трех огромных заводах в Байонне, Нью-Джерси, Филадельфии и Кливленде. Экономия, обеспеченная расширением объемов производства и точными графиками, снизила средние издержки производства галлона очищенной нефти с 1,5 до 0,5 центов, а издержки на новых больших заводах были еще меньше. Управление нефтеперерабатывающими заводами было централизовано в Нью-Йорке путем создания производственного комитета и целого набора вспомогательных функциональных офисов. В дополнение к этому были созданы комитеты и функциональные офисы для надзора за упаковкой и транспортом.

Координация прохождения продукта от нефтяного месторождения через трубопроводы к перерабатывающим заводам попала в зону ответственности особого агентства, которое выросло из закупочного агента "Стандард Ойл" в Огайо и теперь занималось закупками неочищенной нефти для всего треста. Так как оно покупало в таких больших количествах, ему удавалось обходить нефтяные биржи, на которых продавалась и покупалась неочищенная нефть со времен появления отрасли, и биржи ушли из бизнеса в 1890-х годах.

Как только трест завершил консолидацию переработки, он начал двигаться в сферу сбыта. Незапланированное тогда, когда трест впервые был впервые создан, это движение было прежде всего ответом на необходимость обеспечить стабильный поток большого объема производства от новых централизованных мощностей по переработке к потребителю. Решение идти в сбыт было также ответом на растущую силу оптовых торговцев переработанной нефти. После 1875 г. цистерны начали вытеснять бочки и другие емкости в плане дальней транспортировке керосина и других продуктов переработки нефти. За счет удвоения количества транспортируемых продуктов цистерна требовала от оптовиков увеличить мощности для хранения. Те оптовики, которые инвестировали в новое оборудование, могли продавать в значительно больших объемах и понижать издержки единицы продукции. Их новые мощности не только давали преимущество над мелкими конкурентами, но также ставили их в лучшую позицию в торгах с трестом. Более того, многие крупные оптовики предпочитали продавать под своими собственными брендами, смешивая керосин "Стандард Ойл" с продукцией мелких независимых производителей. Таким образом, их существование не позволяло "Стандард Ойл" в достаточной степени контролировать качество и цены своей продукции. Еще одним аргументом в пользу прямого сбыта было то, что он улучшал точность и снижал издержки передачи рыночной информации.

Исполнительный комитет треста принял решение создать собственную сбытовую организацию сначала в стране, а потом за границей. В 1885 году комитет ввел 2 сбытовых подразделения, полностью находившихся в собственности треста – "Континентал Ойл" и "Стандард Ойл Кентуки". В 1886 году он начал скупать ведущих оптовиков. В начале 90-х он владел национальной сбытовой организацией, которая управлялась посредством региональных подразделений. В 1888 г. была создана "Англо-американская нефтяная компания", на​хо​ди​в​ша​яся в полной собственности треста для сбыта в Британии; создан флот паровых танкеров для трансатлантических перевозок и затем сформирована акционерная компания с двумя не​мец​кими дистрибъюторами для сбыта в центральной и Западной Европе.

Процесс вертикальной интеграции был завершен в конце 80-х гг., когда "Стандард Ойл" начал производить свою собственную сырую нефть. Это действие было во многом защитным ответом на изменение условий предложения. К концу 80-х годов альянс "Стандарт Ойл", а затем и трест чувствовал небольшую потребность в контроле источников снабжения себя самого неочищенной нефтью, так как она всегда было в наличии. Когда же производство месторождений Пенсильвании начало падать, производители в первый раз получили возможность контролировать объем производства и цены. В то же самое время открытие новых месторождений в Индиане увеличило возможности попадания источников предложения в руки небольшого количества производителей сырой нефти. "Стандарт Ойл" ждал почти 2 года после строительства трубопроводов в Индиане, прежде, чем начал скупать производителей нефти. В течение 3-х лет "Стандарт Ойл" стал производить 25% неочищенной нефти страны. 

В начале 90-х "Стандарт Ойл"стал полностью интегрированным предприятием. В течение 10 лет он перешел от стратегии горизонтального комбинирования к объединению, потребовавшему правовой юридической консолидации, административной централизации и затем вертикальной интеграции. Когда фирма централизовала управление производством и начала двигаться в область новых функций, ее высшие менеджеры (доверенные лица в тресте) нанимали большое количество менеджеров средней линии для контроля и координации своих многочисленных подразделений. К 90-м гг. большой центральный офис в Нью-Йорке координировал движение потоков сырой нефти из месторождений Пенсильвании и Индианы через переработку на рынки всей страны и мира.

В следующие два десятилетия вызовы доминированию "Стандарт Ойл" приходили от других интегрированных предприятий. В Европе угроза конкуренции в конечном итоге материализовалась в форме роста крупных интегрированных фирм, управляемых и финансируемых такими властными семьями бизнесменов, как Нобели и Ротшильды. В США компания "Тайдвотер", результат консолидации производителей сырой нефти, которая построила большой нефтепровод, вступила в сделку с трестом в 1883 г. для того, чтобы разделить трубопроводы из Пенсильвании на побережье. "Тайдвотер" продолжала строить свои перерабатывающие мощности, создав в 1888 г. самый крупный нефтеперерабатывающий завод в мире в Нью-Джерси. Она продавала свои продукты на внутреннем рынке через свою собственную сбытовую организацию, но полагалась на "Стандарт Ойл"для сбыта от 50 до 75 % своего экспорта за границу.

Более серьезный вызов на внутреннем рынке для "Стандарт Ойл" пришел, когда производство сырой нефти месторождений Пенсильвании упало достаточно для того, чтобы позволить производителям в 1895 г. объединиться и создать компанию "Пьюре Ойл". Эта фирма построила новый трансрегиональный трубопровод, нефтеперерабатывающие заводы и затем создала свою собственную сбытовую организацию, которая сконцентрировалась на европейском рынке. В течение 10 лет после создания "Пьюре Ойл" была эффективным интегрированным конкурентом. К 1911 г., когда "Стандарт Ойл"была разделена по решению Верховного суда, уже существовало по крайней мере 8 других интегрированных американских нефтяных компаний, конкурировавших со "Стандарт Ойл" за национальные и международные рынки. До разделения в 1911 г., "Стандарт Ойл" был ценовым лидером для нефтяной промышленности. Компании треста редко вступали в ценовые войны, которые суды назвали бы "хищнической практикой". Тогда же, когда они вступали в них, за ними следовали конкуренты. Вместо конкуренции за долю рынка путем изменения цен, компании рекламировали свои бренды путем использования призывных  лозунгов и улучшали качество оборудования и сервиса растущего количества розничных бензозаправок, которыми эти компании владели или предоставляли в форме франчайзинга. С 1880-х г. "Стандарт Ойл" и др. нефтяные компании развили большую торговлю продуктами переработки. С самого возникновения отрасли "Стандарт Ойл" и его конкуренты оперировали на его рынке. Создание "Стандарт Ойл Треста" 2 января 1882 года обеспечило членов мощного альянса "Стандарт Ойл" центральной организацией для контроля и организации операций компаний-создателей и для осуществления инвестиционных решений всей группы как целого. Такое центральное управление не могло быть обеспечено через картель как формальный, так и неформальный. Члены альянса, как и любого картеля, торговой ассоциации могли обеспечить лишь немногим более, чем определение цен, графиков производства и разрабатывать договоренности о совместной транспортировке и закупках. 

С созданием треста его основатели ожидали от центрального офиса, что он будет управлять группой филиалов. Они не намеревались ликвидировать юридически основные компании и объединять их в предприятие, функционирующее как единое целое. Функции треста  заключались в том, чтобы координировать, оценивать и планировать деятельность функционирующих филиалов, количество которых росло по мере того, как трест начинал выполнять новые функции, двигаться на новые рынки и приобретать новые источники сырой нефти.

Наиболее крупными филиалами были те, которые оперировали огромными новыми перерабатывающими заводами, совместно производивших  две пятых мирового предложения керосина. "Стандарт Ойл  Нью-Джерси" управлял перерабатывающим заводом в Байонне, "Стандарт Ойл Огайо" в Кливленде и "Атлантик Рефайнинг" – заводом в Филадельфии. Филиалы, оперировавшие 20-ю меньшими перерабатывающими заводами, которые производили парафин, вазелин и др., располагались в районе Нью-Йорка. И с самого начала "Национальная транзитная компания" обеспечивала контроль и планирование строительства трубопроводов всего треста.

В тот момент, когда трест интегрировался "вперед" в сбыт и "назад" в производство сырой нефти, он увеличил количество своих функционирующих предприятий. Он создал новые сбытовые компании, а также получил контроль над двумя крупнейшими оптовиками США. За границей сбыт концентрировался в руках англо-американской корпорации "Американ Петролеум" и "Дойч-Американише Петролеум Гезельшафт" и некоторых меньших национальных компаний. Каждый из этих филиалов располагался на своей собственной сбытовой территории. После приобретения источников сырой нефти "Стандарт Ойл" сформировал несколько производственных компаний – "Огайо Ойл", "Сауф  Пен Ойл", "Норт Пен Ойл" и др. 

Для контроля и координации этих многих функциональных филиалов трест полагался на комитеты, состоящие в основном из высших менеджеров крупнейших из этих предприятий. Эти комитеты в свою очередь получали советы и профессиональную поддержку от постоянного функционального персонала, занятого в центральном офисе в Нью-Йорке. Эта система комитетов, поддерживаемая центральным функциональным штатом, эволюционировала под воздействием давления постоянно возникающих новых потребностей. Она не была результатом какого-либо осознанного и тщательно проработанного организационного плана. Использование комитетов было нейтральным инструментом для координации работы менеджеров различных компаний, осуществлявших сходные функции. Даже до формирования Треста члены альянса имели своих представителей в неформальном транспортном комитете, который предлагал изменения в тарифах на перевозку по железным дорогам. Другой ранний неформальный комитет помогал координировать транспортировку и продажу керосина в Европе. С формированием треста эти комитеты были формализованы как транспортный и экспортный комитеты. Когда трест был организован, его основатели создали производственный комитет для реорганизации и затем контроля перерабатывающих мощностей. Затем пришла очередь некоторых других технологических комитетов централизовать закупки и обеспечить стандартизацию основных упаковочных материалов треста. В 1885 г. возник комитет продуктов переработки нефти, когда трест решил централизовать продажи этих продуктов в Нью-Йорке. Затем, так как этот комитет столкнулся со сбытовой деятельностью, его топ-менеджеры создали в 1886 г. маркетинговый комитет для обслуживания внутреннего рынка. В 1889 г. вместе с продвижением в сферу производства сырой нефти появился производственный комитет.

Члены этих комитетов обнаружили, что им требуется помощь постоянного штата специалистов для обеспечения существенной информации и для проверки исполнения решений комитетов. К 1886 г. было 11 функциональных департаментов с офисами в Нью-Йорке, 5 из которых имели дело с продажами, 2 занимались торговлей на внутреннем рынке, 3-й был ответственным за экспорт. Два других занимались вторичными продуктами переработки, еще 2 департамента концентрировались на упаковочных материалах. Остальные занимались инспекцией и контролем качества. В 1886 г. перед тем как "Стандарт Ойл" начал производить свою собственную сырую нефть, "департамент запасов сырой нефти" ассистировал в закупках и транспортировке сырой нефти, 2 оставшихся функциональных департамента занимались бухучетом и юридическими вопросами. Все эти функциональные департаменты обеспечивали информацией производственные филиалы, топ-менеджеров в Центральном совете треста и координирующие комитеты. Каждый из этих функциональных комитетов, как правило, состоял из высшего функционального исполнителя, члена Центрального совета треста и глав 2-х или 3-х главных филиалов, вовлеченных в деятельность, которую комитет должен был координировать. Филиалы и Центральный совет могли отклонить их советы и решения. На практике они это делали редко. С самого начала наиболее важным из этих комитетов был тот, на котором была ответственность за контроль и координацию операций по переработке нефти. Задачей производственного комитета было обеспечение регулярного потока нефти на все заводы треста и координация всей производственной активности, вызванной изменениями предложения сырой нефти и флуктуациями на мировых рынках. В дополнение к координации потока продуктов производственный комитет обладал правом рассматривать все задачи, связанные с производством и строительством. То есть  он стал ответственным за контроль расходов и строительство новых мощностей и ремонта старых в том случае, когда предложение было уже одобрено. 

По мере расширения сбытовой сети и производства сырой нефти треста, комитеты, занимавшиеся внутренней торговлей и сырой нефтью, получали сравнимые права и обязанности. Высшие менеджеры "Национальной транзитной компании" обладали теми же правами относительно трубопроводов. Таким образом функциональные комитеты при помощи функциональных департаментов рассматривали основные предложения по распределению ресурсов и координации потоков от одной базовой функции к другой.

Ответственность за результаты управления всей компании лежали на исполнительном комитете, состоявшего из 9-ти человек ("совет доверителей"). Этот комитет состоял по определению из всех доверителей, которые были в Нью-Йорке каждый день. С самого начала доверители считали своей задачей оценку эффективности деятельности производственных подразделений, выбор топ-менеджеров и разработку конечных решений по долгосрочным планам и распределение ресурсов для их исполнения.

Для этой оценки доверители опирались на бухгалтерские и статистические данные, предоставляемые производственными подразделениями. Все филиалы компаний должны были показывать прибыль как разницу между выручкой и издержками. А для того, чтобы получать сравнимые данные по издержкам, исполнительный комитет приказал разработать вскоре после создания треста единые процедуры учета, используемые всеми подразделениями компании. Для помощи членам комитета в оценке эффективности, а также для помощи в контроле объемов производства и продаж, комитет также получал постоянный поток отчетов от функциональных департаментов. Департамент запасов сырой нефти обеспечивал ежедневный отчет о сырой нефти со статистическими данными об общем производстве в США, запасах как треста, так и страны, потоках, идущих от месторождений, новых закупках, поставках, и информацию о новых месторождениях. Технологические департаменты ежемесячно отчитывались о разливе в цистерны, транспортировке и сбыте. Несколько сбытовых департаментов посылали информацию о доставках и продажах не только продукции "Стандарт Ойл", но также его конкурентов. В дополнение производственный комитет передавал ежемесячные отчеты об издержках и доходах каждого из перерабатывающих заводов.

Введение стандартных учетных процедур, столь важных для общей оценки и контроля, оказалось процессом медленным и часто болезненным. Трест разработал точный и детализированный метод предоставления информации об основных производственных, но не о сбытовых, управленческих и других накладных издержках. Прошло достаточно много лет после начала ХХ-го века, а прибыль, определяемая как разница между выручкой и операционными издержками, продолжала быть общепринятым стандартом оценки финансовой эффективности. Активы списывались бессистемно. Форма подсчета амортизации варьировала от одного филиала к другому. Усилия по введению стандартизованных методов амортизации начинаются только в 1905 г., в большинстве случаев амортизация учитывалась на счете потерь и убытков филиалов.  Даже с этой слабостью система контроля треста была столь же эффективна, как и любая система промышленных предприятий того времени. Члены его исполнительного комитета, координирующих и функциональных комитетов обладали более детальным знанием об основной деятельности, чем высшие менеджеры предпринимательских фирм. 

Исполнительный комитет выполнял свои главные задачи планирования и распределения ресурсов для будущего производства и сбыта более системно, чем это делали топ-менеджеры предпринимательских фирм. Комитет должен был одобрять все расходы филиалов, большие 5 тыс. дол. и любые изменения зарплат менеджеров, получавших более 600 дол. в год. Эти требования поступали из производственных, сбытовых или других комитетов или из самих филиалов. Такие процедуры давали исполнительному комитету регулярные и длительные обзоры размеров капитальных затрат, а также деятельности и эффективности менеджеров особенно средней линии и высших.

Тем не менее, в распределении ресурсов и вознаграждении персонала исполнительный комитет действовал в основном как орган ратификации. Он редко брал на себя инициативу в развитии своих собственных планов капитальных затрат. Филиалы, комитеты, функциональные департаменты и исполнительный комитет сам по себе не разрабатывали ни инвестиционные, ни операционные бюджеты. Также они не определяли критериев для распределения капитала, прогнозирования финансовых вопросов, а также ожидаемой рентабельности инвестиций. Никто не делал долгосрочного анализа изменений спроса, предложений и технологии.

Отсутствие системных процедур не значит, что доверители и главы производственных подразделений не вступали в длительные, часто горячие дискуссии на тему распределения фондов. Это также не значит, что ратификационный орган, доверители не обладали реальной властью. Скорее это значит, что долгосрочные инвестиции продолжали определяться менеджерами средней линии в ответ на текущие изменения рынков, источников предложения, а также действий конкурентов на внутренне и международном рынках, а не были результатом долгосрочного планирования и стратегии.

Главная причина того, что исполнительный комитет "Стандарт Ойл", первой большой интегрированной индустриальной консолидации, не смог создать системную процедуру распределения капитала и другие функции топ-менеджмента, была та, что доверители были слишком перегружены другими задачами. Как президенты или высшие исполнители филиалов, они должны были концентрироваться на деталях ежедневного функционирования этих филиалов. В то же самое время, как члены функциональных координирующих комитетов в Нью-Йорке, они должны были стать специалистами в той или иной функциональной деятельности. Более того, многие из основных доверителей были вовлечены в деятельность вне компании. Например, сам Рокфеллер в 90-е годы помогал начать работы "Металлургической и топливной компании Колорадо", а также получил часть собственности на одну химическую компанию. Другие доверители очень много занимались недвижимостью, металлургическими, табачными, продуктовыми компаниями. Слишком часто эти люди на вершине пирамиды управления имели очень мало времени, информации и даже стимула концентрироваться на долгосрочной ситуации "Стандарт Ойл". Более того, сохранение высокой прибыли от распространенного по всему миру бизнеса ослабляло давление в сторону систематизации процедур распределения капитала и отбора высших менеджеров, а также более точного определения видов деятельности, осуществляемых филиалами, центральным функциональным штатом и доверителями. 

Также доверители не осуществляли специальных усилий для улучшения своих собственных задач топ-менеджеров. По мере того, как расширялась деятельность компании, ее организация становилась все более сложной и даже нелогичной. Одна причина этого заключалась в том, что трест был распущен в 1893 г. после того, как он был признан незаконным Верховным судом штата Огайо. Холдинговая компания, "Стандард Ойл Нью-Джерси", которая в правовом плане заняла его место, не была сформирована до 1899 г. Поэтому 7 лет группа не имела правового оформления. Такие юридические маневры оказывали слабое прямое влияние на управление. Они означали только то, что исполнительный комитет и вспомогательные координирующие комитеты чаще взаимодействовали неформально, чем формально. Однако, всеохватная правовая оболочка, точнее ее неопределенность, конечно, дестимулировала реформы управления. И по мере роста группы филиалы становились более интегрированными, но и более автономными. В 1890-е годы "Англо-американская компания" со своим филиалом "Империал Канада" приобрела контроль над  группой поставщиков на своем региональном рынке. Затем, после 1900 г. вместе с открытием новых месторождений на юге и на дальнем западе "Стандард Калифорния" и "Стандард Луизиана" проделали схожие операции интегрирования. Так как эти филиалы стали во многом независимы от Нью-Йорка, производственный комитет отказался от ответственности за координацию и инвестиции всего предприятия как целого. Он осуществлял это теперь только для филиалов на американском северо-востоке. Постольку поскольку исполнительные комитеты и функциональные департаменты стали больше, их функции стали менее определенными. В 90-е годы функциональные специалисты Нью-Йорка, на помощь которых рассчитывали все исполнительные менеджеры, стали в значительной степени разнородной смесью. Организация, развивавшаяся с течением времени, продолжала отражать индивидуальное развитие смеси компаний, базировавшихся на исторических прецедентах, личных особенностях основателей, корпоративном и налоговом законодательстве штатов. Даже главный консультант группы не имел полного представления о ней. В дополнение к директорам, все основные производственные компании и множество более мелких, входящих в группу, имели собственных агентов по сбыту переработанной нефти на внутреннем рынке, на международных рынках, по сбыту вторичных продуктов переработки. Много специалистов и подразделений компании выполняли специализированные функции для нескольких корпораций. Функциональные департаменты не все были логически связаны с материнской компанией.

Не ранее середины 1920-х гг., через 10 лет после расчленения "Стандард Ойл" по решению Верховного суда, производственные подразделения, топ-менеджмент и функциональные специалисты начали структурироваться систематическим и рациональным образом. Но и тогда масштабная трансформация организационной структуры "Стандард Ойл" шла в эволюционной ad hoc манере.

С самого начала центральный офис "Стандард Ойл" был намного больше, чем у любой предпринимательской фирмы того времени. Он включал намного больше топ-менеджеров и больший центральный штат функциональных специалистов. Это имело место потому, что этот офис был создан для координации, оценки и планирования деятельности многих филиалов. Размер центрального офиса в свою очередь требовал привлечения наемных менеджеров. С самого начала центральный штат функциональных специалистов состоял из такого рода наемного персонала. К концу века многие из высших менеджеров, т.е. доверители, а позже директора, были официальными лицами, получавшими оклады, но владевшие только очень малым количеством акций треста или его подразделений. В то же время крупные акционеры проводили все меньше и меньше времени в штаб-квартире в Нью-Йорке. В период, когда почти все промышленные предприятия Америки управлялись все еще в персональной или предпринимательской манере, "Стандард Ойл" быстро превращался в компанию, управляемую наемными менеджерами.

"Стандард Ойл", сначала как трест, позже как холдинговая компания, создал структуру управления, которая была названа функциональной холдинговой компанией. Наемный персонал филиалов для выполнения различных экономических функций и использование комитетов и функциональных департаментов для координации и контроля деятельности этих филиалов был естественным и рациональным методом организации гигантского интегрированного объединения многих маленьких компаний. И хотя эта форма широко использовалась в Европе, на удивление мало американских компаний последовали примеру "Стандард Ойл"…

Одна из причин, по которой новые объединения не смогли пойти путем "Стандард Ойл" заключалась в том, что у них была еще более яркая и четка модель, железные дороги. Во время железнодорожной экспансии и реорганизации 1880-х и 1890-х гг. создатели железнодорожных корпораций обычно ликвидировали как юридические и управленческие единицы компании, включаемые в большую организацию путем консолидации в единую, высокоцентрализованную управленческую структуру. Новая система – корпорация – не опиралась на координирующие комитеты. Они управлялись посредством функциональных департаментов, используя линейно-функциональный принцип координации нескольких уровней менеджмента. Инвесторы-банкиры и другие финансисты, игравшие критическую роль в конечной юридической и административной реорганизации этих компаний предпочитали эту централизованную структуру более децентрализованной системе крупных, самодостаточных ре-гиональных подразделений.

Даже те ранние тресты, которые последовали примеру стратегии консолидации, рационализации и интеграции "Стандард Ойл", больше внимания обращали на пример железных дорог, чем на своих собратьев-тресты в создании управленческих процедур…Они юридически ликвидировали компании-основатели и затем трансформировали холдинги в интегрированные, централизованные, разделенные на функциональные департаменты, произ​вод​ственные компании" [161, р.321-326, 419-426].

На этом примере организационных трансформаций компании "Стандард Ойл" мы можем увидеть все описанные нами выше закономерности организационных изменений. Прежде всего, перестройки внутренних структур были ответом на давление со стороны внешней среды, то есть конкурирующих организаций. Однако, и это во-вторых, ответом на внешние вызовы явилась активная борьба за устойчивые конкурентные преимущества, а не только адаптация к сложившимся вне и помимо фирмы рыночным, технологическим и институци​о​наль​ным условиям. В-третьих, создание таких преимуществ обеспечивалось за счет перестройки внутренних производственных, управленческих, сбытовых процессов, первую скрипку в которых играло именно управление (координация). Оно обеспечивало первичный импульс к перестройке производства, как в случае сокращения количества нефтеперерабатывающих заводов, строительства новых, перемещения старых, введения новых технологий, развитие сбытовой сети и т.д. Для обеспечения этого результата выращивались новые структурные подразделения, такие как координационные комитеты треста, к ним присоединялись функциональные департаменты, задача наемных специалистов которых  заключалась в обеспечении информации, мониторинга и помощи высшему менеджменту и менеджерам средней линии. Это означало также новую дифференциацию всей организации, появление новых линий подчинения и каналов коммуникации, то есть активное изменение системы трудовых функций (разделения труда), что требовало новых форм координации и стимулирования. Результирующим итогом была перестройка структуры издержек, давшая трансформацию высоких постоянных в низкие издержки единицы продукции (хотя бы снижение издержек производство барреля нефти в три раза, с 1,5 до 0,5 центов), которая, таким образом, стала результатом воздействия и эволюции определенных организационных (социальных) структур компании. 

В-четвертых, в отличие от того, что утверждает "теорема Уильямсона", на примере эволюции "Стандард Ойл" хорошо видна неразрывность организационных и технологических процессов. С точки зрения Уильямсона, создание треста должно было бы окончиться лишь более эффективным и плотным мониторингом поведения собственников и менеджеров компаний-основателей. Но на самом деле это никогда не было целью объединения. Как мы видели, с регламентацией цен и объемов производства компаньоны справлялись с самого начала достаточно легко. Дело было в конкурентном давлении и в необходимости снижения издержек едини​цы продукции, которое и было изначальной стра​те​​гической целью, хотя, как под​черкивает Чендлер, никто с самого начала не думал о фундаментальной трансфо​р​мации организационных структур и все шло от проблемы к проблеме. Поэтому по мере нарастания трудностей, изменения в организационных отношениях обеспечивали изменения технологических процессов, следовательно – трансформацию структур издержек.

Так, не объединив организации-основатели в единое административное целое, нельзя было сократить количество неэффективных заводов, не сконцентрировав управление в едином офисе в Нью-Йорке, не получив доступ к информации обо всех предприятиях треста, невозможно было построить три огромных заводах в Нью-Джерси, Филадельфии и Кливленде, чтобы сократить средние издержки производства галлона очищенной нефти в три раза. Это го​во​рит о том, что технологические процессы трансформации ресурсов в продукт не были независимы от организации отношений в компании, более того, они бы​ли фирменно-специфичными и фирменно-определенными. Никакая неоклассическая производственная функция не в состоянии этого уловить.

И в-пятых, процесс организационной эволюции "Стандард Ойл" указывает на накопление организационно-специфических ресурсов: в фирме топ-менеджеры учились постепенно тому, чтобы совместно принимать стра​те​ги​чес​кие решения, рекрутировать управляющих дивизионов и средней линии. Они на​капливали знания о том, как учить рабочих и менеджеров, как мотивировать их к интенсивному труду. Они находили эффективные взаимосвязи между под​ра​з​делениями, структуру финансовых потоков, учились разрабатывать графики производства и сбыта разбросанных по всему миру подразделений. Они учились рекламировать про​дукцию, формируя спрос на нее (расширяя долю рынка). Все это делали и ос​тальные субъекты организации: менеджеры средней линии и по крайней мере часть рабочих с поправкой на конкретную функцию, которую они выполняли в команде. 

Менеджеры (в прошлом многие из них собственники отдельных предприятий, вошедших в состав "Стандард Ойл") учились налаживать отношения в огромном коллективе, снижать степень их конфликтности, разрабатывали процедуры принятия решений и стратегию взаимодействий с партнерами. Частью в самой компании, частью вне ее создавались новые технологии, дизайн, форма и расположение которых максимально подгонялись под нужды организации, становясь максимально организационно-специфичными. 

Все знания и опыт такого рода, структуры управления и мотивации, особая межличностная атмосфера отношений и специфические технологии являются высокопроизводительными организационно-специфическими ресурсами, которые стали источником постоянной высокой производительности и конкурентных преимуществ как для отдельной организации, так и для экономики в целом: 

"Организационные способности, отшлифованные олигополистической конкуренцией, обеспечили динамику не только для продолжительного роста таких фирм, но также для отраслей, в которых они доминировали, и для национальных экономик, в которых они действовали. Они были созданы во время процесса обучения, который всегда включает коммерциализацию нового продукта на национальном и международном рынках. Эти приобретенные способности вытекали из решения проблем увеличения масштабов процессов производства, получения знаний о потребительских предпочтениях и изменения продуктов и процессов для обслуживания этих потребностей, из знания о наличных источниках сырья и надежности поставщиков и из накопленного знания о том, как рекрутировать рабочих и менеджеров. Такие приобретенные знания также отпечатываются в технологиях производства и сбыта, которые накапливают фирмы. Это даже более ясно в случае продуктово- и процессно-специфических человеческих знаний и способностей. Из этих способностей критическими были те, которыми обладали высшие исполнители – топ-менеджеры, которые нанимали и мотивировали  менеджеров средней линии и низшего звена, определяли и распределяли обязанности, осуществляли мониторинг и координацию их деятельности, и которые в дополнение к этому планировали и распределяли ресурсы организации как целого. Такие знания, навыки, опыт развивались в процессе обучения путем проб и ошибок, обратной связи и оценки; таким образом, способности индивидов зависели от организационной структуры, в рамках которой они развивались и использовались. Эти приобретенные знания и опыт были фирменно-специфичными и отрасле-специфичными. Конечно, их нельзя было запатентовать. Их трансферт из отрасли в отрасль, и даже из компании в компанию одной отрасли, был затруднен в основном потому, что они были приобретены в рамках очень специфичного организационного контекста. Если эти фирменно-специфичные и отрасле-специфичные способности продолжали расширяться путем постоянного накопления знаний о продуктах, процессах, потребителях, поставщиках, отношениях между рабочими и менеджерами внутри фирмы, компания, принадлежащая отрасли с масштабными капитальными мощностями обычно была в состоянии сохранить конкурентную позицию и прибыльность. Если же нет, то обычно компания теряла долю рынка относительно других" [158, р.83-84].

Поэтому должно стать понятным, что на микроуровне рост экономики оп​ределяется фактически отдельными организациями, их особыми, органи​заци​он​но-специфическими ресурсами. Но эти ресурсы выполняют еще одну роль: они формируют олигополистический характер конкуренции, превращаясь в барьер для входа в отрасль. В корпорациях накапливаются (а) знания и опыт, (б) технологии, (в) элементы организационных структур плюс (г) "отношенческие способности" (relational capabilities [334]), умение налаживать и уже налаженные отношения с внешним миром, привязанность (лояльность) потребителей (спроса)) такого масштаба (физически и финансово), что их невозможно скопировать мгновенно. Причем их невозможно купить на рынке, их можно только развить в результате внутри- и межфирменного обучения. Для того, чтобы получить возможность расти до масштабов олигополии, необходимо переключить спрос достаточно быстро в тех же масштабах на продукцию растущей фирмы, а это крайне затруднительно из-за отсутствия способностей производить такой же по качеству и в тех же количествах продукт, также хорошо известный потребителю, как производят существующие в отрасли организации. За счет роста доли рынка необходимо как раз финансировать дальнейший рост и накопление организационных ресурсов, что наталкивается на способности существующих корпораций сейчас делать то же и лучше (учитывая, что новички многого не умеют). Выше об этом уже было сказано, когда отмечалось разделение структур издержек от​рас​ли, происходящее из-за неспособности множества конкурентов воспроизвес​ти те же организационно-специфические ресурсы и продукты с иден​тич​ны​ми структурами издержек, что и первых крупных корпораций:

"Такая конкуренция за долю рынка удерживала олигополии от превращения в монополии. Кумулятивный процесс обучения, отточенный такой олигополистической конкуренцией, создал организационные способности, которые стали мощным барьером для новых претендентов на вход в отрасль. Такие способности обеспечили устойчивость прибыльности одним и тем же игрокам в длительном периоде. Такие способности и полученные в результате и сохраненные в организации доходы стали основой для их продолжительного роста… Наиболее сильным барьером для входа в эти отрасли была организация, которую пионеры создали для сбыта своей новой продукции, производимой в массовых количествах. Конкуренты, у которых были такие же технологии, должны были еще создать национальную, а часто и глобальную организацию менеджеров, покупателей, сбытовых агентов, если они желали отражать свой бизнес от компаний, которые уже создали ведущие сбытовые сети. Более того, там, где пионеры могли финансировать развитие первых из этих сбытовых организаций за наличность, генерируемую большими объемами производства, новички должны были еще развернуть конкурирующую сбытовую сеть прежде, чем большой объем производства снизил бы издержки единицы продукции и создал значительный поток наличности. В этот период строительства они должны были бы стоять лицом к лицу с конкурентами, чья экономия от скорости позволяла им устанавливать низкие цены и в то же время поддерживать прибыльность. Конечно, новые компании появлялись… Но все эти отрасли (там, где позже первых крупных компаний появлялись новые) были высококонцентрированными с того момента, как были введены методы массового производства… отрасли, в которых эти интегрированные промышленные предприятия впервые возникли, практически мгновенно стали олигополистическими и остаются такими до сих пор" [158, р.83], [161, р.299].

При рассмотрении роли организационно-специфических ресурсов в ходе развития индустриальной экономики можно сделать следующий вывод: общий ход организационной конкуренции (вплоть до национальной экономики) определяется накоплением организационно-специфических ресурсов, знаний, навыков, опыта того, как планировать и координировать процесс трансформации  структур издержек типа HFC(LUC. С другой стороны, организационно-специфические ресурсы становятся ограничителем конкуренции для входа в отрасль или роста в ней, ибо их просто невозможно быстро копировать. Этим можно завершить  анализ господства "крупных" иерархических организационных форм и олигополистического характера конкуренции индустриальной экономики и перейти к вопросу о том, почему "крупные" организации в процессе роста стали вертикально-интегрированными.

4.3. Вертикальная интеграция
Вертикальная интеграция должна войти в общую теорию организации как одно из наиболее ярких измерений организационной эволюции, трансформации организационных структур индустриальной экономики. Как мы помним, вертикальная интеграция – парадигмальный объект для НИЭТ. Именно его осмысление Коузом, Уильямсоном, Алчианом и Демсецом привело к разработке основных категорий неоинституциональной теории фирмы. Как минимум, половина "Природа фирмы" А.Коуза посвящена именно границам фирмы, в том числе и вертикальным стадиям производства, взятых под ее "зонтик". Понятно, почему, ведь расширение институционального "зонтика" фирмы на дополнительные стадии производства "вперед" или "назад" по технологической цепочке раскрывает основные силы и факторы, которые действуют на "стыках" между технологическими операциями аi, которые, в свою очередь, в НИЭТ тождественны силам и факторам, ответственным за возникновение фирмы как таковой.

Уильямсон посвящает несколько основных глав "Экономических институтов капитализма" анализу вертикальной интеграции, который он ведет во многом опираясь на примеры, извлеченные из книг А.Чендлера: интеграция железнодорож​ных компаний США, машиностроительной фирмы Зингер, фирмы Истмана и ко​м​пании производителя фасованного мороженного мяса Г.Сви​ф​та и др. Он утверждает, что в конце XIX в. эти компании инвестировали значительные средства в высокоспецифичные активы, которые сделали их зависимыми (уязвимыми) от своих партнеров по бизнесу, в частности от сбытовых агентов (дилеров) или даже, как в железнодорожных компаниях, от собственных менеджеров. Соответственно, в условиях ограниченной рациональности и склонности к оппортунизму последних, указанные компании оказались под угрозой мошенничества с их стороны, нежелания следовать интересам растущих компаний и соответственно потере ими прибыли. Для ликвидации такой угрозы они начали скупать независимых поставщиков, делая их менеджеров и работников своими наемными рабочими, тем самым устанавливая право контролировать в своих интересах их поведение, ликвидируя угрозу оппортунизма [111, Гл.11-12]. В железнодорожных компаниях начался процесс создания гигантских компаний, заменивших неустойчивые картели 1870-80-х гг., в которых оппортунистические менеджеры из управляющих самостоятельных фирм превратились в наемных рабочих корпораций. 

Основными факторами вертикальной интеграции, таким образом, являлись специфичность активов и оппортунизм: чем они выше, тем выше зависимость растущих компаний от своих контрагентов, отношения множества конкурирующих производителей и продавцов замещаются отношениями небольшого количества взаимозависимых агентов (например, производителя швейных машинок от ограниченного количества дилеров), возникает угроза нечестного поведения и потери прибыли и, соответственно, стимул к поглощению одним из участником кооперации других (а следовательно, расширение границ, масштабов организации).  

Критика этого подхода почти исчерпывающим образом дана У.Лацо​ни​ком в книге "Деловая организация и миф рыночной экономики" [272]. Мы сейчас только сфокусируем ее несколько по другому, так как в отличие от Лацоника, нас интересует не столько указание на трансформацию структур издержек и активное инновационное поведение указанных фирм, сколько сами факторы вертикальной интеграции, действующие на "стыках" между организациями, олицетворяющими различные стадии производства продукта. Так, Лацоник иногда даже признает наличие оппортунизма в этом процессе, но говорит о том, что в рамках инновационной стратегии растущим компаниям удается превратить оппортунистов-поставщиков или сбытовиков в единую, интегрированную команду, действующую уже кооперативно. То есть у него иногда как бы происходит замещение оппортунизма кооперативными отношениями [272, р.232-261]. Мы считаем, что трактовка характеристики социальных отношений между самостоятельными компаниями, по крайней мере в примерах, данных А.Чендлером, как оппортунизм является совершенно ошибочной. Ошибка эта самым серьезным образом мешает дальнейшему развитию экономической теории организации. Рассмотрим несколько кейсов, о которых идет речь у Чендлера, Уильямсона и Лацоника. 

Истман. "Значительные инновации в машиностроении появились в 1880 гг. в фотопромышленности. В 1884 г. Джордж Истман из Рочестера в Нью-Йорке, один из крупнейших производителей фотобумаги и пластинок, при помощи Уильяма Волкера, начал исследовать возможности массового производства веществ, из которых делались негативы. Они изобрели основанную на бумаге пленку, для которой использовался желатин, для того, чтобы заменить существующие стеклянные пластины. Пленка, прикреплявшаяся к аппарату круглыми роликами, могла производиться непрерывно. Однако, так как новая пленка требовала новой или переделанной камеры с роликами и так как проявка пленки было столь сложной, что должна была осуществляться на фабрике Истмана, она встретило мало поддержки среди профессиональных фотографов. 

Поэтому Истман стал двигаться на еще не сформировавшийся рынок любительской фотографии. Он и его компаньоны сконцентрировались на изобретении маленькой стандартизованной камеры, которую было легко произвести и которой легко было оперировать, и на создании более качественной роликовой пленки для такой камеры. В апреле 1888 г. Истман запатентовал и затем немедленно начал массовое производство Кодака. Затем к 1889 г. он и его коллеги усовершенствовали целлулоидную роликовую пленку высокого качества. Истман объединил новую пленку и камеру для массового рынка путем продажи каждого Кодака с уже установленной пленкой для 100 фотографий. После того, как они были сделаны, камера, а позже только пленка, возвращались на фабрику Истмана в Рочестере, где пленка проявлялась и печаталась, и камера перезаряжалась. 

Для сбыта своей новой камеры и пленки и для обслуживания своих покупателей Истман немедленно создал мировую сбытовую сеть специализированных офисов, включавших менеджера для контроля сбытовых агентов, демонстраторов и для координации потока камер, пленки и фондов. В 1890 г. Истман создал производственные и обслуживающие мощности в Великобритании. По мере роста производства аппаратов и пленки, компания развернула закупочную организацию для покупки большого количества бумаги, целлулоида и других материалов. До 1890 г. Истман Кодак, растущий гигант промышленности, начал производить некоторые из этих материалов на своих заводах" [161, р.296-297].

Свифт. "Когда Густавус Свифт, оптовый мясник, прибыл в Чикаго в 1875 г., почти все мясо двигалось через страну "на копытах". На Западе США скот грузился живым в специальные вагоны и по железной дороге отправлялся [на Восток] к местным оптовикам, которые забивали его и доставляли к розничным торговцам. Экономия от забоя скота на Западе и транспортировке разделанного мяса на Восток была очевидной. 60% от живого веса нельзя было употреблять в пищу и кроме того часть животных погибала при транспортировке. Более того, концентрация скотобоен в Чикаго и др. западных городах обеспечивала непрерывные высокопроизводительные операции, которые не только снижали издержки единицы продукции, но также делали возможным более полное использование вторичных продуктов.

Для осуществления своей стратегии Свифт, начавший транспортировку в 1878 г., не только сконцентрировался на усовершенствовании вагонов-рефрижираторов, но и создал сеть специализированных подразделений по всей стране. Каждое подразделение включало охлаждаемое место для хранения, сбытовой офис и сбытовой штат для продажи и поставки мяса розничным мясникам, бакалейщикам. Вскоре Свифт добавил к своей сбытовой сети "маршруты разносчиков", которые доставляли разделанное мясо маленькими партиями в вагоне-рефрижираторе в города и деревни. 

По мере исполнения своего плана Свифт столкнулся с определенной оппозицией. Железные дороги, испуганные перспективой потери своего бизнеса, связанного с транспортировкой живого скота, который был для них даже более важным источником прибыли нежели зерно, отказались строить вагоны-рефрижираторы. Когда Свифт начал строить свои собственные вагоны, "Истерн Транк Лайн" отказалась возить эти вагоны. Только используя "Гранд Транк", не входившую в "Истерн Транк Лайн", Свифт смог привести свои вагоны на Восток. В то же время он должен был побороть бойкот местных оптовиков, которые в 1886 г. образовали Национальную Ассоциацию защиты мясников для борьбы с ним. Эти мясники попытались эксплуатировать предубеждения против употребления мяса, которое было забито за несколько дней и даже недель перед этим в более, чем 1000 миль.

Высокое качество при низкой цене вскоре побороло эту оппозицию. Хотя Свифт и полагался на рекламу, направленную против предубеждения против его продуктов, было ясно, что цены и качество, обеспеченные массовым производством, скоростью и точным планированием потока продукции, дали возможность выиграть борьбу за рынок. Когда рынок был обеспечен, Свифт должен был расширять свои производственные мощности для того, чтобы соответствовать спросу. Он увеличил пропускную способность путем разбиения процесса забоя скота и путем использования движущихся линий по разделке. В 1880-е и ранние 90-е компания Свифта построила новые упаковочные заводы в шести городах вдоль границы разведения домашнего скота. Затем она начала покупать дополнительное количество домашнего скота, когда работники из закупочного департамента стали экспертами в закупке домашних животных. 

Другие  производители готового мяса осознали, что если они хотят конкурировать со Свифтом на национальном рынке, они должны последовать за ним как за лидером. К концу 1882 г. два наиболее крупных из них начали создавать сравнимые сети специализированных подразделений и конкурировать со Свифтом за наилучшее расположение вдоль железнодорожных линий. К середине 80-х еще двое создали схожую сеть. Олигополия была завершена, когда еще одна нью-йоркская фирма завершила сравнимую интегрированную национальную сеть предприятий в начале 90-х. Кроме одного, все эти предприниматели увеличили свои производственные мощности, построили новые упаковочные заводы в других западных городах, приобрели запасы домашних животных и расширили парк вагонов-рефрижираторов. Задолго до конца 80-х небольшое количество очень крупных интегрированных мясоперерабатывающих фирм доминировало в этой отрасли, и они продолжали доминировать значительную часть ХХ века" [161, p.300-301].

Зингер. "Первыми массовыми производителями в машиностроении, которые создали свои собственные сбытовые организации, были производители швейных машин. После преодоления ограничений на производство, связанных с патентом, в 1850-е годы в отрасли быстро начали доминировать три фирмы, которые первыми создали сбытовые сети – "Вилер и Вильсон", "Грувер и Бейкер" и компания Зингера. Сначала производители опирались на занятых полный рабочий день, но независимых агентов, которые, хотя и получали маленький оклад, оплачивались, прежде всего, комиссионными и были единственными ответственными за сбыт на своей территории. Но эти агенты обладали недостаточными техническими знаниями машин и были не в состоянии демонстрировать их или обслуживать в случае необходимости ремонта. Также они были не в состоянии обеспечить кредит, важное соображение в том случае, когда потребители должны были оплачивать эти сравнительно дорогие товары в момент установки.

В качестве альтернативы Груверд и Бейкер начали разворачивать сеть специализированных офисов для обеспечения такого сервиса, которые полностью находились в их владении и управлялись компанией. К 1856 г. Грувер и Бейкер уже создали такие отраслевые офисы в 10 городах. В этот же год Исаак Мерритт Зингер решил войти в эту отрасль. То же самое сделали Виллер и Вильсон. К 1859 г. Зингер открыл 14 подразделений, каждое состоящее из женщины-демонстратора, механика для ремонта и обслуживания и сбытового агента для продажи машин, а также менеджера, который координировал и контролировал деятельность остальных, а также обеспечивал поступление средств и кредит. Тем не менее, из-за того, что поиск и тренировка персонала требовали времени, эти три компании продолжали во многом опираться на агентов, работающих за комиссионные для сбыта продукции. Быстрый отбор этих агентов и разворачивание специализированных магазинов, позволило этим трем доминировать в отрасли. К 1860 г. они уже производили ¾ всего продукта отрасли. 

После 1860 г. Зингер действовал более агрессивно, чем два других в плане замещения региональных дистрибьюторов специализированными магазинами, которыми управляли наемные региональные агенты, работавшие полный рабочий день. Эдвард Кларк, партнер Зингера, убеждался с течением времени все больше в ценности опоры на свой собственный сбытовой персонал. Независимые агенты сталкивались с трудностями в обеспечении необходимых сбытовых услуг и они были не в состоянии точно поддерживать запасы. Они ожидали до тех пор, пока запасы не станут низкими и затем по телеграфу делали большие запросы, требуя немедленной доставки. Поэтому у них были либо недостаточные запасы, либо излишние. Более того, агенты были до предела медленны в перечислении оплаты за машины в центральный офис. 

Поэтому Кларк был постоянно в поиске персонала, который можно было нанять в качестве "генеральных агентов" или региональных менеджеров для  надзора за существующими специализированными магазинами и для создания новых. Там, где таких людей нельзя было найти, Кларк продолжал опираться на независимых агентов, но он настаивал, чтобы такие дилеры создавали такие же специализированные магазины, что и нанятые компанией менеджеры. 

Когда Кларк стал президентом в 1876 г., через год после смерти Зингера, он решил ликвидировать независимых агентов совсем, как дома, так и за границей. Центральный офис "Зингера" в Нью-Йорке и в Лондоне все еще слабо контролировал специализированные магазины независимых дистрибьюторов и фактически также слабо своих собственных наемных агентов. Практически, очень мало усилий было предпринято для систематического сбыта продукции, с использованием стандартов. Однообразие продаж, учета, кредитной практики отсутствовало. Техника административной координации не была улучшена. Более того, в 1877 г. закончился патент, который давал монопольные преимущества ограниченному кругу производителей швейных машин, и на внутреннем рынке надо было уже конкурировать без такого прикрытия.

Работая в тесном сотрудничестве с Д.МакКензи, который участвовал в создании международной торговой сети "Зингер" и после стал президентом компании, Кларк постепенно реорганизовал и рационализировал сбытовую сеть. Прежде всего он завершил замещение независимых агентов региональными офисами, состоящими из наемных исполнителей. Затем он создал везде сходные специализированные магазины с командами агентов, а также ремонтников и бухгалтеров. Сеть сделала возможным агрессивный маркетинг, удобное обслуживание и ремонт и точный надзор за поступлениями и кредитами, он также обеспечил постоянный поток наличности в штаб-квартиры в Лондоне, Гамбурге и Нью-Йорке.

Сразу после 1878 г. Кларк и МакКензи изменили процедуры и методы контроля и оценки сети своих специализированных магазинов. В США 25 различных региональных "генеральных агентов" отчитывались перед центральным офисом в Нью-Йорке, в Великобритании 26 – перед Лондонским, а в Центральной и  Северной Европе 23 – перед штаб-квартирой в Гамбурге. Разбросанные по всему миру остальные агенты координировались Лондоном и Нью-Йорком. 

Реорганизация Кларка изменила всю организационную структуру компании Зингера. Ядром сбытовой сети остался розничный специализированный офис, покрывавший определенную территорию, включавший главного сбытового агента, инструктора, механика и бухгалтера. Главной задачей менеджера такого офиса и его функционального персонала был контроль деятельности агентов, сбывавших машины, принимавших платежи и принимавших заказы на техническое обслуживание. На следующем уровне управления ключевой фигурой был наемный генеральный агент регионального офиса. У него был значительный вспомогательный штат, ассистировавший ему в мониторинге деятельности менеджеров подчинявшихся ему специализированных магазинов. Региональный менеджер был также ответственен за привлечение и обучение новых менеджеров и за обеспечение устойчивого потока машин с фабрик в магазины и потока наличности из магазина в главный офис. По мнению МакКензи и Кларка, "полный контроль над своим персоналом обеспечивал совершенное знание его членами  своих задач и власть направлять их к исполнению без потерь и помех".  

Реорганизация Зингера была не очень быстрой. Предлагая свою схему, Кларк подталкивал агентов осознанно постепенно встраиваться в новую организацию. Расположение и результативность каждого специализированного магазина тщательно отслеживалась. Некоторые были закрыты, некоторые консолидированы. Новые открывались по мере привлечения тренированных и компетентных сотрудников. Для более эффективного контроля всей сети МакКензи содержал целый штат мобильных аудиторов, которые передвигались по США и за границу для обеспечения прямой проверки всех трансакций каждого магазина. Эти аудиторы не только регулярно и систематично проверяли счета магазинов, но также отчитывались о любых новых и полезных процедурах, разработанных местными подразделениями с целью передать их другим" [161, р.303-305].

Примеры с компаниями Кодака и Зингера показывают нам следующее. Эти фирмы функционировали, как указывает Чендлер, в отраслях массового производства, в  которых товары требовали сложной обратной связи с потребителем (Истман) и пред- и послепродажного сервисного обслуживания. Массовое производство предполагало, по крайней мере в то время, масштабные и, следовательно, высокозатратные технологии (обслуживание целых отраслей национальной и международной экономики) и требовало массового и постоянного сбыта продукции. То есть такому производству нужна была достаточная определенность рынков сбыта. Только в этом случае возможно было  извлечение внутренней экономии от увеличения пропускной способности (повышения интенсивности использования ресурсов) и, следовательно, трансформация структур издержек типа HFC(LUC. В ином случае, производство в  массовых масштабах было бы убыточным.

Но сама сложность продукта, сложность обучения его использованию, сложность информации о том, как это делать, необходимость инвестировать значительные средства в сеть сервисных центров и в особую рекламу, доносящую подробную информацию потребителю, требует особых знаний, опыта и стимулов к деятельности на стороне сбытовых агентов (как в примере с Зингером, который вынужден был стандартизировать сбытовую сеть в форме магазинов с обязательными манекенщицей, механиком, менеджером и бухгалтером). Без быстрого накопления этих знаний и опыта, собственно без стимула к этому, без быстрой генерации таких организационно-специфических ресурсов обеспечить сбыт, а следова​тельно, и утилизацию высокой производительности организационно-специ​фи​чес​ких ресурсов в самом производстве было невозможно. Без таких магазинов, без сети сервисных центров массовый сбыт продукции был невозможен, рынки для него могли бы просто не сформироваться. 

Таким образом, растущая производительность специфичных ресурсов в производстве требовала особой состыковки с высокопроизводительными специфичными ресурсами на стадии сбыта. Точнее, сами ресурсы сбытовых организаций должны были быть развиты. А для этого нужен был стимул. 

И вот на стадии утилизации возникают проблемы на "стыках" между организациями, ведущие к вертикальной интеграции. Активно развивающая свои высокопроизводительные ресурсы производственная компания не может поддерживать динамику накопления организационно-специфических ресурсов (по крайней мере в конце XIX в. не могла), следовательно конкурентные преимущества, постольку  поскольку "впереди" и "сзади" ее на рынках сбыта и промежуточных товаров почти полная рыночная неопределенность: и там, и там – самостоятельные, конкурирующие игроки. Они конкурируют как за нее, так и за ее конкурентов в ее же отрасли. Перед нами не оппортунисты по природе, но самостоятельные, специализированные организации, собственники, менеджеры и рабочие которых обладают своей специализированной  информацией, своими ценностями и интересами, связанными с их позицией в системе разделения труда и доходами, которые эта позиция им обеспечивает. Даже если они заинтересованы в долгосрочном сотрудничестве с данной растущей организацией, у них могут быть свои, отличные от представлений ее менеджеров, взгляды на направленность и формы сотрудничества. 

Тем более, что мотивы своей деятельности у них формируются часто безотносительно к требованиям растущей компании. Это – самонаправленное, экономически оправданное эгоистическое поведение без "коварства" (self-seeking-behaviour-with-no-guile), описанное нами ранее при рассмотрении слияния "Дженерал Моторс" и "Фишер Боди". Это поведе​ние объясняется самостоятельностью и специализацией организаций и отдельных субъектов, а не абстрактной человеческой "природой". 

Отсюда возникает несколько организационных проблем. Извлечение внутренней экономии как результат и предпосылка накопления высокопроизводительных ресурсов, развитие компании тормозится трудностями: (а) пе​ре​да​чи информации между производственными и сбытовыми командами, (б) сов​ме​ще​ния графиков производства, (в) неточности финансовых потоков из-за по​ве​ден​ческой неопределенности социального характера. Когда Уильмсон приводит пись​мо одного из менеджеров Истмана, то там речь идет именно об этом:

"Оптовый торговец наносит вред нашему бизнесу, так как значи​тельная его доля связана с реализацией высокочувствительных мате​риалов, срок хранения которых ограничен... Мы организовали нашу собственную сбытовую сеть с целью доставки товара в руки потребителя как можно быстрее. Наши высокочувствительные товары имеют срок годности. Персонал наших собственных центров розничной торговли... был обучен очень тщательно контролировать запас товаров с целью обеспечения их постоянного движения" [111, с.187].
В данном случае, самостоятельные оптовые торговцы не имели достаточных технических знаний для нормальной реализации продукции фирмы, но самое главное, как показывают данные Чендлера, они не желали приобретать эти знания и действовать полностью в интересах растущей компании именно в силу своей самостоятельности:

"Сначала производители опирались на занятых полный рабочий день, но независимых агентов, которые, хотя и получали маленький оклад, оплачивались, прежде всего, комиссионными и были единственными ответственными за сбыт на своей территории. Но эти агенты обладали недостаточными техническими знаниями машин и были не в состоянии демонстрировать их или обслуживать в случае необходимости ремонта. Также они были не в состоянии обеспечить кредит, важное соображение в том случае, когда потребители должны были оплачивать эти сравнительно дорогие товары в момент установки"
 [см.выше полный кейс Чендлера о компании Истмана ].

В этом случае невозможно говорить об оппортунизме независимых агентов. Медленное замещение таковых на наемных менеджеров и сбытовиков Зингера говорит именно о замещение отношений, о замещении личностных свойств агентов. Замещение предполагает обучение новым отношениям, новым функциям, выращивание новой атмосферы и ценностей коллективизма субъектов организации. Подбираются люди, которые не просто берутся с рынка "в готовом виде", они меняются, меняется система их ценностей, мотивов, интенсивность труда. Этого бы не было, если бы речь только о борьбе с оппортунизмом, ведь достаточно было бы просто ввести систему жесткого мониторинга и все, практически мгновенно изменились бы результаты деятельности, ведь люди остались бы теми же, только их оппортунизм сдерживался. На самом деле тут имело место именно изменение личности, опирающееся на изменения знаний, тренировки (опыта), ценностей и т.д. Поэтому указание на наличие жесткого мониторинга в компаниях "Зингер", Истмана не должно вводить в заблуждение: это было не столько средство борьбы с оппортунизмом, средство устрашения, сколько инструмент обучения дисциплине, создание привязки к целям компании, причем возможно совсем не единственный. 

В случае с железными дорогами и производством мороженного фасованного мяса Г.Свифта ситуация не менее показательна. Приводя примеры неспособности железнодорожных картелей 1870-80-х гг. поддерживать единство действий всех входящих в них компаний, Уильямсон утверждает, что причиной этого был оппортунизм менеджеров. На самом деле вердикт Чендлера по поводу причин роста мегакорпораций в этой отрасли прямо противоположный, и мы о нем уже упоминали в Разделе II: именно высокопрофессиональные, интегрированные в единую команду, мотивированные действовать в ее интересах менеджеры (топ- и линейные) впервые в истории экономики обеспечили почти мгновенный рост этих компаний, высокую эффективность накопления и использования огромных активов и координацию тысяч работников. 

Толчком к вертикальной интеграции на железных дорогах США, побочным следствием которой оказалось накопление знаний о высокой эффективности централизованной и вертикально-интегрирован-ной организационной структуры, была неопределенность, почти хаос, вызванный деятельностью не менеджеров, а финансовых спекулянтов, упомянутых в Разделе II, таких как Гулд, Фиске, Р.Сеидж, С.Диллон и др., то есть собственников железных дорог [161, p.147].

Это они устраивали войны тарифов, это они покупали и тут же перепродавали компании без всякой заинтересованности в повышении качества их работы, их эффективности. И хотя Чендлер говорит, что и без них вертикальная интеграция состоялась бы, но это только еще раз подчеркивает, что оппортунизм тут не при чем. Дело в социально-экономической роли, которую играли указанные предприниматели в экономике. Они были спекулянтами, то есть собственниками крупных, мобильных финансовых фондов и сформировались как рисковые предприниматели, никак не связанные с производством, в условиях, когда институциональная среда не стесняла их деятельности. Их интересы, их доходы сформировались именно от такой позиции в системе разделения труда, и они вели себя сознательно как спекулянты, то есть опять речь шла не об оппортунизме, извечно присущем человеческой природе, а о социально-оп​ре​де​лен​ном эгоизме, защите и преследовании своих интересов без, хотя возможно и с отдельными элементами "коварства":

"Ситуацию невозможно было исправить. Дороги, которые контролировались Гулдом и другими спекулянтами, продолжали придерживаться соглашений только тогда, когда это соответствовало их непосредственным краткосрочным целям. …Во взаимодействии между тремя типами предпринимателей, определявшими стратегию железных дорог, инвесторы играли пассивную роль, а менеджеры и спекулянты – активную. Как только инвесторы и менеджеры договаривались о стратегии экспансии, менеджеры планировали ее и осуществляли. Но именно спекулянты были теми, кто обычно убеждал инвесторов позволить менеджерам осуществлять такую стратегию. Учи​ты​вая постоянное давление высоких постоянных издержек, а также юридические и административные трудности в поддержании картельных соглашений, большие системы вероятно возникли бы даже если спекулянты не были бы активны. К 80-м гг. менеджеры становились все более убежденными в неадекватности существующей политики альянсов и федераций. Инвесторы начинали соглашаться, несмотря даже на то, они все еще отказывались оплачивать создание крупных систем. Однако, это именно спекулянты разрушили старые стра​тегии. Именно они первыми разрывали существующие альянсы. Они подрывали жизнеспособность региональных железнодорожных картелей, так как часто зарабатывали больше на нарушениях, чем на сохранении оговоренных тарифов. Неожиданные ценовые войны и мирные соглашения эффективно опускали и вздували цены акций. К спекулянтам не было "доброй веры", что…было необходимым, чтобы картели работали. Именно спекулянты были теми, кто ускорил создание крупных систем в американском транспорте" [161, р.142, 148].

То же самое можно сказать о развитии компании Г.Свифта: оппозиция со стороны железнодорожных компаний идее транспортировки фасованного мяса, которая заставила его строить свои вагоны-рефрижераторы, была вызвана не оппортунизмом, присущем человеческой природе как таковой, а их привязкой и зависимостью от перемещения большого количества живого скота:

"Железные дороги, испуганные перспективой потери своего бизнеса, связанного с транспортировкой живого скота, который был для них даже более важным источником прибыли нежели зерно, отказались строить вагоны-рефрижераторы" [см.выше полный кейс Чендлера о компании Свифта].

Они были испуганы (startle) вполне возможной перспективой потерять свои доходы. Но это страх был вызван их позицией в экономической системе разделения труда и вполне оправдан. И точно также это страх исчез не от изменения их "природы", а от осязаемых экономических аргументов, чего не могло бы быть в ином случае, ведь природа человека вечна и неизменна, а специфичность активов по Уильямсону только нарастала [272, р.242-243]:

"Высокое качество при низкой цене вскоре побороло эту оппозицию. Хотя Свифт и полагался на рекламу, направленную против предубеждения против его продуктов, было ясно, что цены и качество, обеспеченные массовым производством, скоростью и точным планированием потока продукции, дали возможность выиграть борьбу за рынок" [см.выше полный кейс Чендлера о компании Свифта].

То есть победа Свифта в конкуренции была обеспечена не поведенческими аргументами, но низкой ценой и высоким качеством продукции, чего теория оппортунизма никак не предполагает.

Когда Истман и Зингер развивали свои компании, им требовалось немедленное (immediate) развитие сбытовых сетей для поддержания сбыта растущего количества продукции, а сделать это они не могли без того, чтобы контроль накопления знаний и формирование стимулов, следовательно, качества и стандартов продукции, сбытовых агентов (дилеров) находился вне их прямого контроля. Поэтому они, также как ранее железнодорожные компании, а также Свифт, просто начали слияние и поглощения части оптовых, а иногда и розничных торговцев, развитие своей сети транспортировки (Свифт), то есть тех стадий производства, которых находились "впереди" них в технологической цепочке производства продукта.

Тем самым они вносили определенность в рынки сбыта, гарантируя постоянство трансформации структур издержек типа HFC(LUC. Она обеспечивалась замещением отношений самостоятельных производителей отношениями найма, дававшими менеджерам материнских компаний контроль над трудовой деятельностью субъектов сбытовых организаций, следовательно, возможность целенаправленно формировать их знания, мотивы и технологии. При этом процесс интеграции у Зингера занял более двадцати лет, что говорит не просто о смене одной структуры управления на другую с целью снижения опасности оппортунизма, а о решении социальной, "человеческой" проблемы накопления особых ресурсов (знаний и опыта) и мотивов к этому как эволюционном, постепенном процессе изменения личностных и поведенческих параметров живых людей, а не неоклассических рациональных атомарных агентов
.  

Динамика неопределенности, с которой организации боролись путем вертикальной интеграции, является функцией накопления высокопроизводительных организационно-специфических ресурсов. Но кооперация в форме вертикальной интеграции, полного слияния организаций зависела от неопределенности среды между организациями, имевшей социально-экономическую природу. Такую неопределенность мы связываем с "динамическими трансакционными издержками" Ланглуа и Робертсона,  описанными в Разделе I. Напомним, что это издержки убеждения, переговоров, координирования, обучения и добавим интегрирования субъектов команды в единое целое.

Эти издержки происходят, как мы помним, не из биологических особенностей и "природы человека", а из наличия в достаточной степени автономных рыночных субъектов, которые по собственной воле, в своих интересах и исходя из накопленной собственной специализированной информации совершают экономические действия. Необходимо также учитывать то, что их мотивы могут определяться отсутствием знаний, как построить длительные, устойчивые кооперационные отношения и тесно координировать производство и также своими особыми представлениями о долгосрочной выгоде отношений с растущей организацией. Особенно учитывая начальный период становления индустриально-рыночной (капиталистической) экономики, то есть тех людей с теми мировоззрениями, ценностями и т.д., (накопленными специфическими ресурсами) низкий уровень динамических трансакционных издержек  во многих отраслях маловероятен. 

Динамические трансакционные издержки – это социально-опре-деленные поведенческие издержки или груз координации долгосрочных кооперационных отношений между независимыми организациями. Глубина вертикальной интеграции, следовательно, определяется динамикой накопления высокопроизводительных организационно-специфических ресурсов и груза их долгосрочной координации– динамическими трансакционными издержками. Собственно, эти издержки проистекают из любых поведенческих проблем, связанных с взаимоотношениями индивидов, но в рамках единой организации возникает власть (отношения найма) одних субъектов организации над другими, что и обеспечивает направленность их поведения в пользу материнской организации
. Вертикальная интеграция в некотором пространстве "впереди" и "сзади" данной растущей компании создает большую определенность, которая становится ее конкурентным преимуществом. 

Неопределенность во многом порождается самой растущей организацией, которая извлекает внутреннюю выгоду, создавая инновации, интенсифицируя производство, рекомбинируя ресурсы, следовательно, все время требуя перестройки пропорций потоков ресурсов, заставляя конкурентов искать альтернативы и тоже в свою очередь осуществлять инновации, интенсифицируя производство и т.д. Это требует от нее вносить порядок в ею же порожденную неопределенность. Таким образом, в нашей теории организация выступает как генератор неопределенности, а не воспринимает ее пассивно как внеш​нюю величину, как в НИЭТ, в которой она является производной от частоты трансакций, ограниченной рациональности и оппортунизма как независящих от организаций "внешних" для нее свойств человеческой природы как таковой [337].
Конкуренция создает неопределенность, сужает горизонт планирования в условиях динамического неравновесия, вызванного процессом создания самих конкурентных преимуществ, извлечения внутренней экономии, которое, как мы помним, идет через создание конкурентно-невыгодных состояний (competitive disadvantage, HFC) [272, р.246]. Эти невыгоды необходимо быстро трансформировать в LUC, а это может не получиться, ведь организация везде окружена неопределенностью. Поэтому растущая компания (любой отрасли любой фазы производства продукта, хотя Чендлер указывает на особые отрасли, связывая это с тем, что именно технология обеспечила такую возможность интеграции, а где ее не было, там не было вертикальных корпораций) начи​нает покупать предыдущие и последующие в данной технологической цепочке компании. Снижение неопределенности в данном случае есть борьба за кон​т​роль над конкуренцией, а не оппортунизмом, если только любую кон​ку​рент​ную борь​бу не понимать как нечестное поведение:

"С самого начала, предприниматели железных дорог смотрели на межфирменную кооперацию [сначала вылившуюся в картели и федерации, потом превратившиеся в интегрированные корпорации – М.Б.] как средство контроля межфирменной конкуренции" [161, р.134].

И здесь анализ вертикальной интеграции выводит нас еще на один аспект "природы" экономической организации. Мы говорили до сих пор о развитии особых высокопроизводительных ресурсов в рамках одной команды. Эти ресурсы, точнее их высокая производительность, обеспечивают результат, продукт, который не может быть получен никаким другими способами координации, кроме как организационным, поэтому он оправдывает высокие издержки координации и интеграции команды в единое целое. Это тот продукт, который в работах Дитриха и Медхока превышает трансакционные издержки и тем самым оправдывает существование организации. Но подобный продукт возникает и в кооперации целых специализированных организаций.

Вспомним идеи одного из основателей ресурсно-ориентиро-ванного подхо​да Ричардсона. В его статье "Организация промышленности", в которой  он впер​вые ввел понятие организационных способностей, кроме всего прочего по​казано, что наличие таких способностей может объяснить долгосрочное взаимодействие между фирмами: компании кооперируются тогда, когда испытывают нужду в специализированных знаниях и опыте, технологиях других фирм: комплимен​тарность, дополняемость ресурсов требует их взаимодействия [335, р.888-891]. Но для чего отдельным организациям необходима кооперация? Она необходима для полу​чения особого продукта, который по отдельности они получить не могут. И воз​можность его получения обеспечивает накопленные каждой из них специфи​ческие, специализированные ресурсы. 

Здесь срабатывает тот же принцип, что в отдельной команде, когда объединяются специализированные субъекты, только теперь меняется масштаб и природа объединяющихся агентов. Вместо отдельных специализированных агентов, требующих особой координации, взаимодействуют команды, уже генерирующие продукт и уже являющиеся единицами определенной координации. Вертикальная интеграция – это только разновидность долгосрочной координации между специализированными субъектами экономики. Вертикальная интеграция, как и долгосрочная кооперация типа стратегических альянсов, с точки зрения теории организационных ресурсов – кооперация с носителем ресурса, которые в данный момент времени и быстро (с низкими издержками) данная компания не может развить. Поставщик или сбытовик ее продукции может делать то, без чего она обойтись не может, но что сама делать не может и не может купить на рынке в форме готового продукта, то есть услуги поставщика или сбытовика или если может, то это ей значительно дороже (в плане цены покупки и динамических трансакционных издержек, связанных с кооперацией с их поставщиком). У компании каких-то организационных способностей не хватает, и она, то есть ее собственники, менеджеры и рабочие, не имеют знаний и опыта для осуществления какой-то необходимой части производства, но без них сам продукт получен с необходимыми параметрами быть не может. 

Эта потребность в специализированных ресурсах, которых нет сейчас, и есть основной стимул для кооперации и интеграции фирм, а динамические трансакционные издержки и организационно-специ-фические ресурсы определяют форму взаимодействия: вертикальная интеграция или менее иерархические формы взаимоотношений. В этом смысле именно положительный результат совместного (координированного) использования и развития ресурсов, его продукт, а не его "тяжесть" – издержки – основная цель вертикальной интеграции, динамические же трансакционные издержки – скорее ее ограничения, рамки ее осуществления. Растущая компания ломает ограничения своего развития в форме свободных, автономных контрагентов, стараясь создать более эффективные потоки информации, лучшую мотивацию, лучшее обучение, но часто использует просто часть из уже существующих организационных ресурсов, например, какую-то часть оборудования, рабочую силу, бренды, торговые помещения. То есть способности, которые уже были частично развиты  контрагентом и или еще только развиваются, и она экономит, не создавая все сама с нуля.

Таким образом, рост компании в форме поглощений и слияний с организациями "впереди" и "сзади" в той же технологической цепочке (вертикальная интеграция) не может пониматься как пассивная состыковка дополняющих друг друга специализированных организационных ресурсов, но как их развитие, активная перестройка. Чендлер показывает, что вертикальная интеграция в США во второй половине XIX – начале ХХ вв. имела успех только тогда, когда снижались издержки производства у кооперирующихся (интегрирующихся) организаций и тем самым обеспечивалось снижение издержек единицы продукции и повышение ее качества, усиление трансформации типа HFC(LUC [161, р.338-339]. Можно также вспомнить организационную эволюцию "Стандард Ойл", в ходе которой на этапе создания федерации (картеля) уже шел процесс ра​цио​на​ли​зации производственных мощностей, их сокращения и совершенствования, хотя юридически компании-основатели сохраняли свою автономность. В ином случае получить снижение цены барреля нефти в три раз было совершенно невозможно:

"Если созданные в результате слияний и консолидации компании не использовали ресурсы, которые находились под их контролем более эффективно, чем это делали компании-ос​нователи до слияния, консолидация имела мало возможности сохраниться…Только те кон​солидации, которые рационализировали технологии и способности компаний-ос​но​ва​те​лей путем концентрированных инвестиций в производство, сбыт и управление становились "пер​выми вошедшими" [firs movers, победителями – М.Б.] в своих перестраиваемых отраслях" [161, р.338], [159, р.229].

Подстройка поведения субъектов долгосрочной кооперации, в том числе и та, которая осуществлялась в форме вертикальной интеграции, координация их совместной деятельности естественно означает высокие издержки. Причем сначала – это динамические трансакционные издержки, а затем, когда интеграция осуществлена, это уже внутриорганизационные управленческие (менеджерские) издержки Демсеца, Cm. И эти издержки перевешиваются выгодой, которую дает кооперация – особый продукт, производство которого обеспечивается только взаимодействием специализированных ресурсов, развиваемых сначала отдельными организациями, а затем в рамках единой фирмы. 

Поскольку вертикальная интеграция означает, что легче купить компанию, нежели самим развивать те способности (знания, опыт, технологии), которые уже развиты, по крайней мере частично, ее субъектами, то мы можем по новому взглянуть на вопрос о решении "покупать или производить". С этого вопроса, во многом, начиналась вся НИЭТ. В ней логика принятия решений о том, купить ли полуфабрикат на рынке или произвести его самому расширялась до логического предела: в конечном итоге, можно представить, что все полуфабрикаты (кроме одного, который производится одним работником собственными средствами производства) покупаются на рынке, то есть все собственники-производители связаны друг с другом только трансакциями обмена. Что и означает полное замещение фирмы рынком.

Но если мы такую логику отвергаем, а вместо нее рассматриваем организацию как нерастворимый до конца в рынке источник высокой, рынком недостижимой, производительности, то само решение должно объясняться по другому. Во-первых, организация является генератором особых ресурсов, обеспечивающих высокую организационно-специфическую производительность и потому она не может быть замещена рынком окончательно даже теоретические. А во-вторых, что вытекает из первого, организации не может противостоять абстрактный рынок, ей всегда, в форме товара, покупаемого на рынке, противостоит другая фирма.

Потому само дерево решений типа "покупать или производить" будет иметь другую форму. Если мы используем "формулу Демсеца" для оценки совокупных издержек организации, то именно такая сумма издержек, включающая не только трансакционные, будет лежать в основе цены полуфабриката, который покупается на рынке. Тогда в форме его цены будет оцениваться не эффективность рынка, но эффективность другой фирмы, ее способности генерировать высокопроизводительные организационно-специфические ресурсы. Само решение должно быть оценено не как "производить или покупать", но как "производить самим (то есть генерировать организационно-специфические ресурсы, необходимые для производства), купить продукт (воспользоваться организационно-спе​ци​фи​ческими ресурсами, накопленными другой организацией), купить другую организацию (ее организационно-специфические ресурсы для того, чтобы снизить начальные издержки генерации таких ресурсов в рамках данной фирмы) или же вступить в долгосрочную кооперацию с организацией, уже генерировавшей необходимые ресурсы, которых нет у данной фирмы, без ее поглощения, так как существует гарантия честных, устойчивых отношений, с низкими издержками обмена информацией, динамичной координацией и атмосферой доверия:
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Рис.4.5. Дерево решения "покупать и производить"*
Соотношение САа1 и Ра1 не может быть никак определено теоретическими методами. На принятие решений о долгосрочной кооперации влияют все факторы, которые воздействуют на способность фирмы наладить долгосрочную кооперацию с другой организацией, а это зависит не только от способностей менеджмента, но и от институциональной среды, например, ценностей конкуренции и сотрудничества, распространенных в данной социуме и т.д.

Впрочем, это можно сказать и об остальных частях дерева решений, ведь, например, покупка другой фирмы связана с тем, что мы не просто будем использовать  в неизменном виде уже готовые высокопроизводительные знания и опыт ее субъектов, но должны развивать их да еще мотивировать ее субъектов к достижению целей уже новой компании. Это то, что мы упоминали, ссылаясь на Чендлера, который говорил о повышении эффективности организации, образованной после слияния (снижения издержек, рационализацию производства и т.д.) как необходимое условие успешности слияния, что подразумевает новые издержки управления, мотивации, перестройки организационных и технологических структур. 

В целом вместе с К.Антонелли мы можем переименовать решение "покупать или производить" в "покупать и производить" (Make-and-Buy), как более точно отражающего суть пограничного решения, определяющего как вертикальные, так и горизонтальные масштабы организации.

Эти рассуждения о кооперации и пограничном решении "покупать и производить" указывают на то, что границы реальных организаций гибки, подвижны, текучи и, самое главное, – по​лу​про​ницаемы. Ранее (в марксизме, неоклассике) казалось, что организация, фи​рма – это объект, имеющий четкую, непроницаемую для внешних процессов гра​ницу-обо​лочку, которой он отделен от внешней среды (рынка). Теперь ясно, что как масштабы, так и форма ("проницаемость") границы фирмы определяются сложным соотношением нескольких видов взаимосвязанных издержек, отражающих процесс накопления определенных организационно-специфических ресурсов и производительность самих ресурсов (не говоря уже о финансовых возможностях) или нескольких организаций. 

Собственно, форма взаимодействия организаций определяется соотношением свойств (производительности) уже существующих организационно-спе​ци​фи​ческих ресурсов данной фирмы и фирмы-контрагента, издержками кооперации (динамическими  трансакционными издержками) и издержками развития новых организационно-специфических ресурсов внутри каждой из фирм. Иногда выгодно сливаться или поглощать контрагентов, делая его субъектов своими наемными работниками, а значит и обретая полный контроль над их мотивами и деятельностью. Иногда меньше издержек вызовет сохранение обоюдной самостоятельности и для этого значение имеют внешние институциональные предпосылки. Также оказывает воздействие на форму кооперации заинтересованность в ней, соотношение потребности в развитых контрагентом организационно-специфи-ческих ресурсах (их производительности) и в то же время собственной способностью быстро и с низкими издержками развивать такие же ресурсы. Поэтому возможны очень разные формы взаимодействий между самостоятельными компаниями, на одном полюсе континуума которых будет единичная рыночная трансакция обмена между уже существующими организациями, а на пути к другому, по мере нарастания зависимости одного контрагента от другого и увеличения уровней иерархии управления, будут располагаться фран​чай​зинг, стратегические альянсы, сетевые фирмы, кейрецу, и в конце-концов вер​тикальная и горизонтальная интеграция.
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Рис.4.6. Континуум форм взаимодействия организаций*
Эта же логика может характеризовать во многом процессы внутри организации. Соотношение жесткости (издержек) иерархической координации, обеспечивающей динамизм выявления и утилизации внутренней экономии, и способностей субъектов организации действовать производительно, но самостоятельно, без дополнительных уровней управления, определяет форму отношений между ними. Речь идет о том, что иногда применяется в организации наемный труд в чистом виде, иногда, как японских корпорациях, степень жесткости иерархии, количество ее уровней снижается, иногда как в Англии возникает система стюардов, субконтракта как в XIX и ХХ вв. в США, Англии, России. Иногда соотношение между издержками иерархии и знаниями и опытом, ценностями  субъектов экономики настолько не в пользу иерархии, что возникают "ин​дус​три​альные районы" в Италии и новая система "выкладывания сырья", пред​став​ля​ющая собой чуть ли не "безфирменное" производство, похожее на пре​дель​ный неоинституциональный рынок, в котором организационные ресурсы разви​ва​ются и накапливаются в децентрализованной форме и с малой иерар​хич​ностью механизма координации. Еще одним ярким примером малоиерархичной коор​динации выступает сбытовая сеть супермаркетов "Маркс и Спенсер":

Marks & Spencer. "Со своего скромного начала в 1884 г., "Маркс и Спенсер" вырос до одного из лидеров  английской розничной торговли, с ежегодным оборотом в 7,23 млдр.ф.ст. и прибылью 940 млн.ф.ст. в 1996 г. В 1991 г. согласно обзору компаний в "Экономисте" он был определен как вторая по привлекательности компания в Европе, основывающаяся на высоком качестве продукции и солидном размере ее менеджмента. Сегодня компания оперирует 368 магазинами, 280 из которых находятся в Британии, но также имеет место продолжающаяся международная экспансия. В основном его товары носят бренд "Сен-Мишель", но "Маркс и Спенсер" не производит те продукты, которые он продает под своим брендом. Вместо этого, производство и сбыт его товаров имеет своим источником широкую сеть поставщиков и контрагентов. Отличительная черта отношений "Маркс и Спенсер" со своими поставщиками – элементы доверия. 

"Маркс и Спенсер" описывается как производитель без фабрик, а его поставщики – как агенты, продающие в розницу без магазинов. С 1920-х гг. компания покупает напрямую от своих поставщиков товары по определенным спецификациям. "Маркс и Спенсер" и его поставщики оговаривают все, начиная от сырья, которое должно быть использовано в производстве, до спецификаций продуктов самих по себе и методов производства. Главная роль, которую тут выполняет менеджмент компании, заключается в координации ее независимых поставщиков, включая производителей товаров, поставщиков сырья, а также тех, кто по контракту с менеджментом осуществляет транспортировку, складские операции и др.

"Маркс и Спенсер" очень много инвестирует в развитие контрактных отношений. Например, поставщикам во время затруднений в сбыте часто предлагается управленческая и техническая помощь . Это связывает все стороны вместе и создает сильные стимулы улучшать производительность. Компания теряла не более двух поставщиков каждое десятилетие, что является как бы нормой трения, свидетельствующей о лояльности отношений и их большой длительности. И когда компания вводит новые продуктовые линии, она поощряет поставщиков также брать на себя необходимые инвестиции, а не старается создает альянсы с новыми производителями.

Отношения между "Маркс и Спенсер" и "Клермонт Гармент" показательны в отношении такого контрактного стиля. "Клермонт", компания, чей оборот в 1995 г. равнялся 300 млн. ф.ст., обеспечивает 4% всей одежды, продаваемой "Маркс и Спенсер". 90% продукции "Клермонт" идет компании "Маркс и Спенсер", что делает ее явно уязвимой для потенциальных потерь… Однако отношения были в основном лишены каких-либо проблем с тех пор, как они были впервые установлены в 1967 г., когда компания впервые была основана как "Карнос Гармент".

Подход "Клермонт" к поддержанию своих отношений с "Маркс и Спенсер" – улучшение долгосрочной эффективности производства. Оно достигается путем постоянных инвестиций в новые технологии и посредством поиска путей снижения единицы издержек. Недавней инновацией "Клермонт" было введение компьютерной программы по разработке дизайна (CAD), которая позволяет дизайнерам создавать концепции одежды на экране, что является значительно более быстрым и эффективным методом, чем общепринятый метод создания настоящих образцов. Объединенный с современной технологией печати, он значительно облегчает разработку дизайна. Такая скорость реакции важна для "Маркс и Спенсер", так как ему требуется быстро приспосабливаться к изменениям в моде и потребительских предпочтений. Отношения между "Клермонт" и "Маркс и Спенсер" базируются на доверии и взаимовыгодности: розничная компания остается лояльной к производителю одежды, который, в свою очередь, осуществляет масштабные инвестиционные программы, что улучшает продукты и приносит выгоду потребителю.

"Маркс и Спенсер" является в реальности "контрактной организацией", обладая заметными способностями в разработке и поддержании долгосрочных контрактных отношений. Репутация его настолько хорошо укреплена, что поставщики знают, что им нечего бояться и есть что выигрывать от контрактов с ним. Это дает "Маркс и Спенсер" заметное конкурентное преимущество в принципиальной сфере его деятельности – розничной торговле"  [184, р.6-7].

Мы видим в этом примере быстрый обмен информацией, интегрированность целей обоих компаний, высокую взаимную зависимость ("специфичность активов"), но предельно низкий уровень оппортунизма, точнее его отсутствие и существование многолетней атмосферы доверия и притом многолетнее сохранение самостоятельности обоих партнеров. Если мы останемся на точке зрения НИЭТ, то мы вынуждены будем либо искусственно доказывать низкую специфичность активов вопреки реальным фактам, либо признать переменность величины оппортунизма, но тогда это уже будет разрыв с основным поведенческим постулатом НИЭТ о неизменности оппортунизма как фундаментальной характеристики "человеческой природы". Если же мы пойдем в этом направлении, то должны будем согласиться с теми рассуждениями, которые мы привели выше о том, что субъекты экономики могут научиться устанавливать долгосрочные кооперативные отношения и повышать производительность труда, меняя форму координации за счет изменения своей "природы": знаний, опыта, ценностей и т.д.

4.4. Организационные ниши и экономия от специализации
Мы рассмотрели важнейший вопрос теории фирмы, вопрос о ее границах, который одновременно стал вопросом трансформации организационных структур. Мы связали его единой линией с процессом извлечения внутренней экономии и показали, что технологический, производственный процесс фактически ведет к фундаментальной трансформации социальных отношений в рамках команды и вплоть до изменения всей социальной структуры общества, как в случае с возникновением наемного труда и капиталистической организации. 

При рассмотрении вертикальной интеграции и иных форм долгосрочной кооперации экономических организаций стало ясно, что существует сложное, неоднозначное соотношение организационно-специфических ресурсов и различных типов издержек координации, которое определяет форму такой кооперации и даже внутриорганизационные отношения. Поэтому понятна неоднозначность, нелинейность развития организационных структур, причем конкурирующих часто за одни и те же рынки и порой сохранение с первого взгляда неэффективных форм организации производства.

Нелинейность организационной эволюции с нашей зрения может быть представлена как формирование организационных ниш. Трансформация организационных структур ведет к отбору наиболее эффективных элементов организационных структур, но только в конечном итоге и только данных условиях.  "В конечном итоге" и "в данных условиях" означает, что существует огромное, бесконечное количество факторов, которые влияют на процесс эволюции организационных структур, на их формы и что, в конечном итоге, нет и не может быть единой универсальной концепции, которая сразу же охватила все детерминирующие выбор той или иной организационной формы факторы. Даже наша концепция намечает лишь общую, глобальную тенденцию только индустриальной экономики, но эта тенденция – лишь остов, на который одевается, из которого вырастает плоть реальных экономических (организационных) отношений. Мы не может точно и однозначно предсказать сразу, какая организационная структура возникнет в данный момент в данном месте. Но мы хотели бы привлечь внимание исследователей к изучению локальных организационных факторов, действующих на фоне общей тенденции. Этим мы хотим сказать, что необходимо исследовать каждый раз то множество факторов, действующих на субъектов экономики, которое толкает их к выбору определенной формы своих организационных отношений.

Поэтому мы выделяем господствующие организации и нишшевые. Ниша – это локализованный в пространстве и времени кластер факторов, определяющий победу той или иной формы организации производства в конкуренции относительно господствующих форм. Так, общей, глобальной тенденцией индустриальной экономики на протяжении почти всего времени ее развития была иерархизация и отчасти централизация производства, вплоть до возникновения крупных менеджерских корпораций. С другой стороны, оказывается, что  значительно распространены были на всем протяжении индустриальной эпохи децентрализованные организационные структуры типа системы "выкладывания сырья", "индустриальных районов" (industrial districts), рабочие кооперативы и т.д. Они занимали господствующее положение в определенных нишах, локальных секторах индустриальной экономики. Примеры испанского кооператива "Мондрагона", итальянской трикотажной промышленности, торговой сети "Маркс и Спенсер" говорят именно о наличии таких ниш. 

По мере расширения таких ниш свойственные им организационные структуры могут становится господствующим и во всей остальной экономике, а  ранее господствующие – отходить на периферию рынков, занимая в свою очередь нишевую позицию, как было с системой "выкладывания сырья". Мы хотим сказать этим, что понятие господствующих и нишевых организаций может дать ключ к решению проблемы разнообразия организационных форм и структур. Это решение опять будет связано с организационно-специфическими ресурсами. Факторы, которые определяют организационную форму, действуют в направлении прежде всего создания таких организационных ресурсов, которые позволяют команде, находящейся в фокусе действия локализованных факторов, обеспечивать перестройку структуры издержек типа HFC(LUC. Или не обеспе​чивать. С этой точки зрения, потенциал в обеспечении прироста производитель​ности, трансформации структур издержек типа HFC(LUC был наибольшим на определенном этапе развития именно у иерархических организационных форм. Выше было показано почему: иерархия позволяет обеспечить макси​маль​ную динамику выявления и утилизации внутренней выгоды и, следовательно, накопление организационно-спе​цифических ресурсов. Связано это со специ​​ализацией на аккумулировании необходимых знаний и практически беспрепятс​т​венном изменении интенсивности использования и природы факторов производ​ства, хотя частично и уравновешивается отчуждением.

По всей видимости, такого рода эффективность менеджерского, а при некоторых условиях, и капиталистического типа организационной структуры, является общераспространенной, так как ликвидировать специализацию, разделение труда в условиях современных технологий не представляется возможным. Поэтому вполне правильным будет признание того, что иерархия является почти универсальным механизмом управления и почти всегда будет господствовать, по крайней мере при использовании современных технических систем.

Однако только "почти". При определенных институциональных, технологических и прочих условиях, в том числе локализованных как ниша, наибольшую роль в производстве ВНП будут играть слабо- или совсем неиерархические формы. Так, для формирования "индустриальных районов" Италии важнейшую роль играли следующие факторы [270, р.39-42], [271, р.239-241]:

1) предшествующая история (формирование с конца XIX в. крупных текстильных фабрик и их распад после Второй мировой войны, накопленные рабочими профессиональные знания и опыт в ходе работы на них);

2) определенные традиции (нормы) кооперативных взаимоотношений жителей ряда регионов Италии; 

3) наличие технологий, которые могут эксплуатироваться мельчайшими группами операторов, в том числе отдельной семьей;

4) компактность проживания, исключающая высокие транспортные расходы и знакомство агентов друг с другом.

Эти предпосылки позволили сдвинуть вектор организационной эволюции в направлении эффективного функционирования децентрализованных форм современной системы "выкладывания сырья", ремесла семейного типа, накопления и развития ресурсов, обеспечивающих высокую производительность, прежде всего знаний и опыта, а также поддержания атмосферы доверия и сотрудничества, которая также стала одним из высокопроизводительных ресурсов данной формы организации. 

Это значит, что люди в данных регионах выучились динамично развивать производство без наращивания иерархичности отношений. Но это также касается и всей эволюции организационных форм индустриальной экономики. Д.Мокир, Р.Ланглуа  и др. исследователи указывают на заметное снижение степени иерархичности современных организаций, возрождение аутсорсинга на основе информационных технологий, фактически системы "выкладывания сырья" (домашней промышленности с телерабочими), значительный рост количества примеров долгосрочной кооперации без слияния и вертикализации (стратегических альянсов, сетей) и т.д. [18], [264], [309]. Это, по всей видимости, основывается на изменении технологической ситуации (создание тех же дешевых информационных технологий), рыночных условий (изменение потребительских вкусов, привычка потребителей к особым формам потребления в течении всех двухсот пятидесяти лет развития индустриального капитализма, наличие огромной массы качественных и разнообразных товаров на современных рынках), высокая динамика инновационного процесса, рожденного самими организациями, что в совокупности требует еще большего динамизма, а его могут обеспечить только менее иерархические и более гибкие формы. Но также же можно предположить, что за двести пятьдесят лет субъекты экономики научились организовывать многие виды производства с меньшей степенью иерархии и с не меньшей эффективностью. Изменилась также и институциональная система, в которой укрепились ценности долгосрочной кооперации и сотрудничества, а не "классовой борьбы".

На этом фоне вполне вероятно, что наличие множества уровней организационной иерархии стало для экономики источником значительных издержек, перекрывающих выгоду от высокоиерархической формы координации, и начался процесс "сглаживания" (flattening) иерархии. Вряд ли он дойдет до предела и иерархии исчезнут вовсе, ведь наряду со "сглаживанием" идет и обратный процесс совершенствования или сохранения существующих иерархических структур. Так, упомянутое нами исследование степени иерархичности итальянской промышленности Коломбо и Дельмастро показало, что за 22 года, с 1975 по 1997 г. степень иерархичности машиностроительных фирм практически не изменилась:

"…эмпирический анализ ясно показывает, что организационная эволюция характеризуется структурной инертностью. На протяжении последних 20 лет большинство заводов вовсе не изменили ни своей иерархической структуры, ни распределения правА принятия решений. Кроме того, когда изменения все же имеют место, они скорее постепенны, нежели радикальны, с небольшим количеством исключений…" [168, р.272-273]. 

Такого рода умозаключения можно проиллюстрировать графиком долгосрочных тенденций организационных форм индустриальной экономики по критерию иерархичности. Если мы свяжем его с эффективностью организаций Ео, то общая картина будет такой:
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Рис.4.7. Долгосрочные тенденции иерархичности и эффективности экономических организаций в индустриальной экономике.

Начиная примерно с 80-х гг. ХХ в., вектор повышения эффективности и сте​пени иерархичности, до той поры совпадавшие, начинают несколько рас​ходиться. Если мы также учтем, что часто повышение эффективности совпа​да​​ло с ростом масштабов организации, то можно сделать вывод о том, что сегодня неоклассический "эффект масштаба" становится еще более эфемерным, чем на протяжении всего развития этой парадигмы. До какого-то момента, учитывая институциональные предпосылки, технологии и рыночную ситуацию, накопление высокопроизводительных организационно-специфичес-ких ресурсов совпадало с ростом масштабов (вертикализацией) фирм и степени их иерархичности. Однако с указанного момента времени развитие таких ресурсов возможно как минимум с несколько меньшей степенью иерархичности координации и отношений в целом, а также в малых организациях. Все это связано со способностью человека обучаться и с пластичностью экономических отношений, которые в состоянии меняться.

Ранее мы рассматривали внутреннюю экономию, которая возникает в результате физического изменения используемых ресурсов (интенсивности, сочетания, качества),  ведущего к изменению структур издержек типа HFC(LUC. Именно наличие такой "физической" экономии заставляет субъектов команды вводить особые, в том числе иерархические, механизмы координации собственной специализированной деятельности, создавать организационную структуру. Но есть еще один вид экономии, который нельзя напрямую связать с тем или иным видом трансформации структур издержек, скорее он связан с ней косвенно. Мы называем его экономией от специализации.
Мы говорили о том, что процесс разделения труда, который повышает производительность, одновременно рождает сильные центробежные тенденции в любой взаимодействующей группе агентов. Однако организация, в силу своей природы, обладает возможностью сдерживать, гасить такие тенденции, обеспечивая в определенных границах единство совместной деятельности специализированных агентов. Поэтому она в состоянии, особенно это касается иерархической организации, выделять все время разные новые группы субъектов, которые специализируются на осуществлении какой-либо особой функции и в то же время координировать и сохранять эти группы для достижения общеорганизационных целей. Специализация же каждый раз позволяет накапливать новые, высокопроизводительные организационно-специфические ресурсы. 

Так, например, появление в организации отдела маркетинга приводит к тому, что часть ее субъектов специализируется на точном и постоянном исследовании рынка, изменений вкусов и конъюнктуры, накапливает опыт в этой достаточно специфической трудовой функции. Напрямую деятельность сотрудников этого отдела не связана с трансформацией структуры издержек продукции, она не предполагает непосредственной интенсификации используемых ресурсов, рекомбинации, инноваций, но косвенно накопленные ими знания и опыт позволяют всей организации точнее подстраивать количество и качество своей продукции и цены под ограничения существующих рынков, а также самим активно их формировать. Поэтому в конечном итоге выделение такого отдела и в то же время сохранение его как части организации, интеграция целей его членов с общекомандными, даст возможность еще более интенсифицировать использование ресурсов, найти и использовать новые виды рекомбинации их и ускорить инновационный процесс. 

Такая специализация описана еще А.Смитом как увеличение "ловкости" работников по мере дробления их трудовых функций, а говоря языком общей теории организации – это накопление организационно-специфических знаний и опыта, непосредственно не связанных с физическим снижением затрат ресурсов, но в конечном итоге приводящее к облегчению процесса трансформации издержек типа HFC(LUC. Эту экономию нельзя назвать физической, но это именно внутриорганизацонная экономия.

Такая экономия часто связана с накоплением информации о внешней для организации среде, то есть подразумевает определенную подстройку команды под внешние ограничения в стиле неоклассической теории. Однако это подчеркивает не столько правоту последней, сколько невозможность существования организации в мире, в котором действуют только внутриорганизационные процессы (внутренняя экономия). Наоборот, и общая теория экономической организации признает это совершенно открыто, существует сложный, обоюдный процесс воздействия внешней для организации среды, прежде всего рынка, то есть других фирм с их оригинальными процессами выявления и утилизации внутренней экономии, уже накопленных технологий, институциональной системой и т.д. 

С этой точки зрения именно специализированные подразделения фирмы, ответственные за накопление знаний о внешней среде (или те, у которых частично есть такая задача, например, научные подразделения, которые обязаны для обеспечения инноваций постоянно следить за научными разработками во всем мире) имеют более тесное отношение к экономии трансакционных издержек. Так, юридический отдел компании обязан отслеживать изменения правовой системы и обеспечивать минимальные издержки заключения контрактов с контрагентами и их соблюдение. Однако такая минимизация имеет смысл только тогда, когда в конечном итоге замыкается на снижении издержек тран​с​фор​мационного (производственного) процесса. 
4.5. Организация и рынок

"…организационная экономика ставит вопрос о том, почему современный бизнес осуществляется организациями, какую роль играют рынки во взаимодействии организаций, какую роль играют рынки в соединении организаций и потребителей. Более того, границы между рынками и фирмами варьируются очень сильно в разных обществах в разные времена. Какой механизм поддерживает текучее равновесие между ними? До тех пор, пока не будут даны ответы на эти вопросы, трудно будет сделать вывод о сравнительной эффективности разных форм собственности и контроля в организациях, или сравнительной эффективности рынка в противовес центральному планированию"

Г.Саймон "Организации и рынки" [345,р.29]
Природа рынка. Теперь пришло время рассмотреть тот исходный пункт логики теории фирмы, с которого, казалось бы, мы должны были начинать: при​роду рынка. С тех пор, как Коузом была написана статья "Природа фирмы", мож​но было бы ожидать фокусировки самых значительных усилий на исследова​нии этого объекта. Но этого не произошло. Ответственным за это является то, что первичной мотивацией написания работы  Коуза было отсутствие в нео​клас​сической теории собственно теории фирмы как основного экономического института индустриальной экономики. Потому впоследствии именно на ней было сфокусировано внимание, а рынок "оставлен" неоклассике, так как она считается по преимуществу теорией рынков (рыночного равновесия) и теорией, исчерпывающе описавшей этот предмет. 
Но еще в 1988 г. в предисловии к книге "Фирма, рынок, право", Коуз сетовал на то, что при всей важности рынка, не существует его теории [58]. Это означает, как ни странно, что в неоклассике роль и этого экономического института не менее туманная, чем роль фирмы. Как мы помним из Раздела II, рынок в неоклассической теории выполняет функцию аллокации общественных ресурсов за счет регулирования объемов производства репрезентативных фирм и их количества в отрасли. Но механизм, приводящий к такому результату, в неоклассической парадигме совершенно отсутствует: хотя объективный источник стимула для изменения объемов производства и пребывания фирмы в отрасли – превышение MR над MC – существует, но ее внутренний мир, в котором происходит трансформация внешнего ресурсного ограничения в продукт с определенными издержками на уровне MC=MR, остается в "черном ящике". От этого декларация о рынке как наиболее эффективном механизме координации общественного производства остается необоснованной. Это подтверждается тем отмеченным М.Сойером фактом, что не только на уровне экономических словарей, но и в учебниках по микро- и макроэкономике нет его определения [341, р.21].

Однако в НИЭТ также не появилась работа с названием "Природа рынка", а без разработки этой тематики невозможно адекватное осмысление сущности экономической организации: так как фирма в НИЭТ выводится из провалов рынка, не имея модели последнего, нельзя понять закономерности функционирования первой. 

В силу указанных обстоятельств, кроме отдельных работ, которые восновном перечисляют свойства рынка, выделяемые неоклассикой и НИЭТ, нельзя найти что-либо оригинальное, идущее дальше этих представлений. Особняком, и скажем сразу, ближе к общей теории экономической организации, стоит неоавстрийская школа, в которой конкуренция после Хайека трактуется как процедура открытия, так как благодаря ей выявляются преимущества всех участников общественного разделения труда, то есть определяется, в каком из звеньев цепочки производства и обменов каждый может проявить себя наилучшим образом и как следует видоизменять свою деятельность и положение в системе разделения труда перед никогда не прекращающимися изменениями. Производственные функции и кривые денежных затрат, которые экономисты-неоклассики склонны рассматривать как заданные, должны на самом деле быть "открыты", чтобы определить, каковы способы комбинирования факторов производства и как можно было бы усовершенствовать или радикально изменить уже известные методы [11], [64], [125]. Неоавстрийцы совершенно правильно указывают на значимость рынка как конкуренции, точнее совокупности конкурирующих фирм, в которых нужно видеть источник импульса к открытию, фактически, инновациям, а в нашей терминологии – перестройке структуры издержек типа HFC(LUC. Идея о том, что рынок – это совокупность взаимодействующих различным образом экономических организаций, является одним из основных тезисов предлагаемой в данной работе концепции.

Но как и ранее, нашим основным исходным пунктом будет анализ логических построений  НИЭТ. В ней рынок представлен как механизм координации трансакций рыночных субъектов, противоположный организации. Фирму и рынок располагают на противоположных полюсах одного и того же континуума, чем признается их внутренняя ("сущностная") тождественность, но в то же время они противопоставляются друг другу как разные механизмы координации. Тождественность их в том, что и рынок и фирма – способы контрактации между субъектами трансакций обмена. Так как индивиды в рамках рыночной координации и внутриорганизационных отношений одни и те же, только изменение формы контрактов между ними дает возможность отличить, когда же мы имеем перед собой фирму (иерархию), а когда – рынок. Более того, как мы помним, контрактный подход вызвал сильную тенденцию к тому, чтобы трактовать организацию как разновидность приватизированного рынка. 

Очевидно, что в общей теории экономической организации такие построения должны считаться неверными. На самом деле контракты – это только оболочка отношений между людьми, причем далеко не единственная. В рамках разных механизмов координации происходит изменение участвующих в них индивидов и, следовательно, отношений между ними. То изменение рыночных трансакций, которое имеет место при переходе к организации, мы назвали замещением отношений рынка на внутриорганизационные. Основная характеристика последних – высокая степень коллективизма и атмосфера сотрудничества и кооперации. В рамках же рынка сохраняется автономность и независимость воли (принятия решений) их субъектов, предельный уровень рациональной самонаправленности ("эгоизма без коварства") в принятии решений. 

С этой точки зрения, рациональным зерном в логике НИЭТ остается выделение "человеческой" составляющей разных механизмов координации и возможность на единой основе уложить их на один континуум. При этом ошибкой является выделение контракта как единого основания такого континуума и признание индивидов, чья деятельность координируется ими, неизменными рациональными рыночными трансакторами: в реальности основанием для построения континуума организационных форм должны быть только отношения между субъектами, и в конечном итоге сами индивиды (их знания, опыт, эмоции, ценности, интенсивность деятельности и т.д.). Но если бы этот континуум иллюстрировал единственный – отношенческий – сущностный слой механизмов управления, то тогда можно было бы логически предполагать, вместе с НИЭТ, возможность частичного и даже полного замещения фирмы рынком и наоборот. Ведь в этом случае рынок и фирма как кластеры разных отношений были бы все же отношениям между людьми, то есть субъекты этих механизмов управления были бы те же, потому в конце концов между ними не было бы принципиальной границы, воспрещавшей переход одного в другое. 

Однако сущностный слой рынка и фирмы, который представлен "отношенческим континуумом", не единственный. Есть еще тот слой, который был искусственно оторван НИЭТ от отношенческого и оставлен в безраздельном господстве неоклассической теории – сфера производства или трансформации ресурсов в продукт. Результирующей этого слоя является производительность механизма координации и возможность накопления специфичных именно для него ресурсов, которые и обеспечивают определенную производительность. Объединение обоих сущностных пластов фирмы и рынка возможно на основании главного тезиса общей теории экономической организации, тезиса об определении структуры издержек и, следовательно, технологий и технологического процесса трансформации ресурсов в продукт той социальной структурой (социальными отношениями), в рамках которых происходит эта трансформация. И только такой подход дает возможность выяснить, почему в индустриальной экономике существует асимметрия функций между рынком и фирмой: первый только координирует то, что вторая производит. Поэтому наша задача рассмотреть, какова производительность рынка по сравнению с организацией как определенной формы отношений между субъектами экономики. Для того, чтобы сделать это, превратим рынок в единственный способ производства, то есть единственный механизм координации всего хозяйства. Сделать это можно, объединив неоклассические и неоинституциональные представления о рынке.

Неоклассический рынок – это совокупность автономных агентов (производителей и потребителей), движимых личным интересом и связанных через рыночные трансакции. Точнее рынок в неоклассике представляет собой совокупность добровольных сделок обмена между атомарными субъектами, которые преследуют цель максимизации индивидуальной полезности
 [341, р.27-28]. Неоинституциональный рынок – это тот рынок, который "был в начале", до организации: операция аi, являющаяся фазой производства конечного товара А, осуществляется множеством индивидов, которые заключают контракты обмена с субъектами, выполняющими операции аi‑1 и аi+1, причем каждая единица оборудования на каждой стадии производства принадлежит только одному субъекту [111, с.343]. Единственной всеобщей формой их взаимодействия, как в одной отрасли (а1i, а2i…), так и между ними (...ai‑1, ai, ai+1...), выступает товарный обмен в контрактной форме. В таком  случае, в случае, когда  все общество состоит только из автономных субъектов товарного обмена, собственников единиц техники, рынок как способ координации труда будет и единственным способом производства всех продуктов. 

К данным моделям необходимо добавить еще конкуренцию. Как она выглядит? Она происходит между производителями на каждой стадии аi производства товара А за покупателя аi+1, дающего макси​маль​ную цену, и между покупателями аi+1 за наиболее выгодные условия покуп​ки (минимальную цену= наиболее выгодного производителя). Множество про​изводителей аi, составляющих одну фазу или отрасль, являются одновремен​но покупателями полуфабриката аi-1 для производства своего продукта в от​расли, расположенной дальше от конечного потребителя и про​давцами субъектам последующей  фазы-отрасли аi+1
.В результате торгов между производителями и покупателями заключается контракт поставки продукции.

Производитель полуфабриката аi+1 не контроли​рует процесс производства (труда) своего контрагента аi, но только конечное ка​чество продукта и цену. То есть он, в конкуренции с другими представи​телями фазы аi+1 за полуфабрикат аi, видит и оценивает лишь конечные параме​т​ры производства своих контрагентов. Таковыми  являются цена и качество продук​та аi, а не процесс его создания, не стимулы, напряженность труда и степень ис​пользования оборудования, какими бы они ни были.

Рассмотрим, насколько производительным ("эффективным") будет рынок как единственный способ координации хозяйственной деятельности, сможет ли он осуществлять массовое производство  современного типа, основанное на постоянных продуктовых и технологических инновациях. 

Производительность рынка. Пусть несколько автономных индивидов, выполняющих каждый одну из ряда последовательных операций производства товара А (...ai‑1,ai, ai+1..., ai+n), например, восемнадцать человек как в мануфактуре Смита, принимают решают осуществлять рыночную координацию своей деятельности для того, чтобы получить рост производительности (конкурентное преимущество) относительно команды других производителей, производящих тот же продукт (создается "организация", в которой все отношения сведены к трансакциям обмена). 

В начальный момент времени полностью выполняется условие НИЭТ: процесс производства в рамках рынка и теоретически конкурирующей с ним организации идентичны (транспортные расходы, форма и расположение рабочих мест, рабочих помещений, буферные запасы
), меняются только отношения, поэтому можно сосредоточится на их исследовании безотносительно к технологии. Постулируя это, НИЭТ и прежде всего Уильямсон, отбрасывают самые главные параметры, через которые можно увидеть воздействие формы организации производства на его результат: количество и качество продукта и издержки. Мы же будем оценивать эффективность рынка не через сумму трансакционных издержек, а сумму всех издержек и совокупный результат производства (количество и качество продукта), отражающих его влияние на трансформацию ресурсов в продукт А. Для этого нужно рассмотреть, как и предполагает НИЭТ, проблему стимулов и мотивов: может ли обеспечить рынок как единственный и универсальный способ взаимосвязи, координации производственной деятельности субъектов, накопление тех же ресурсов, которые дают организации высокую производительность?

НИЭТ говорит о рынке как об источнике сильных стимулов, подразумевая сам процесс производства таким, как его видит неоклассическая теория. Но мы постарались дать картину более сложного процесса производства, имеющего место в реальности, который основан на извлечении внутренней экономии. Он включает постоянное изменение интенсивности, количества и качества используемых ресурсов, в том числе рабочей силы, проведение НИОКР. Координация такой экономической, научно-иссле​до​ва​тель​с​кой деятельности, получение новых знаний, требует тесной и рациональной состы​ков​ки, согласования действий всех специализированных работников, и вот тут-то и возникает проблема рынка как источника особых мотивов, "поведенческого" меха​низма координации, ведь для  достижения указанных целей необходимо (а) жела​ние индивидов все это осуществлять и (б) интегрированность их целей и желаний в единое целое для получения максимальной согласованности в осуществлении всей сложной внутрикомандной деятельности. Хватает ли силы "сильным" стимулам рынка для того, чтобы это все осуществлять?

1. Предельная автономность агентов означает, что любой вид деятельности, необходимый для получения новой структуры издержек будет осуществлен только в том случае, если агенты сознательно и рационально калькулируют выгоды от этого и собственно хотят/не хотят этого делать. Часть видов деятельности, скажем, не очень заметное повышение интенсивности труда может быть осуществлено самостоятельно, а вот долгосрочная интенсификация или перестановка рабочего места, выбор иного оборудования для работы, будучи полностью оправданными с точки зрения коллективной выгоды, будут приняты только тогда, когда пройдут через сито индивидуальной калькуляции всех выгод и издержек каждым агентом. Как пойдет этот процесс оценки, куда повернется вектор поведения i-го атомарного субъекта неизвестно, поэтому неизвестно, будет ли предпринято такое действие отдельными субъектами, даже если все остальные (n-1) члены команды видят его выгодность. В конечном итоге, извлечение внутренней экономии затрагивает непосредственно жизнь и доходы каждого из них, и они просто могут не хотеть по отдельности того, что кажется выгодным для всей группы. 

Автономность подразумевает, что накопление новых знаний, необходимых для выявления внутренних выгод, идет только от персональной заинтересованности в этом каждого агента, тогда как само по себе оно, особенно учитывая потребность в активных инновациях, которые в принципе могут осуществляться только коллективно, подразумевает тесно согласованную, напряженную совместную теоретическую, экспериментальную, производственную и сбытовую деятельность. Возможно ли это, когда на каждом этапе этой работы вероятен отказ, выход рационально ведущего себя субъекта, по какой-либо причине считающего, что ему это не выгодно, и поиск других контрагентов, ведущий к рассеиванию накопленных знаний? Это также касается и скорости передачи необходимой информации между всеми субъектами команды, которая должна как бы перемещаться через "границы" воли и заинтересованности каждого самостоятельного субъекта рыночных торгов.

2. Из-за того, что покупатели не контролируют непосредственный процесс производства (труда) своих продавцов горизонт планирования ими собственных действий, то есть принятия стратегических решений явно не может быть очень большим. Во-первых, они толком не знают, какой продукт и в каких количествах смогут найти на рынке и по какой  цене в тот или иной момент времени, во-вторых, не могут точно определить количество (связанное с ценой, то есть издержками продавца) и качество полуфабриката, и в-третьих, не могут точно согласовать графики своей трудовой деятельности. И они не могут никак воздействовать на эти параметры, практически лишь принимая их как данность или же выходя из торгов в поисках нового поставщика. Это – не биологическая ограниченность рациональности, а естественно-рыночная асимметрия информации, зависящая от того, какое место в общей системе разделения труда занимает каждый агент и в каком качестве вступает в рыночные торги.

3. В пределах команды рыночных агентов, совместно координирующих свою деятельность, единственным возможным вариантом согласования изменений параметров деятельности будет перезаключение контрактов и их переписывание в каждом конкретном случае, что, согласно Коузу, вызывает рост трансакционных издержек [57]. Но даже если они будут принимать решения оперативного и тактического характера в рамках общего собрания (завершая его подписанием индивидуальных контрактов обмена), то из-за отсутствия специализации на сборе информации (новых знаний) и принятии решений, конкурентные преимущества получить будет нельзя. Введение же такой специализации (асимметрии получения информации и принятия решений) в рамках одной команды, как мы показали, приведет к трансформации группы в менеджерскую фирму.

4. В условиях самонаправленности (self-seeking) агентов, постоянного поиска ими личной выгоды, в том числе в форме добровольного "выхода" из команды не возникает интегрированность, направленность воли и интересов всех ее субъектов на достижение единой коллективной цели – конкурентного преимущества по отношению к другим командам. Неоклассическая автономность не генерирует лояльность в команде между специализированными производителями, а выход (разрыв контракта и поиск новых продавцов-покупателей) как метод указания на свое несогласие с целями команды разрушает всю команду, лишая ее каких-либо общих целей, внося заранее дух недоверия и создавая атмо​сферу формальности [341, р.35-36]. Атмосфера кооперации и взаимодействия, эмо​циональной и ценностной привязки между субъектами рынка, то есть "силь​ные стимулы", не возникают.

5. Каждый субъект команды – собственник единицы оборудования, потому значительно удобнее с точки зрения его рациональной выгоды сохранять такую индивидуализированность технических единиц, чтобы иметь возможность, во-первых, в любой момент покинуть команду вместе с оборудованием, а во-вторых, чтобы легко выделить свое оборудование для того, чтобы передать его в аренду другим агентами в случае "выхода" из команды без изъятия техники. Такая индивидуализация, "подгоняющая" параметры технических единиц под отдельного автономного индивида, а не всей команды, будет также источником негибкости в плане извлечения внутренней экономии.

Таким образом, мы можем с большой долей уверенности сказать, что рынок как способ координации совместной хозяйственной деятельности на микро​уро​вне и единственный способ производства не может обеспечить, во-первых, автоматическое создание стимулов для выявления всех вариантов внутренней экономии, необходимых для создания конкурентных преимуществ, в том числе осуществлении интенсивных инноваций. Во-вторых, он не может обеспечить достаточный уровень интеграции всех субъектов отношений (коллективизма) для максимально быстрого и наиболее глубокого осуществления этого по существу  командного процесса. И в-третьих, не обеспечивает эффективную координацию деятельности из-за небольшого горизонта планирования и несостыковки трудовых графиков
. 

Поэтому рынок может быть оценен как источник определенных издержек, связанных с затруднениями передачи информации, скоростью реакции и создания конкурентных преимуществ. Эти издержки – опять динамические трансакционные издержки Ланглуа и Робертсона. Источником их является форма отношений, то, какие индивиды участвуют в отношениях: автономные, независимые, конкурирующие агенты, не контролирующие процесс труда своих контрагентов. Все, что мы перечислили выше как недостатки рынка, представляет собой трудности в согласовании деятельности самостоятельных, то есть самостоятельно выбирающих цели и направленность деятельности, степень напряженности труда, тесноты отношений с другими, субъектов. Преодоление их самостоятельности как раз и требует затрат времени, снижает скорость создания конкурентных преимуществ и делает команду неустойчивой, собственно состоящей из отдельных атомарных агентов, готовых в любой момент разорвать отношения, а не из членов единой организации. Поэтому рынок не может обеспечить высокой производительности, следовательно, накопления особых, необходимых  для этого ресурсов. Это значит, что рынок, как и предполагает У.Лацоник, практически не может обеспечить процесс производства продукта, кроме небольших количеств и малых объемов, следовательно, трансформировать структуру издержек типа HFC(LUC. Динамические трансакционные издержки Ла​н​глуа и Робертсона – свидетельство слабости рыночных стимулов к производству.

Экономические агенты, субъекты рыночных трансакций, не могут получить устойчивые конкурентные преимущества относительно других команд, координируя свои действия только посредством рыночных торгов. Но в процессе поиска, проб и ошибок они учатся (открывают) тому, что более высокая производительность получается при отказе о рыночного обмена как средства координации и замещении его другими средствами: общим собранием, выделением особой группы, концентрирующейся на сборе некоторых видов специализированной информации, ориентацией на информацию и приказы "центрального агента". Высокая производительность при таком замещении постепенно приводит к изменению личностных параметров субъектов, самих отношений и технологий, так как дает иную интенсивность, направленность деятельности (например, в процессе совместной разработки новой техники, НИОКР). Постепенно накапливаются новые знания о самоценности всех изменений, становится очевидным, что они, то есть новые знания, опыт, технологии, как раз и обеспечивают ту высокую производительность, которая дала первые конкурентные преимущества. 

Тогда возникает понимание того, что надо дублировать и развивать те нерыночные отношения (организационные структуры), в рамках которыхбыли получены конкурентные преимущества, выигрыши в производительности. Тогда индивиды начинают создавать разные организации для осуществления производства и конкурировать уже в рамках этих организационных форм, но не рынка и организации. Начинается организационная эволюция и можно возвращаться к началу данного Раздела, чтобы получить представление о ее дальнейшем ходе.

В силу указанных обстоятельств генерирование массового продукта – прерогатива организации. Только она в состоянии накапливать сознательно такие ресурсы, которые дают возможность осуществлять трансформацию ресурсов в продукт. Поэтому мы можем говорить о необратимости замещения рыночных трансакций организационными отношениями: агенты не же​лают "вернуться" к форме рыночных взаимодействий вместо ор​га​низационных. Они скорее могут покинуть или расформировать данную организацию, но только для того, чтобы создать новую, так как они знают (или привыкли, не обязательно это рассчитывать каждый раз заново), что рынок как механизм координации производства все равно не обеспечит им нужную производительность, а значит – получение личной выгоды (доходов). Поэтому как "скрытый конкурент" рынок воздействует на субъектов организации в том смысле, что он ставит их перед угрозой замещения…другой, конкурирующей организацией
. 

На этом основана функциональная асимметрия рынка и экономической организации: фирма (команда) производит, рынок распределяет произведенное: о чем писал Фури:

 "…рынок, в отличие от фирмы, не может производить. Следовательно, рыночные отношения могут лишь соединять фирмы (производственные единицы)… рыночные отношения есть ни что иное, как отношения между уже существующими фирмами (или между такими фирмами и потребителями). Обычно, без фирм, которые производят, нет продукта, который должен перемещаться и распределяться рынком [курсив Фури – М.Б.]" [210, р.44].

Низкая производительность рынка, неспособность его как кластера определенных экономических отношений обеспечить накопление и развитие высокопроизводительных человеческих и технологических ресурсов, не дает ему "быть в начале", до организации. Рынок не может быть всеобщей субстанцией, материей, из которой растут фирмы, в силу того, что он не тождественен фирмам по своей природе: он не может быть способом производства. 

Конечно, наличие "индустриальных районов" показывает, что его неспособность создавать высокую производительность имеет степень своего проявления. Там, где агенты, связанные рыночными трансакциями обмена, все же учатся, оставаясь автономными, поддерживать контрактные отношения с высоким уровнем доверия друг к другу, легким трансфертом информации, гибкостью и инновациями, там возникают целые районы с преобладанием мелкого и мельчайшего, практически "безфирменного" производства, описанного в Разделе II
. Важно для таких организационных ниш наличие мелких, но высокопроизводительных технологий, которые могут быть приведены в действие буквально одним человеком или небольшой их группой (например, семьей). Знания и опыт создания устойчивых и честных совместных отношений превращаются в особый ресурс, границы которого формируют особые ниши в индустриальной хозяйственной системе. Однако это именно нишевые секторы экономики, в большинстве своем рынок не может достичь высокой производительности и, как правило, отдает эту роль фирме (организации). 

Кроме того, приведенные при описании "индустриальных районов" данные могут быть интерпретированы и несколько по другому. Ведь они говорят не о полном исчезновении фирмы и замещении ее рынком, но лишь о снижении среднего количества членов команд и приближении их, далеко не всеобщем, к размерам одной ремесленной семьи. Причем процесс это идет очагово – в отдельных частях регионов количество работников в одной организации уменьшается, в других – увеличивается [271]. Поэтому речь может идти о том, что агенты в силу определенных институциональных и эволюционных условий научились координировать производство с помощью предельно децентрализованных организационных форм, но вовсе не перешли к рынку как совокупности краткосрочных контрактов обмена и собственно всеобщему обмену как единственной форме взаимосвязи. Речь, видимо, должна идти об очень малых организациях, а не о "замещении фирмы рынком". О том же говорит пример с "Маркс и Спенсер" и его субподрядчиками, а также японских кейрецу: уже существующие организации не желают организовывать совместное производство только за счет наращивания степени иерархичности, так как умеют строить его по-иному, выучились развивать отношения в иной, менее иерархической форме (читай накапливают высокопроизводительные организационно-специфи​чес​кие ресурсы, но без увеличения степени иерархичности механизма управления).

Как ни странно, рынок невозможно понять без дихотомии "рынок-фи​р​ма", но совсем не потому, что фирму можно вывести только из провалов рынка. Нао​борот, рынок нужен в качестве механизма координации производства, осуществляемого только в рамках фирм и без которого рынку нечего распределять. Ряд производственных задач рынок как механизм управления в принципе не мо​жет выполнить и собственно выполняет другие задачи, поэтому производство индустриального типа может быть толь​ко организационным. 

По мере изменения формы координации с рыночной на организационную, происходит трансформация как основных производственных стадий, так и субъектов производства: меняются технологии, знания и опыт, во многом эмоции и ценности индивидов, что означает изменение отношений (они перестают быть рыночными трансакциями, степень коллективизма растет) и  равносильно накоплению высокопроизводительных организационно-специ​фи​чес​ких ресурсов. Поэтому можно обобщить анализ двойственной природы рынка и фирмы двумя континуумами, иллюстрирующими  соответствующие кластеры отношений в неразрывной связи с производственным процессом (производительностью) (рис 4.8).
Эти континуумы показывают, что социальная структура, соответствующая конкретному механизму координации, определяет результативность производства, трансформации ресурсов в продукт, о чем говорят большие стрелки между линиями континуумов. Первый из них также говорит о возможности определенного "замещения" организации рынком, но происходящего не в силу изменения параметров трансакций и формы контрактов, а благодаря накоплению высокопроизводительных ресурсов, уподобляющих  рынок фирме по степени интенсивности труда, единству интересов и ценностей его агентов, скорости передачи информации, честности и доверию в отношениях . Об этом говорит факт существования "индустриальных районов" Италии, описанных в Разделе II. В этом случае возникновение почти "безфирменного" производства объясняется обучением агентов тому, как поддерживать высокую производительность при предельной индивидуализации взаимодействий. 
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Рис.4.8. Сущностные слои фирмы и рынка

Первый континуум иллюстрирует также гибкость, пластичность, подвижность отношенческой природы экономической организации в силу того, что сами отношения являются отношениями живых, обучающихся людей, способных аккумулировать новые знания (познавать мир), строить разные организационные формы, тестировать их и отбирать более эффективные. Поэтому нет и не может быть раз и навсегда заданных механизмов координации, а есть их многообразие, конкуренция и эволюция. Нет и не может быть раз и навсегда заданных границ между ними, они качественно и количественно меняются, "плывут". Однако нет и не может быть полной тождественности между ними, потому как отношения определяют производительность, и потому разные организационные формы дают разный результат как способы производства. Низкая производительность рынка и высокая производительность организации ответственны за их функциональную асимметрию: организации производят, а рынок координирует организованное производство, отбирая наиболее эффективные из них. В этом смысле мы можем говорить об организации как устойчивом объекте, учитывая возможность перехода отношений вдоль континуума от одних разновидностей в другие, лишь постольку, поскольку команде удается обеспечить высокую степень коллективизма и высокую производительность, следовательно, конкурентные преимущества по отношению к другим командам. В той мере, в какой удается создать эти преимущества, в такой внутриорганизационный мир становится отличным и от рыночного обмена и незамещаемым им. 

Создание рынков. Однако в рассуждениях о рынке, как должно быть понятно из всего, что сказано выше, очевидна слишком высокая степень абстрактности, ведь если мы зададим вопрос о том, что же такое рынок, то ответа, указывающего на него как на конкретный объект, обладающий самостоятельным бытием, нельзя будет дать. Рынок, и тут мы полностью согласны с неоавстрийцами и Фури – это совокупность конкурирующих организаций (команд). И именно как такая совокупность он и выполняет роль механизма открытия новых структур издержек. Это еще одно соображение в пользу незамещаемости, несравнимости организации и рынка как разных форм отношений и координации.

Рынок как совокупность взаимодействующих организаций выполняет определенную функцию в индустриальной экономике, которая не может быть выполнена одной фирмой, и потому все отрасли индустриальной экономики при набравшем силу процессе инноваций никогда не смогут быть поглощены "единой фабрикой". Суть дела в том, что организации генерируют другие организации, тем самым они генерируют рынки. Рынки или конкуренция множества организаций обеспечивает отбор неэффективных фирм, их ликвидацию или импульс к перестройке структур издержек типа HFC(LUC (продуктовые, технологические и организационные инновации). Тем самым повышается эффективность генерирования рынков организациями и они становятся неразрывными: чем больше эффективных организаций, тем больше эффективных рынков. Только в такой связке рынок получает самостоятельное существование и отдельную присущую ему функцию, которая и оправдывает это существование.

Важно указать на то, что когда речь идет о множестве организаций, а также о конкуренции, то фактически мы переходим от изучения внутреннего мира организации (внутренней экономии, перестройки структур издержек, форм отношений) к отношениям между организациями. Частично эта тематика уже  была затронута при анализе форм кооперации фирм, вертикальной интеграции и т.д. Но то был микроэкономический уровень взаимодействия двух существующих команд и действующих "на стыке" между командами и фазами производства силы. Теперь же речь пойдет о взаимодействии всех организаций и "внешней среды", не-организаций (в данном случае рынков).

Неоклассики и НИЭТ, говоря о рынке, концентрируют внимание только на изолированной трансакции, связывающей две отдельные фирмы или двух агентов. Если же мы несколько укрупним свой взгляд на обмен, то увидим, что в форме обмена между субъектами экономики (пусть даже и атомарными максимизаторами личной выгоды) осуществляется перемещение полуфабрикатов по множеству стадий производства различных продуктов. В этом плане более правильными являются взгляды неоавстрийской школы, которая трактует конкуренцию как процесс, который обеспечивает выяснение места и значения данной организации в системе разделения труда, то есть совокупности взаимосвязанных технологических цепочек производства потребительских благ
. Поэтому надо понять, что любая единичная трансакция обмена, если не рассматривать ее  изолировано, обеспечивает либо перемещение полуфабриката от одной стадии производства к другой, либо от последнего в технологической цепочке производителя к потребителю, независимо от того, опосредована она движением денег или осуществляется на бартерной основе и от того, в какой контрактной форме совершается. Рынок как совокупность добровольных сделок обмена – это особый способ перемещения полуфабриката вдоль технологической цепочки производства конкретного продукта, даже если каждая стадия производства осуществляется, как предполагает Уильямсон, одним индивидом, и каждый из них – атомарный субъект, преследующий свою выгоду.

Как же в ходе конкурентных торгов определяется значение отдельной организации в технологической цепочке производства?  Производитель полуфабриката аi+1 не контролирует процесс производства (труда) своего контрагента аi, но только конечное качество продукта и цену. Он, в конкуренции с другими представи​телями фазы аi+1, за полуфабрикат аi видит и оценивает лишь конечные параме​т​ры производства своих контрагентов. Но производители аi требуют таких цен, то есть таких издержек производства продавцов, которые позволили бы и им в свою очередь осуществлять нормальное производство, то есть воспроизводить себя, реализуя свою продукцию. И так по всей технологической цепочке А. Но цена и качество для каждого производителя отражают его воспроизводственный центр гравитации – затраты ресурсов (издержки) на производство продукта-полуфабриката. То есть в форме цены аi, аi+1 оценивает издержки (структуру издержек) производства аi, что мы видели при анализе вертикальной интеграции, решения "покупать или производить" и "формулы Демсеца". Таким образом, те аi, которые по какой-либо причине не устраивают аi+1, если они не находят покупателей по своей цене (на свои издержки и качество) продукта, или же если цена не возмещает их издержки (они не могут купить ресурсы аi-1 за цену от реализации аi, чтобы повторить производство в тех же масштабах), покидают отрасль (в форме выхода из нее организации или в форме приобретения други​ми ее ресурсов, банкротства) или начинают трансформировать структуры издержек в стремлении повысить качество и снизить издержки (=цену) товара, в том числе меняя  свои организационные структуры. 

Так рынок как совокупность конкурирующих фирм неперсонифицированным образом оценивает структуры издержек отдельных производителей,  заставляя их покидать отрасль или менять внутренние параметры. Только так он может выполнять роль механизма аллокации ресурсов и "открытия": цена может служить гибким передатчиком информации потому, что она несет информацию о границах и процессах воспроизводства каждого производителя, и следовательно, о его встроенности в определенную технологическую цепочку производства потребительского блага
. Тем самым рынок обеспечивает отбор отдельных организаций.
С точки зрения воспроизводства (аллокации ресурсов) всей экономической системы, рынок обеспечивает перемещение полуфабриката по фазам производства. В ходе торгов и обмена распре​деляются продукты отдельных организаций-производителей, одновременно оце​ниваются и отбираются структуры их издержек (в конце-концов – издержки еди​ни​цы продукции, LUC). "Оценка" структур издержек отдельных производителей подталкивает их к выходу из отрасли или трансформации внутренних структур с целью достижения устойчивых конкурентных преимуществ и сохранения в отрасли. В этих процессах рынок хотя есть лишь связующее звено между организациями-про​из​​водителями, генерирующим продукт
, в то же время есть нечто самостоятельное. Как совокупность производящих организаций он регулирует пропорции общественного воспроизводства, то есть организации как целое регулируют сами себя. Возникает самовоспроизводящаяся и саморегулирующаяся система, в основании которой лежит мир отдельной организации, точнее ее субъекты, живые индивиды, в рамках структурированных отношений извлекающие внутреннюю экономию (генерирующие продукты с низкими издержками). Но только все множество организаций вынуждает их делать это.

Через конкуренцию внутренний мир организации (внутренняя экономия) связан с "внешней средой", со множеством всех организаций. И коль скоро рынок – это не более чем совокупность связанных товарным обменом организаций и различных устойчивых форм их долгосрочной кооперации, то именно организации создают рынок: чем больше специализированных организаций возникает и функционирует в экономике, тем больше тенденция к укреплению и расширению сети товарных обменов между ними, рынков. 

В процессе создания рынков можно выделит два важных измерения. Первое связано с локализованным характером познания, второе– с извлечением внутренней экономии. 

Характер познания и создание рынков. Локализованный характер познания позволяет ограниченной группе субъектов экономики увидеть, познать, выявить потенциальные возможности внутренней экономии. На этом основании ограниченная группа субъектов может создать организацию, которая станет генератором выявленной экономии, то есть будет производить продукт, технологии и отношения, обеспечивающие трансформацию структур издержек типа HFC(LUC. Отсутствие тоталитарного государства и наличие некоторых других предпосылок индустриализма  позволяет экономическим субъектам постоянно создавать новые организации за счет локализованного накопления знаний о внутренней экономии, эффективно конкурирующие с уже существующими.

Пусть существует отрасль, состоящая из 500 фирм. Возникает группа, состоящая частью из новых агентов (например, выпускников вузов), частью из субъектов других организаций, знаний которых хватает для того, чтобы создать 501-ю организацию, извлекающую внутреннюю выгоду и трансформирующую структуры издержек
. В конечном итоге их способность познавать и сами технологии таковы, что позволяют им создавать прибыльные организации, следовательно, обеспечивать себя доходами и социальной позицией. Такой группой были субъекты компании "Тайдвотер", которые во второй половине XIX в. создали первый нефтепровод для того, чтобы обойти конкурентную позицию "Стандард Ойл". В этом случае предприниматели, сформировавшие компанию, отчетливо обнаружили технологические возможности получения конкурентных преимуществ, открывавшихся перед экономикой за счет создания нефтепроводов, и использовали их. Внутренняя экономия была открыта локальной группой экономических субъектов, они создали координируемую группу (организацию), которая обеспечила их доходами за счет создания качественного продукта с низкими издержками.  

Основой для создания новых организаций, как в итальянских "индустриальных районах", может стать распад других компаний. Например, фирма продает свое подразделение или вовсе закрывается, часть ее субъектов, а также субъекты других организаций, видят возможности иного использования оставшихся ресурсов и иной генерации внутренней экономии (а члены распадающейся организации соответственно не видели и/или не умели их развивать) и на этом основании создается новая организация. Если прежняя организация не видела и не умела, она продает подразделение (ресурсы) или полностью распадается, а другие субъекты и организации покупают и начинают извлекать внутреннюю экономию. Соответственно, в результате такого рода действий возникает новая специализированная фирма, которая, с одной стороны, является потребителем ресурсов других, уже существующих организаций, а с другой стороны, нуждается в рынках сбыта собственной продукции. Тем самым возникает узел новых рыночных трансакций.

Внутренняя экономия и создание рынков. Второе направления создания рынков связано с физическим процессом извлечения внутренней экономии. Он постоянно создает возможности для создания новых фирм или изменения масштабов и направленности деятельности уже существующих, меняя количество и качество трансакций обмена в экономике (плотность рыночных связей). Конкурентные преимущества, возникающие у отдельной орга​низации (на микроуровне), влияют на другие организации, "перелива​ясь" за их пределы, превращаются в положительные и отрицательные внешние эффекты, "внешнюю экономию" (exter​nal economy).

Возьмем изменение интенсивности использования ресурсов и их рекомбинацию. Оба этих вида внутренней экономии вызывают увеличение пропускной способности (throughput) технологического комплекса, который эксплуатируется в рамках организации. Отсюда вытекает необходимость увеличения закупок полуфабрикатов, необходимых для выпуска продукта А и элементов быстрее изнашивающихся технологий. Но это, в свою очередь, означает расширение рынка для "предыдущих" в технологической цепочке А организаций, а также предоставление "последующим" (потребителям фирмы аi) большего количества полуфабриката по меньшей цене, которая отражает трансформацию структуры издержек типа HFC(LUC в фирме аi. Это равносильно волне положительных внешних эффектов (внешней экономии), которые генерируются в одной их локальных зон экономики и начинают расходиться по всей системе. На основе локализованного процесса познания ограниченные группы агентов могут накапливать знания о такого рода возможностях и создавать для их эксплуатации и получения доходов новые прибыльные организации, конечно, учитывая конкурентные барьеры для входа в отрасль, созданные уже накопленными организационно-специфи​чес​ки​ми ресурсами существующих организаций. То есть новые организации могут воз​никать для утилизации положительных внешних эффектов, созданных про​цес​сом трансформации издержек типа HFC(LUC другими, уже существующими ор​га​ни​за​циями.

Но каждая новая организация (впрочем, как и увеличившаяся путем использования положительных экстерналий прежняя) становится узлом новых товарообменных трансакций, так как она должна обеспечивать себя сырьем, материалами, средствами производства и рабочей силой, которую нужно привлечь извне путем покупки. Так, компания Истмана после создания дешевого фотоаппарата, использующего целлулоидную пленку, стала как источником нового спроса, так и источником предложения, что вело к переориентации старых и созданию новых обменных связей (рыночных трансакций):

"Для сбыта своей новой камеры и пленки и для обслуживания своих покупателей Истман немедленно создал мировую сбытовую сеть специализированных офисов, включавших менеджера для контроля сбытовых агентов и демонстраторов и для координации потока камер, пленки и фондов. В 1890 г. Истман создал производственные и обслуживающие мощности в Великобритании. По мере роста производства аппаратов и пленки, компания развернула закупочную организацию для покупки большого количества бумаги, целлулоида и других материалов. До 1990 г. Истман Кодак, растущий гигант промышленности, начал производить некоторые из этих материалов на своих заводах" [см.выше полный кейс Чендлера о компании Истмана].

То же самое можно сказать и о процессе инноваций. Создание новых продуктов, технологий, ресурсов открывает перед многими субъектами экономики реальные возможности извлекать внутреннюю экономию, используя эти нов​шества. Скорость, с которой отдельные субъекты и их группы реагируют на  по​явление инноваций и осуществляют процесс их производственного ис​поль​зо​ва​ния, зависит от их знаний и прежнего опыта, следовательно, от уже на​коп​ленных знаний, мотивов, системы образования и научных учреждений (существующих институтов), но при благоприятном сложении этих условий он приводит к возникновению новых организаций, становя-щихся цен​трами роста и концентрации обменных связей
.

Безусловно, снижение издержек в результате перестройки их структуры приводит и к сокращению спроса на некоторые полуфабрикаты, так как падают затраты ресурсов на единицу продукции, что вызывает смерть или переориентацию существующих организаций, то есть внешние эффекты могут быть и отрицательными. Так, ска​жем фирма аi выпускает производственный товар, а фирма аi-1 создает принципиально более качественный продукт, который фирмы отрасли аi+1 на​чинают приобретать у аi-1, а продукт аi становится не нужен или не нужен в прежних количествах. Тогда для фирмы аi рынки сбыта сжимают​ся. Аналогичная ситуация имеет место, когда фирма аi+1 создает новый про​дукт, полуфабрикаты или средства производства для которого могут быть про​изведены и производятся аi-1, а аi либо не успевает быстро перестроить произ​водство, либо не может этого сделать в принципе. Ее ресурсы оказываются слишком специализированными и рассеиваются по экономике.

Однако главное заключается в том, что перестройка структур издержек типа HFC(LUC постоянно открывает или наоборот сужает возможности для (а) роста, (б) создания новых или (в) ликвидации и сокращения старых организаций. Скорость создания новых организаций благодаря положительным внешним эффектам не ниже скорости их исчезновения
.  Тем самым меняется количество производителей, направленность и количественные параметры товарных потоков между ними, их структуры издержек получают воздействие от изменения структур издержек других организаций. В результате меняются масштабы и структуры рынков, они создаются и ликвидируются в процессе конкуренции организаций. Фактически внутриорганизационные процессы извлечения внутренней экономии ведут к созданию самой внешней среды организации – рынка. Технически это осуществляется за счет гибких цен, являющихся результатом трансформации структуры издержек, организационной экономии, агрессивной рекламы и т.д. Создание рынков, таким образом, есть создание организациями новых организаций. Чем больше эффективных организаций, тем больше эффективных рынков (обменов). 

Мезоуровень. И вот тут мы выходим еще на одно, совсем уже неизвестное измерение общей теории экономической организации, которое по видимости противоречит нашим представлениям об активном внутреннем мире организации и имеет сильный неоклассический привкус. Речь идет о влиянии рынка, точнее внешней среды, состоящей из отдельных организаций, на данную организацию. Как все организации, испытывающие воздействие процесса трансформации структуры издержек типа HFC(LUC в данной фирме, сами влияют на нее? Есть ли в принципе какое-то воздействие с их стороны, которое надо учитывать как отдельный фактор организационной эволюции?

С нашей точки зрения, есть, но о силе его воздействия и, следовательно, роли в организационной эволюции индустриальной экономики можно только строить предположения, чего мы не будем делать, ограничившись только постановкой проблемы.

Ту среду, от которой мы говорим, мы будем называть мезоуровнем организации, подразумевая под ним уровень взаимосвязанных организаций и их отраслей, на котором отдельные фирмы еще можно различить. В логике А.Чендлера и У.Лацоника, на которой мы построили основные положения общей теории экономической организации, кроется серьезная слабость. Оба автора видят в развитии организационно-специфических способностей практически неогра​ни-ченный источник обеспечения устойчивых конкурентных преимуществ за счет перестройки структур издержек. Но на самом деле организация, даже интенсивно перестраивающая структуру издержек, в том числе и за счет активного инновационного процесса, сталкивается с ограничениями, которые накладывает на ее внутренние процессы внешняя среда. В конечном итоге, каждая крупная корпорация, а также и каждая из сотен тысяч мелких и средних фирм, не производит сама для себя все необходимые полуфабрикаты и средства производства и связана поэтому со всем остальным множеством корпораций и меньших фирм, так как нуждается в производимых ими факторах производства. Значит, должны су​ществовать какие-то пропорции в количестве и качестве ресурсов, которые производятся и перемещаются в рамках экономической системы как целого в ходе конкурентных торгов.

Рассмотрим это подробнее. Пусть собственник мелкой предпринимательской фирмы аi в мо​мент времени t избирает стратегию трансформации структур издержек HFC(LUC и создания на этой основе устойчивых конкурентных преимуществ. В рамках этой стратегии он инвестирует средства в НИОКР и соответствующую перестройку организационной структуры фирмы, и в момент времени (t+n) предприниматель​ская фирма, пройдя ряд превращений, трансформируется в крупную вертикально-интегрированную корпо​рацию. Но что значит с ресурсной точки зрения процесс трансформации HFC(LUC? Это значит, что на каждом этапе (t+j) организации аi увеличивала количество выпус​каемого продукта, его качество и количество видов самой продукции. Ей (ее менеджменту) удавалось из прежнего количества ресурсов (средств производства, сырья, рабочей силы) получить большее количество продукта и/или лучшего качества. В долгосрочном периоде это вело к росту инвестиций (затрат) в основные активы, следова​тельно, спрос на ресурсы и полуфабрикты, то есть продукты предыдущих в технологической це​почке производства товара фирм, рос. Поэтому организация предъявляла повышенный спрос на продукцию фирм аi-1, находящихся в отраслях "ниже" ее в технологической цепи производства продукта.

По мере роста объемов производства, независимо от того, стала ли фирма аi уже крупной вертикально-интегрированной корпорацией или же только дви​жется в этом направлении, она должна была обеспечивать постоянный сбыт для рас​тущего количества старых и/или новых товаров. То есть организации был необходим устойчивый и даже растущий рынок "впереди" себя (фирмы аi+1).

И хотя, в случае роста эффективности производства данной фирмы цена  ее продукции снижается вслед за трансформацией структуры издержек HFC(LUC, что уже само по себе является стимулом для роста сбыта продукции, явно воз​никают ограничения на резкое и неконтролируемое "повышение эффективно​сти", так как оно означает столкновение фирмы аi с потенциальными и реаль​ными возможностями других организаций обеспечить ее необходимыми ресурсами и поглотить ее прирост производства. 

Если же фирма аi производит конечные потребительские блага, то необходимо помнить, что доходы конечных потребителей формируются как доходы участников (субъектов) экономической деятельности, то есть тех же членов хозяйственных организаций, и тогда перед нами встает реальная про​блема во всем ее макроэкономическом масштабе: любая фирма, будь то произ​водящая промежуточные (производственные) товары или же имеющая дело с конечным потребительским благом, в своем развитии по пути трансформации структур издержек типа HFC(LUC сталкивается с реальными количественными ресурсными ограничениями и ограничениями емкости рынков, даже не смотря на то, что она их сама во многом формирует. С другой сторон, интенсификация производства требует роста закупок полуфабрикатов аi-1 и др. в процессе перестройки структур издержек HFC(LUC, следовательно, быстрой положительной реакции рынков ресурсов (обеспечение фирмами аi-1, аi-2… достаточными и дешевыми ресурсами фирмы аi). 

В науке эта проблема известна уже  двести пятьдесят лет, со времен выхода "Богатства народов" А.Смита, в которой одна из глава  называется "Разделение труда ограничено масштабами рынка": Смит говорит о том, что повышение производительности труда в отдельной организации за счет углубления специализации (разделения труда), ограничивается способностью рынков поглотить прирост производства от специализации [101, с.21-25]. Исходя из представления о том, что рынок – это совокупность экономических организаций, "рынок" А.Смита – это ограниченные возможности других специализированных организаций поглощать прирост  производительности дан-

ной
.

Из общей теории экономической организации вытекает, что механизм экономического рос​та сугубо микроэкономический – это функционирование организаций, осуществляющих трансформацию структуры издержек типа HFC(LUC. Однако, как мы видим, над ним надстраивается еще одни этаж (слой) процессов, представляющий собой уже воздействие мак​ропроцессов на мик​ро​уровень: оказывается, что у экономики как совокупности специализированных фирм есть определенный сверхсуммативный (как сейчас принято говорить – синергетический) эффект, серьезно влияющий на пове-дение и результаты деятельности отдельной фирмы.

Какое влияние эта система ограничений имеет на развитие фирм по пути HFC(LUC, и следовательно, на темпы экономического роста всей экономики? Существующие теории на этот вопрос ответа не дают. В концепции У.Лацоника утверждается, что ограни​чения, в том числе накладываемые мезоуровнем на  фирму, избирающую страте​гию перестройки структуры издержек, преодолеваются. Причем именно они-то и служат стимулом для принятия стратегии HFC(LUC: по Лацонику, неоклассические оптими​зирующие фирмы Англии и США середины XIX-го в., находясь в сети экзогенно заданных ресурсных и це​новых ограничений, под давлением конкуренции, начали, кто более, кто менее успешно, создавать устойчивые конкурентные преимущества и прев​ращатся в фирмы современного типа, то есть вертикально-интег​ри​ро​ван​ные корпорации. Таким образом, ресурсные ограничения у Лацоника предстают как сугубо качественные и скажем так "молчащие" параметры. Мы не знаем, какова количественная мера их воздействия на ту или иную фирму в той или иной отрасли, насколько темпы организационной трансформации в процессе осуществления стратегии перестройки структур издержек  HFC(LUC определяются ресурсными  ограничениями, а в какой – способностью менеджмента организации планировать и координировать сам процесс трансформации, то есть сугубо когнитивными и поведенческими ограничениями субъектов организации.

Мы не можем, к сожалению, дать ответ на этот вопрос, пока мы лишь ста​вим саму проблему. Но уже из самой постановки вытекает важно следствие. В растущей экономике должен идти постоянный процесс внут​ренних перестроек не только организационных структур отдельных фирм, соз​дание ими конкурентных преимуществ, но и перестройка структуры отраслей (структуры рынков). Эту перестройку Т.Веблен в книге "Теория делового предприятия" удачно назвал про​межуточной под​стройкой (interstitial adjustment
) [361, р.18]. Индустриальная экономика как совокупность множества специализированных фирм, по Веблену, су​щест​вует устойчиво и на основе сцеп​ления (concate​na​ti​on) предприятий и отраслей [361, р.15]. Сцепление характеризует экономику как сеть спе​ци​а​ли​зированных и потому взаимосвязанных обменными трансакциями фирм. Лю​бые нарушения (disturbances) приводят к нарушениям нормального хода эко​но​ми​ческой жизни. Так же Лавецци, отмечая взаимную выгоду фирм в глубокой специализации типа "индустриальных районов", говорит о сетевом внешнем эффекте (network externality) и об эффекте согласования (conformity effect), под​ра​зумевая взаимный выигрыш (экономию) от согласования действий специализи​рованных и технологически взаимозависимых самостоятельных организаций [269, р.36-37]. Он считает, что выбор направления производственной специализации фирмы за​висит от выбора направлений специализации произво-дителей других товаров [там же].

Если мы воспользуемся такими понятиями, то можно сделать вывод о том, что сцепление отраслей (технологическая взаимосвязь спе​циа​ли​зи​ро​ван​ных организаций, участниц разделения труда) должно быть отдельным фактором, ограничива​ющим воз​мож​ности отдельных фирм трансформировать структуры издержек. Но эти же са​мые ограничения заставляют организации стараться преодолевать (раздвигать) их для создания конкурентных преимуществ, тем самым осуществляя процесс постоянных промежуточных подстроек отраслей друг под друга
.

Последнее, что нужно сказать относительно влияния внешних ограничений на функционирование отдельной фирмы, мезоуровня, связано с понятием эффективности, используемом как в неоклассике, так и в НИЭТ. Это понятие привязывается только к отдельному субъекту экономики, который обладает способностью снижать издержки (производственные или трансакционные) и собственно является характеристикой этого процесса на микроуровне. На самом деле, такой эффективности не существует. Любое изменение внутренних параметров деятельности организации, любое извлечение внутренней экономии, и следовательно повышение эффективности отдельной организации сразу меняет соотношение потоков ресурсов и продуктов во всей экономике, благодаря принципу сцепления Веблена. Но такое изменение, во-первых, ограничено сцеплением, возможностями других организаций предоставить данной фирме ресурсы и технологии в изменившихся количествах, а во-вторых, вызывает промежуточную подстройку, вызванную положительным или отрицательным внешним эффектом, переходящим на другие организации благодаря "повышению эффективности" данной
. Волна внешних эффектов заставляет организации менять пропорции и качество своего производства, что обратным отсветом воздействует на данную организацию. Поэтому эффективность не может быть микроэко​номи​че​с​ким понятием, у отдельной фирмы есть только определенный люфт в быстром ко​​ли​чес​твенном изменении входящих и исходящих потоков ресурсов и продуктов. Мно​гое здесь определяется качеством организационно-специфических ре​сур​сов, развитых данной компанией, но все же эффективность связывает данную организацию со всем миром индустриальных организаций, существующих в данный момент. Поэтому мы должны говорить не просто об эффективности, но о макроструктурной эффективности организации, понимаемой как отражение ее взаимосвязи со всей индустриальной экономикой. 

Возникает сложная и интересная проблема. С одной стороны, существует гигантская система специализированных фирм и отраслей (мезоуровень), которая вполне в духе неоклассики ограничивает ресурсные возможности роста фирм за счет использования перестройки структур издержек типа HFC(LUC. Каждая фирма, находящаяся в этой системе (как бы в узлах кристаллической решетки), испытывает ограничивающее воздействие мезоуровня. И в то же самое время, с другой стороны, экономика растет и растет во многих узлах, то есть фирмы все же добиваются такой перестройки структур издержек, тем самым постоянно меняя количественные и качественные пропорции самого мезоуровня, и следовательно, его воздействие на отдельную организацию. Как описать этот двусторонний процесс? Как он влияет на рост фирм и всей экономики? Что в теории отсутствуют инструменты для его анализа, свидетельствует следующее утверждение Е.Балацкого:

"Факт исчезновения моделей В.Леонтьева из рабочего языка современных экономистов очевиден. В нем несложно убедиться, пролистав ведущие экономические журналы – западные и российские. Что же произошло? На наш взгляд, проблема связана с исчезновением хозяйственной основы применения такого рода моделей. В.Леонтьев доказывал устойчивость во времени коэффициентов прямых и полных затрат своей модели. Однако сейчас такая гипотеза потеряла смысл – любая инновация в какой-либо из отраслей может "перетряхнуть" всю экономику и кардинально изменить матрицу прямых затрат леонтьевской модели. Поскольку подобные инновации генерируются постоянно, систематическое использование межотраслевых моделей утратило смысл" [4, с.66-67].

Это утверждение, хотя и относится скорее к методологическим проблемам, указывает на то, что почти единственная модель современной теории, которая была в состоянии описывать всю экономику как матрицу взаимозависимых отраслей и потоков ресурсов, сегодня не имеет возможности отражать рассмотренный синергетический эффект мезоуровня и тем более давать картину двустороннего взаимодействия отдельных фирм и всей системы в условиях предельно динамичной генерации технологических и продуктовых инноваций. Следовательно, впереди – новые модели и открытия.

4.6. Институты и организации: организация как генератор    институтов
Заканчивая изложение оснований общей теории экономической организа​ции, никак нельзя обойти вопрос о взаимодействии нашего объекта иссле​до​ва​ния и институциональной системы. До сего момента экономическая  организация фактически рас​сматривалась как независимая социальная сущ​ность, как еди​ница, существование которой основано на внутренних процессах, которые мы назвали внутренней экономией. Очевидно, что это была абстракция. Она нужна была для того, чтобы вопреки ортодоксальным теориям, вывести на первое место в анализе фирмы именно ее внутренний мир, показать, что он есть, что он комплексный и сложноструктурированный, что он имеет собственную "энер​гетику" и должен быть обязательной частью ее "природы" во всех теорети​ческих конструкциях. 

В подразделе, посвященном рынкам и мезоуровню, однако, уже был поставлен  вопрос о взаимодействии организации и ее внешней среды и, как кажется, уже должно быть ясно, что идет сложный, рефлективный процесс взаимоопределения организацией среды (рынков прежде всего) и средой организации. Каков этот процесс в своих конкретных, в том числе количественных проявлениях, сейчас сказать достаточно сложно из-за отсутствия адекватных количественных моделей. Однако, мы можем и должны говорить об общем влиянии системы социальных институтов на экономическую организацию, а также о ее воздействии на институты.

Лацоник подчеркнул, что рассматривать экономическую организацию как самостоятельную сущность, в отрыве от "социальных условий", делающих ее ин​новационной, то есть активно трансформирующей структуры издержек, нельзя (см.Раздел II). А если такое рассмотрение все же осуществляется, то оно должно подразумевать институциональные условия не отсутствующими, но скорее фиксированными:

"Каждый в принципе может трактовать экономическую организацию как независимый социальный объект при анализе общественных условий инноваций…[Однако] трактовка фирмы как независимой социальной сущности несет угрозу игнорирования институциональной внешней среды, которая простирается за предприятием и которая позволяет или наоборот запрещает приобретать определенный тип знаний, создавать ту или иную структуру стимулов для субъектов организации, а также выбирать стратегические альтернативы" [283,p.24‑25].

Попытки определить характер и форму взаимодействия институтов и организаций известны давно и мы не претендуем, как в прочем, и во всем остальном, на совершенную оригинальность излагаемых идей, скорее на их новую компоновку, в которой проглядывает логика реальных организационных процессов. Одна из таких попыток сделана в книге Д.Норта "Институты, институциональные изменения и состояние экономики" [82]. В ней автор предлагает сле​дующую схему: первичным является воздействие институтов (норм и правил), которые формируют всю матрицу возможных видов деятельности и соответ​ствующих им доходов, а предприниматели выбирают, какую организацию им выгоднее создать в этой матрице. Обратное или вторичное воздействие организаций Норт фактически не рассматривает, говоря лишь о постепенном (incremental) процессе изменений институтов предпринимателями и правительствами, когда они не могут получить определенных доходов в данной системе институтов и видят возможности перестройки их в нужном направлении, хотя все равно результат практически никогда не бывает такой, как необходимо предпринимателям (эффективный).

Очевидно, что такая модель является достаточно упрощенной и не описывает адекватным образом экономических реалий: опять организация, как в неоклассике, лишь пассивно отражает складывающуюся вне и помимо нее институциональную систему. Меняют же институты отдельные индивиды, предприниматели, тогда как процесс производства, трансформации структуры издержек осуществляется лишь коллективно, и участники его меняют свои поведенческие и личностные параметры, учатся и, следовательно, никак не могут выступать в качестве атомарных неизменных индивидов.

 Нет никаких проблем в том, чтобы показать влияние институтов на организацию. Институты, в том числе подкрепленные силой государственного "энфорсмента", создают ограниченное множество разрешенных вариантов деятельности (рутин), которые обеспечивают вектор формирования организационных форм и, следовательно, поток доходов их субъектам. Но наша общая теория подсказывает, что существует и достаточно мощное обратное влияние, которое мало рассматривается, по крайней мере, в институциональной литературе: активная фирма, генератор экономического роста, меняющая многие поведенческие и личностные параметры агентов, обязательно должна формировать и институты. Именно этот аспект функционирования организации  мы и хотим сейчас выделить. 

Самая первая проблема – вопрос о том, в любой ли системе институтов могут возникать и устойчиво функционировать организации, активно перестраивающие структуры издержек для обеспечения конкурентных преимуществ?

Мы выделяем, как впрочем и многие другие исследователи, два типы институциональных систем: те, которые способствуют свободе предпринимательства, и те, которые не способствуют. Почему мы говорим о свободе предпринимательства, а не рынка? Поскольку основа растущей индустриальной экономики в нашей теории – это не рынки, а организации, то условием, необходимым для самоподдержания экономического роста является наличие эффективных организаций, а не рынков. А вот создаются организации действительно предпринимателями. То есть предприниматели, если институциональная среда не препятствует их деятельности, в конкуренции друг с другом тестируют и трансформируют организационные структуры, отбирая в конце-концов более эффективные. Поэтому точнее было бы сказать, что есть два типа институциональных систем: проорганизационные и контрорганизационные, так как эффектив​ные рынки – это ни что иное, как множество эффективных организаций.

То,  чем общая теория экономической организации отличается от других кон​цепций, связано с пониманием источников пропредпринимательских институ​тов. Как правило, как и в теории Д.Норта, институты многими воспринимают​ся как конечный источник социального структурирования, имеющий основание в самом себе, точнее в отдельном индивиде, в его потребностях и ментальных моделях. С нашей точки зрения это не так.

Как показал С.Онищук, прорыночные институты не зря складываются в середине – второй половине прошлого тысячелетия именно в Северо-Западной Европе [85]. Место и время их появления почти полностью детерминировано сугубо материальными факторами: особым свойством ресурсной базы и соотношением ее с демографической ситуацией, сложившейся впервые в истории человечества только в этом регионе и только в этот период. Он обосновал положение о том, что необходимым и достаточным условием первичного возникновения очагов экономического роста капиталистического типа является возможность перекачки значительной части сельскохозяйственного населения в город, городскую промышленность, так как капитализм, по большей части – это разросшаяся мастерская городского ремесленника. Основой такой перекачки служит соотношение производительности сельского хозяйства, зависящего в свою очередь от производительности почв, и городской промышленности [85, Гл.1]. Для того, чтобы перекачка была стабильной и давала в течение одного-трех столетий количественное разрастание городского ремесла и начало интенсивного экономического роста, необходимо, чтобы сельское хозяйство обеспечивало такую производительность, при которой количество продукта, идущего в обмен на продукцию городской промышленности, могло бы расти, при уменьшении населения деревни, а оставшаяся его часть не должна была бы терять в потреблении из-за ухода рабочих рук в город. Короче говоря, сельское население должно уменьшаться, отдавая порции рабочих в город, так, чтобы производительность оставшихся в сельском хозяйстве не уменьшалась или даже росла. 

Только в этом случае сельское население будет иметь стимул поддерживать продуктами питания (в процессе обмена на продукцию городской промышленности) растущее количество городских жителей, включающееся в ремесло города. Растущее население городов при этом может получать не меньшую, чем в прежде в сельском хозяйстве, порцию товаров и услуг, сохраняя стимул для городской занятости. Тогда начинается экстенсивный рост количества ремесленников, они начинают все больше специализироваться, растет интенсивность конкуренции между ними и возникает тенденция к эволюции организаций в сторону фирмы, активно трансформирующей структуру издержек.

Только в такой ситуации глубинная экономическая тенденция давит на социальную структуру и скрепляющую ее институциональную систему, формируя ее так, чтобы она максимально способствовала свободе функционирования таких организаций, а следовательно, интенсивному экономическому росту
. Затем, через несколько поколений, система институтов, способствовавшая организационному развитию становилась естественной и скрывала экономические, материальные источники собственного происхождения. И тогда начинало казаться, что именно институты создали экономический рост, а не экономический рост – институты. В этом смысле, высокая эффективность частной собственности заключается скорее в отсутствии препятствий для выявления всех организационных вариантов эффективности. Как справедливо отметил один из первых отечественных иссле​дователей НИЭТ Р.Капелюшников: 

"…главное достоинство системы частной собственности видится [для НИЭТ – М.Б.] не в том, что на ее ос​нове вырабатывается какой-то однородный тип организации, превосходящий по эффекти​в​но​сти все остальные, а в том, что благодаря свободе обмена и комбинирования прав собствен​ности она предоставляет максимально широкое поле для создания и выбора самых разных организационных форм, чего нет в условиях господства государственной собственнос​ти" [41, с.214].
В других регионах, где не было указанных условий, капитализм не мог возникнуть без внешнего воздействия уже двинувшихся в его направлении стран. Это происходило, если хотя бы потенциально материальные условия могли быть достаточно быстро трансформированы в такие, которые обеспечивают самоподдержку роста. В эти регионы пересадка рыночных, то есть пропредпринимательских, институтов приносила плоды. 

В тех же странах, в которых их не было, как например, в Африке, никакие перестройки системы прав собственности не могли двинуть экономику на путь интенсивного роста. И там чаще сохранялись системы институтов, которые не способствовали свободе предпринимательской деятельности.

Так вот, рассматривать активную организацию, генерирующую институты, име​ет смысл только в системе институтов первого типа. Только в их рамках внут​риорганизационные выигрыши могут становится фактором, значимым для фо​рмирования институтов. Только в рамках предпринимательской институциональной системы субъекты экономики имеют возможность тестировать и отбирать механизмы управления, наиболее эффективные в плане перестройки структур издержек HFC(LUC. Только после первичного капиталистического "зажигания", данного экономике и институтам процессами, описанными Онищуком, организации начинают активно формировать институты. Конечно, прежде всего речь идет о менеджерских, капиталистических иерархиях, в том числе корпорациях.

Второй важной проблемой является  проблема прав собственности. С ростом и выходом на господствующие позиции в индустриальной экономике вертикально-интегрированных корпораций ас​социируется так называемая "менеджерская революция" (см. Разел II). Она означает, что на протяжении длительного времени стратегические решения относительно использования ресурсов организаций принимают не собственники средств производства, а наемные менеджеры. Кроме того, сами наемные менеджеры активно превращаются в крупных собственников [272, р.54-56]. 

Чендлер показал, что если еще в начале ХХ в. в крупных корпорациях в качестве участников принятия решений были заметны финансовые капиталисты и предприниматели-основатели (или их наследники), то к середине ХХ в. они уже не владели значимыми долями акций компаний, а  если даже и владели, то в большинстве случаев уже не принимали решений по основным хозяйственным вопросам (или делали это, будучи сами тренированными менеджерами, сделавшими карьеру в компании) [159, р.192-193], [161, р.491-498]. Основные состояния в США в ХХ в. были созданы не финансовыми спекулянтами, а менеджментом.

Более того, если традиционно, начиная еще с Берле и Минза "менеджерскую революцию" связывают с распылением акций корпораций, то Чендлер подчеркивает, что отделение собственности на активы от функций управления и фактическое превращение менеджеров в собственников произошло из-за роста масштабов самой управленческой функции:

"Рост количества критических решений, принимаемых менеджерами, является более ответственным за дальнейшее отделение собственности и менеджмента, чем распыление акционерного капитала" [159, p.232].

Процесс превращения менеджеров в собственников, как мы помним, отмечал еще Поллард в Англии периода ранней Промышленной революции. Лацоник  указывал, что права интеллектуальной собственности, как разновидность частной собственности, не оказали большого влияния на процесс формирования современных форм организаций, так как не они их создали, а наоборот: корпорации с конца XIX в. сами стали основными генераторами патентов на изобретения [272, р.314-315]. То есть права собственности как бы стали оболочкой для внутриорганизационных процессов генерации конкурентных преимуществ в форме новых товаров и технологий.

Рост организаций в США и Германии вызвал формирование современной системы образования. Увеличение и профессионализация менеджеров привели к потребности и созданию системы научных и практических ассоциаций, связанных с развитием и распространением управленческих и в целом производственных знаний. Чендлер отмечает целую волну ассоциаций, журналов и газет, а также университетов и университетских курсов, связанных с управлением и появившихся в конце XIX – первые десятилетия XX в. в США, то есть в период становления менеджерских корпораций [161, р.464-468]. Система университетов этой страны развивалась во многом именно под воздействием потребностей крупных организаций. Он также отмечает важное воздействие спроса на квалифицированных инженеров, рабочих и менеджеров для Германии того же времени:

"Именно спрос новых индустриальных предприятий на инженеров, химиков, менеджеров поощрял быстрый рост технических школ" [159, p.499].
Также и Поллард отмечал быструю реакцию английской системы образования на требования индустриализации: к классическому образованию в первые десятилетия XIX в., под воздействием растущего количества торговцев и производителей, начинают добавлять инженерные и коммерческие специальности (хотя не управление) [328, р.120-121].

Все эти примеры говорят о том, что организации и более конкретно управленческие функции формировали людей, которые по уровню знания и опыта, а также по способности подчиняться ходу индустриального производства умели интенсивно и слаженно трудится в больших командах, обеспечивая извлечение внутренней экономии. 

Даже структура государства в Японии, согласно М.Аоки, строится точно также, как внутри- и межорганизационные отношения на микроуровне: 

"…структура японской государственной бюрократии является  изоморфичной структуре промышленной организации с точки зрения распыления процесса принятия решений, горизонтальной координации, договорных отношений и руководства с учетом интересов всех заинтересованных групп" [3, с.330].

Так что организации не только активно перестраивает структуры издержек, но и институты, в рамках которых они начинают действовать. Но есть еще проблема региональных отличий институциональных систем и их влияния на преобладание тех или иных организационных форм. Так, Чендлер указывает на серьезные отличия в институциональных системах Германии и США в XIX – нач. ХХ вв., которые, с его точки зрения, дали результирующую как отличия всей системы капитализма, сформировав его два его подвида: менеджерский и кооперативный
 [159]. Немецкая правовая система, будучи полностью пропредпринимательской, разрешала долгосрочные контракты (типа "гибридов" НИЭТ), тем самым способствуя снижению степени остроты конкуренции, сознательному распределению долей рынков, кристаллизации цен, фактически разрешая картельную практику.  Это обеспечивало огромное многообразие долгосрочных контрактных форм кооперации между фирмами и потребителями
 [159, р.423-424, 500].

В США картельная практика была в 1890 г. запрещена принятием Законом Шермана, и хотя сам закон был направлен против крупных организаций, он скорее способствовал их росту, так как обострил конкуренцию и подтолкнул к быстрой и жесткой централизации управления при вертикальных слияниях [161,р.331‑339]. Для того, чтобы не попасть под действие закона, необходимо было, во-первых, отказаться от горизонтальных слияний, более всего ассоциировавшихся с картелями, и предпочесть вертикализацию. Во-вторых, при слиянии необходимо было как можно быстрее повысить эффективность новой организации, что имело, как мы писали, серьезное экономическое обоснование. 

Тем самым, различие важных формальных норм – в Германии легализация картелей, а в США ее запрет – несколько изменило траекторию организационной эволюции в обеих странах, но экономические проблемы картелей в Германии были теми же, что и в США, что означало наличие тех же динамических (то есть поведенческих) трансакционных издержек, что и в картелях США:

"Даже при наличии юридического разрешения, контрактные соглашения было трудно поддерживать и осуществлять. Иногда конкуренты отказывались поддерживать стабильность цен без ограничения объемов производства. Часто те, кто присоединялся к таким соглашениям, находили пути обманывать. В результате соглашения становились все более формализованными и сложными"
 [159, p.423].

И результат развития организаций Германии, накопление ими организационно-специфических ресурсов был очень близок к американскому, хотя организационные формы имели серьезные отличия:

"В сердце промышленной мощи Германии лежали организационные способности (особенности физических технологий и человеческие знания, навыки и опыт) ведущих предприятий в основных отраслях…Даже более важным является то, что промышленная мощь была основана на способностях рабочих фабрик, лабораторий, офисов. И наиболее важно по сравнению со всем остальным то, что она зависела от продуктово-специфических знаний и опыта топ-менеджеров, менеджеров средней линии и низшего звена. Она зависела от менеджеров низшего звена, которые тренировали и мотивировали рабочих и координировали деятельность на заводах, лабораториях, широко разбросанных сбытовых офисах; от менеджеров средней линии (руководителей производственных, исследовательских, сбытовых, закупочных департаментов), которые координировали, осуществляли мониторинг функциональной деятельности предприятия; и от знаний и опыта топ-менеджеров, которые осуществляли мониторинг, рекрутизацию, продвижение и мотивацию менеджеров низшего звена и средней линии, которые координировали общие потоки товаров, идущие через производственные и сбытовые процессы, и которые планировали и распределяли ресурсы для будущего производства и сбыта… Отличие между США и Германией как в росте современных индустриальных предприятий, так и отраслей, в  которых эти предприятия функционировали, было менее выраженным, чем различие между Британией и Германией. Как в США, так и в Германии предприятие становилось менеджерским и быстро развивало эффективные организационные способности. Немецкая фирма отличалась от американской тем, что семьи часто сохраняли значимую, часто решающую роль в управлении. Приверженность семейному контролю также сдерживала менеджеров. Немецкие промышленники были менее склонны, чем их американские коллеги, отказываться от своей независимости и терять привязанность фирмы к своим семьям, которые были их основателями" [159, р.497, 500-501].

Эти рассуждения показывают, что при определенных изменениях институтов, формальных норм прежде всего, прав собственности, формы организации производства могли измениться. Если бы не принятие Закона Шермана, в США практика картелизации была более длительной и устойчивой, так как менеджеры и собственники американских компаний умели заключать не менее сложные долгосрочные контракты, чем их немецкие коллеги, а благодаря неформальным договоренностям в рамках ассоциаций производителей также эффективно распределяли доли рынков и устанавливали цены [161, p.317]

Может быть в США могли бы возникнуть какие-то подобия кейрецу, однако для этого нужны были бы еще другие факторы, как экономические, так и культурные. Однако это никак не ликвидировало бы тенденцию к возникновению крупных менеджерских, вертикально-интегрированных корпораций, каковыми являются кейрецу. Так что, не смотря на активное взаимовлияние организаций и институтов, общая тенденция к росту масштабов фирм, к превращению их в менеджерские, вертикально-интегрированные корпорации, к разделению структур издержек, к олигополистическому характеру конкуренции обязательно бы сохранилась
.

Наша идея заключается в том, что организация не только адаптируется к данной институциональной системе, но и активно ее меняет. Но как представить себе сам процесс изменений институтов на микроуровне? Возьмем опять определение Норта: институты – это совокупность формальных и неформальных норм и правил поведения, а также органов, принуждающих к их исполнению, которые обеспечивают "правила игры" в обществе, создавая ограничитель​ные рамки, организующие взаимоотношения между людь​ми, задающие структуру побудительных мотивов человеческого взаимодействия [82, с.11-12, 17-18, 21]. При рассмотрении проблемы человека в экономической теории мы указали на то, что институты как бы подают на "вход" организации агентов с уже сложившимися до и помимо организаций личностными и поведенческими характеристиками: ценностями, мировоззрениями, эмоциональным миром, опытом, знаниями и т.д. Безусловно, эти параметры уже могут быть сформированы в рамках выполнения трудовых функций в других организациях или переданы молодым людям, только вступающим в активную экономическую деятельность, от предыдущих поколений (организационно-специ​фи​чес​кий опыт). Но мы сейчас говорим об этом "входящем" субъекте как о таком, кото​рый сформировался под воздействием некоего усредненного влияния всех уже существующих институтов и отношений, не конкретизируя источники этих институтов. Это необходимо, чтобы в чистом виде рассмотреть, как же влияют организационные процессы на институты.

Итак, на "вход" организации подаются институционализированные агенты, которые обладают определенными ментальными моделями того, как можно и нужно строить свои отношения с другими индивидами. Но кроме этого, на поведение организации изначально влияют формальные нормы, прежде всего права собственности. Тогда, если с точки зрения общей теории организация – источник особых, высокопроизводительных ресурсов, невоспроизводимых другими механизмами координации, то воздействие институтов на организацию на микроуровне можно трактовать как воздействие отдельных ресурсов.

Агенты, которые "входят" в организацию с определенными поведенческими и личностными параметрами, становятся основой для накопления организационно-специфических ресурсов. Например, знания и опыт того, как строить отношения (нормы поведения, заданные как знания, как ценности, как мировоззрение) в коллективе конкретного субъекта, могут стать ресурсом, который повысит конечную производительность всей организации. Скажем, ценности конкретного человека, которые позволяют ему быстро стать лояльным к большой команде и более того, не создавая конфликтов, управлять какой-то ее частью, могут считаться организационными ресурсами, даже более точно – организационными способностями (organizational capabilities). Но эти же самые ценности или эмоциональный мир человека может принести потери производительности. Так, агент, который не может влиться в коллектив, принять его атмосферу, наладить доверительные отношения взаимоподдержки (разделение смыслов, по Лукше), то он станет источником конфликтов, напряженности и будет прямо тормозить процесс трансформации структур издержек.

Кроме того, "входную" разницу норм и ценностей усиливают действующие в команде центробежные силы разделения труда, вызванного постоянными изменениями рабочих мест, технологий, продуктов, рынков: они интенсифицируют разницу интересов, векторов поведения, связанных с разным и постоянно меняющимся объемом и качеством знаний, опыта, привязанностью к определенным рабочим местам, географическим районам, месту в иерархии управления и соответственно разными формами и массой доходов. 

Таким образом, институционализированные агенты, в начальный момент на "входе" в организацию, даже если их ментальные модели содержат прокооперативные нормы поведения, сталкиваются с силами дивергенции (разделения труда), что может приводить и на практике часто приводит к неспособности отдельных подразделения или организации в целом осуществлять извлечение внутренней экономии. Однако в рамках  предпринимательской (проорганизационной) институциональной системы субъекты организации (не все и не всегда) учатся создавать организационные структуры, которые обеспечивают снижение сил дивергенции, коллективизацию целей, мировоззрений, эмоций, знаний и опыта, собственных интересов так, чтобы командные формы организации могли достигать общую цель – трансформацию структур из​держек типа HFC(LUC, что равносильно накоплению высокопро​изводительных органи​за​ци​он​но-специфических ресурсов. Снижение сил ди​вер​генции означает перестройку поведенческих и личностных параметров лю​дей, снижение степени ограниченности их рациональности, заставляет действовать в об​щих интересах, которые становятся для них видимыми, а результаты коман​д​ной деятельности – ощутимыми на собственной жизненной позиции. Их эмоциональный мир начинает сглаживаться и они учатся решать многие сложные вопросы коллективных действий без конфликтов, нарушающих процесс про​изводства. Из самонаправленных (эгоистических, self-seeking), многие аген​ты превращаются в коллективноориентированных. "Оппортунизм" атомар​ных ры​ночных субъектов не просто снижается, он замещается коллективными от​но​ше​ни​я​ми, ценностями и эмоциями.  

Субъекты экономики тестируют и отбирают в процессе конкуренции те организационные формы, которые максимально эффективно обеспечивают про​те​кание этого процесса. Но учитывая наличие организационных ниш и сложного, комплексного воздействия динамических (социальных) трансакционных издержек, свойств организационно-специфических ресурсов и издержек их накопления, процесс отбора и трансформации организационных форм является нелинейными и инертным, ведь в центре его находится живой, хотя и обучающийся человек. 

Для коллективизации и перестройки "входящих" институциональных параметров индивидов и для сдерживания сил дивергенции (разделения труда), организации используют сознательно разработанные и применяемые мотивационные системы, которые с помощью объективных межличностных процессов и объектов (условия труда, доходы, сроки занятости и т.д.) меняют в нужном направлении поведенческие и личностные параметры. Те "входящие" параметры, которые усиливают производительность команды, часто подхватываются организацией, развиваются, короче, используются как высокопроизводительные организационно-специфические ресурсы, те же, которые снижают производительность – тормозятся, порой полностью "выводятся" из организации вместе с их носителями. 

Но есть еще формальная часть институтов. Ее воздействие нужно трактовать таким образом. С одной стороны, формальные права собственности и их легитимация государством в целом формирует вектор накопления организационных ресурсов и форм самих организаций, как это было в Германии с ее свободой картельной практики и США с антимонопольным Законом Шермана. Однако и в этом случае в конечном итоге вся совокупность организаций перерабатывает  "входящие" права собственности: "менеджерская революция" была во многом трансформацией исходных форм собственности в организационные ресурсы, которые сложились в ходе Первой промышленной революции. Тогда преобладающим типом пучка прав собственности было партнерство, в рамках которого небольшая группа предпринимателей-собственников распоряжалась всей совокупностью материальных активов фирмы. Но растущие масштабы менеджерских иерархий заставили в наиболее динамично развивающихся отраслях заменить эту форму на общество с ограниченной ответственностью и акционерное общество. Это говорит о том, что выделение определенных трудовых, в частности, управленческих функций на основе идущих в организации процессов оказалось более сильным, более "энергичным", чем первичное распределение прав собственности. Это было закреплено и общей правовой системой наиболее развитых индустриальных экономик
.

Таким образом, подводя итог краткому описанию взаимодействия институтов и организаций, мы должны сказать, что в рамках пропредпринимательской институциональной системы сформировались организации, которые не только активно трансформируют структуры издержек в борьбе за конкурентные преимущества, но генерируют новые институты или по крайней мере активно меняют старые. На микроуровне воздействие институтов на организацию можно трактовать как подачу на ее "вход" особых организационно-специ​фи​чес​ких ресурсов, которые либо развиваются дальше, поскольку способствуют повы​шению производительности команды, либо отбрасываются или гасятся, насколь​ко это возможно
. Поэтому вся институциональная среда наиболее развитых индустриальных экономик является организационно-специфической. 

Вертикальная интеграция
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� В неоинституциональной теории понятие организационной конкуренции в принципе имеет место. Р.Капелюшников писал: "Важнейшие выводы теоретиков трансакционного подхода (А. Алчиана, Г. Демсеца, О. Уильямсона и др.) таковы: в экономике складывается рынок организационных форм, на котором фирмы разного типа вступают между  собой в конкуренцию. Процветание лучших и отмирание худших организационных форм определяются в конечном счете их способностью обес�печивать экономию трансакционных издержек… Конкуренция на рынке организационных форм ведет к тому, что на нем выживают структуры, в наибольшей степени отвечающие требованиям экономической среды. При этом для каждого типа находится ниша, в пре�делах которой он оказывается эффективнее остальных. Но его преиму�щества могут быть сведены на нет условиями, преобладающими в других секторах…" [41, с.214]. Однако, это скорее выводы самого Капелюшникова, нежели сторонников НИЭТ. Среди их основных работ нет ни одной, кроме указанной статьи А.Алчиана, непосредственно посвященной эволюции и конкуренции организаций. Понятно почему: предельная статика неоинституциональной логики, заимствованная из неоклассической теории, дает мало возможностей развернуться в этом направлении. 


� Безусловно и желанием самих работников, подпадающих под власть организации. В менеджерской фирме идет борьба между более точным извлечением всех вариантов внутренней экономии, которые пытаются обеспечить стимулами, вызываемыми привязкой доходов к усилиям, и отчуждением большей части работников от управления.  





� Статический анализ сравнительной эффективности форм организации труда у О.Уильям-сона есть, а вот процесса эволюции практически нет, его просто приходится угадывать. 


� Нельзя исключить и сознательного манипулирования ими информацией в своих интересах ("оппортунизма"). 


� Среди современных исследователей, пришедших к выводам о низкой эффективности кооперативов, нужно назвать Б.Хорвата, который имел возможность подробно анализировать опыт югославской экономики после Второй мировой войны, см.напр.[237]. Также указания на это западных специалистов можно найти в сборнике "Кооперативы в индустриально развитых странах" [55]. В нем в частности приведено мнение П.Вильямса о том, что максимальная численность кооператива, которая все еще позволяет поддерживать эгалитарные отношения и сдерживать силы иерархии – та, при которой члены организации знают друг друга в лицо, а также президента Международного кооперативного альянса Л.Маркуса о том, что по мере роста размеров кооператива его превращение в менеджерскую иерархию оказывается почти неизбежным [55, с.52]. Поэтому среди кооперативных организаций практически отсутствуют крупные предприятия, за исключением "Мондрагоны". Но "Мондрагона", как мы уже отметили – это федерация кооперативов, имеющая жесткую управленческую иерархию [357, р.27] и по мере разрастания отдельного кооператива часть его рабочих переводится в другие организации. Максимальная численность кооператива, входящего в федерацию – около 500 человек [357, р.91-92]. На размер "Мондрагоны" и ее устойчивость очень сильное влияние оказывали и оказывают локальные  институционально-экономические факторы земли Басков [364, р.273]. Все же ниша кооперативов велика: в 1992 г. в мире 7 млн. чел. было занято в производственных кооперативах, что говорит о необходимости пристального изучения не только недостатков, но и достоинств этой организационной формы, о чем писал Туган-Барановский и другие [67, с.151-152, 156].  


� Если интерпретировать это процесс с марксистской точки зрения, то выглядит он так. До появления предпринимателя-менеджера отдельные производители имели структуру издержек С1+V1. После выделения менеджера ему необходимо отдавать в качестве оплаты труда часть стоимости продукта, в результате чего впервые в экономике выделяется прибавочный продукт m как отдельная часть совокупного продукта. Однако m не является чистыми издержками: благодаря деятельности предпринимателя растет общая производительность каждой организации, то есть увеличивается как С (появляется С2(С1), так и V (V2(V1), а V2 – это прирост объема жизненных средств (потребительных стоимостей) для самих работников. Отсюда стимул к поддержанию существования этой формы организации. 


� Множество свидетельств конца XVIII – нач.ХIХ вв. о воровстве (embezzlement) рабочими-надомниками материалов, принадлежащих купцам-скупщикам, судя по всему оказало заметное влияние на формирование теории оппортунизма О.Уильмсона [111,с.372�373]. По свидетельствам современников, в некоторых регионах Англии возникали целые рынки, которые полностью формировались за счет ворованных материалов и продукции, полученной из них. Однако, как указывали те же самые современники, воровство было обоюдным:  рабочие воровали материалы, а работодатели-скупщики немилосердно обманывали их при расчетах за работу [61], [68], [197]. Так что еще неизвестно, что было первопричиной оппортунизма ткачей: их "человеческая природа" или попытка купцов извлечь внутреннюю экономию за счет снижения зарплаты. 





� "[Для рабочих эпохи начала Промышленной революции] было необходимо отвергнуть старую культуру и принять новую, чтобы войти в новое общество, в котором было новое окружение, часто в другой части страны, новые отношения с работодателями и новая неопределенность обеспечения жизни, новые друзья и соседи, новые модели брака и поведения детей и взрослых в семье и вне ее" [328, р.162]. 


* Стрелками обозначено движение потоков информации (если это обоюдные стрелки) и направление приказов/рас�по�ря�же�ний (если стрелки односторонние) 


� Английский вариант ближе к японскому и у него есть свои преимущества, в которые превращаются недостатки на современном этапе организационной эволюции: большая гибкость и мотивированность рабочих из-за большей ответственности и профессиональных знаний, атмосферы доверия и сотрудничества в командах рабочих, обладающих большей властью. 





� Бергер и Пиор назвали такую экономику "дуальной" (dual) [148]. 


* TRк, TRм – выручка крупных и малых организаций соответственно;


  ТСк, ТСм – общие издержки крупных и малых организаций соответственно. 


� Интересно, сильно ли отличается в этом плане конец XIX в. от начал XXI в.? Вот высказывание менеджера одной из вертикально-интегрированных компаний Украины, выросшей уже после распада СССР. "Мироновский хлебопродукт" одним из первых в Украине принял решение о построении собственной сети торговых точек на условиях франчайзинга. Программа стартовала в начале 2002-го, и сегодня количество фирменных точек составляет 1800. "До 2002 года мы сотрудничали с дистрибьюторами. Однако позже решили отказаться от их услуг и выстраивать прямую систему продаж. Во-первых, мы не хотели принимать на себя риски дистрибьютора: куриное мя�со – скоропортящийся продукт, и в случае промедления дистри�бьюторов товар мог просто не попасть в торговую точку до окон�чания срока годности. Поэтому мы решили сократить количест�во посредников между производителем и покупателями. Во-вто�рых, для работы с нашим продуктом многим региональным партнерам следовало создать более мощные распределительные центры (со специальными холодильными установка�ми и другим оборудовани�ем) и усовершенствовать логистическую систему. Это требовало от дистри�бьюторов значительных вложений, которые они либо не могли, либо не хо�тели инвестировать" [54, с.22-23]. Не хотели потому, что были самостоятельными агентами рынка со своим видением спроса и предложения и со своими ресурсами. Заметим, что именно франчайзинг, а не полное поглощение. Очевидно, что компании не хватало своих организационно-специфических ресурсов (в том числе и финансов, а также управленческого персонала, высоки были издержки управления) для содержания и управления огромной сбытовой сети по всей стране. Если бы прав был Уильямсон, то менеджеры просто обязаны были бы поглотить дистрибьюторов-оппортунистов.   


� Это же касается и вертикальной интеграции "назад", в сторону поставщиков сырья. 


� Нельзя забывать об асимметрии отношений и отчуждении в организации. Асимметрия означает, что кто-то выигрывает больше от изменения (замещения) отношений, кто-то меньше, а кто-то вовсе проигрывает. С такого рода асимметрией связано указание Лацоника на сегментацию прав и экономических выгод от командной деятельности в разных национальных моделях капитализма [272,р.44]. Отчуждение как характеристика отношений найма сопровождает их всегда, что не отрицает тенденцию к развитию атмосферы и ценностей коллективизма в наиболее успешных компаниях, о чем пишет тот же Лацоник.  


*  САа1 – издержки производства полуфабриката а1 фирмой А,


   Ра1 – цена полуфабриката а1 на рынке, отражающая издержки его производства фирмой В (СВа1) 





* Треугольники – отдельные компании 


� Вне учебников по микроэкономике исследователи трактуют рынок как обмен товарами и услугами [339, р.1]. Так, Мосс [311, р.38], П.Буксманн и Д.Гебауер [152, р.3-4] определяют его как множество продавцов и покупателей взаимозаменяемых товаров и множество посредников между ними, Э.Розенбаум полагает, что рынок – это добровольный, регулярный и конкурентный обмен [339, р.19-20], а Фури трактует его как физическое и социальное пространство, на котором товары и услуги обмениваются между покупателями и продавцами [211]. 


 


� "…конкуренция рассматривается, согласно Г.Зиммелю, как форма непрямого конфликта, который не направлен на оппонента, но состоит из усилий, идущих параллельно и направленных на опережение оппонента путем предложения вариантов обмена, приемлемых для других покупателей и продавцов" [339, р.17]. 


� Буферные запасы – это палочка-выручалочка Уильямсона, они решают у него все проблемы, когда разные формы контрактации (организации) не могут нормально оптимизировать свою совместную деятельность. Он всегда предполагает, что любую несостыковку графиков производства можно решить увеличением или уменьшением количества запасов товаров. 


�"Организации посредством использования механизма власти обеспечивают средство такой координации деятельности группы индивидов, которая не всегда с легкостью достижима рынком" [345, р.38].  


� Д.Ходжсон в одной из своих статей писал, что увеличенная производительность и разделение труда не могут объяснить начальные выигрыши организации, если все ее члены находятся примерно на одинаковом уровне навыков и знаний [227, р.193-194]. На самом деле, организация потому и создается, что она обеспечивает процесс повышения начальных знаний и навыков, приводящий к ее более высокой производительности по сравнению с рынком. В этом "предельная" причина ее формирования («возникновения» по Холмстрому-Тиролю). 


� Правда при этом агенты чаще всего переходят с краткосрочных контрактов на долгосрочные, которые многими оцениваются уже как форма нерыночной связи [272, р.59�60], [341].  


� Континуум по видимости противоречит нашему утверждению о невозможности замещения фирмы рынком из-за разности их "природы", но мы хотим сейчас подчеркнуть то, что в конечном итоге и то, и другое – совокупности отношений, поэтому мы условно располагаем их на одном континууме социальных структур. 


� В свое время Е.Бем-Баверк, а позже А.Янг указывали на рост "окольного" характера индус�т�ри�ального (капиталистического) производства (roundabout methods of production), то есть на то, что по мере развития индустриальной системы растет количество  про�межуточных стадий (а следовательно, предприятий, фирм, складывающихся в от�расли, предпринимателей, получающих от этого доход) между получением первич�ного сырья и рынком готовой продукции [39, с.199-200], [385, р.531]. 


� Мы не анализируем роль денег в этой схеме. Нам важно рассмотреть макроэкономическую, воспроизводственную роль рынка. 


� Кроме того, рынок обеспечивает собственно поле для конкуренции, свободу выбора как потребителей, так и производителей, точную подстройку товаропроизводителей под мельчайшие потребности покупателей. В этом смысле у него есть, безусловно дополнительные функции. 


� Создать организацию, то есть накопить необходимые знания и опыт может часть членов будущей команды, например, соб�ст�вен�ни�ки-�капиталисты, менеджеры. Рабочие могут идти просто уже на готовое рабочее место. 


� На это указывал в 1928 г. А.Янг в статье "Повышающаяся отдача и экономический прогресс": борьба за конкурентные преимущества отдельных фирм, каждое изменение ими продуктов и издержек ведет к созданию новых рынков [385]. 


�"В США ежегодно создается около 700 000 новых компаний, которые приходят на смену ликвидированным" [128, с.233]. 


� Как аффористично выразился А.Янг: "разделение труда ограничено масштабами… разделения труда" [385,р.533]. 


� Такой перевод недостаточно точно передает оттенки смысла этого термина. Interstice по-английски – это по�ры, щели, поэтому дословно – и соответственно более точно – термин Веблена можно было бы перевести как межпоровые, межщелевые подстройки, имея в виду, что экономика состоит из огромного количества техно�логических цепей, в экономическом пространстве (в порах, в промежутках) между которыми возникают не�ожиданные перекрестные прямые и обратные материальные взаимосвязи.





� Австралийский экономист К.Янг работает над построением модели "общего равновесия" на основе теории разделения труда [379; 380; 381; 383]. Но к сожалению, не смотря на отточенность и новизну математических моделей, его концепция является такой же статичной, как и теория общего равновесия Вальраса. Не имея представлений о перестройке структур издержек отдельной организацией, он не может адекватно моделировать промежуточные подстройки и общие макропропорции обмена в экономике. 


� Вспомним, что Чендлер привязывал возникновение крупных корпораций в США к завершению национальной сети железных дорог и других транспортных и информационных коммуникаций, в разы уменьшивших издержки перевозки товаров и управления организациями. 


� Понятно, что этот процесс никто заранее не планирует, никто не ожидает, что началось движение в сторону капитализма. Более того, само формирование пропредпринимательских институтов все время идет фрагментарно, в борьбе разных экономических групп за свои интересы, которые порой закрепляют монополию на свои выгодные позиции, как показал для Англии Д.Анвин [359]. Вспомним, что разрыв контракта в Великобритании до второй  половины XIX в. считался криминальным преступлением, если был совершен наемным рабочим и только административным – если совершался собственником-работодателем [38, с.566], [212, р.189]. Целостный результат получается только в результате социальной борьбы, торгов и постепенного социального обучения. 


� Лацоник выделяет вместо кооперативного коллективный, связывая его с японской системой [272]. 


� В 1897 г., почти в тот же самый момент, когда в США был принят Закон Шермана, Reichsgericht постановил, что контрактные соглашения по поводу цен, объемов производства и распределения рыночных долей, могут защищаться в суде, то есть сделал их легитимными [159, р.423]. 





� Здесь "обман" – не следствие явного оппортунизма, но желания вырваться из-под ограничений картеля, мешающих организации извлекать максимальную внутреннюю экономию. 


� М.Аоки ссылается на утверждение Р.Дора о том, что японская система долгосрочной занятости, кроме некоторых ее черт, прямо вытекающих из японских национальных традиций, является лишь национальным проявлением обычных характеристик всякого развитого общества, прежде всего из тенденции к развитию крупной корпорации [3,с.394]. 


� В Англии Акт об акционерных обществах был принят в 1862 г., во Франции закон, разрешающий создание компаний с ограниченной ответственностью – 23 мая 1863 г., а закон, разрешающий формирование полноценного устава акционерного общества – 24 июля 1867 г. [196, р.357-358], [320, р.204]. 





� Вспомним, что М.Берг обосновывала существование четкой связи между формами организации в Англии XIX в. и институциональными, в том числе ментальными, культурными особенностями населения этой страны, как например, воздействие кооперативной культуры ремесленников и их способностью несколько десятилетий подряд поддерживать функционирование кооперативных "компанейских" ткацких фабрик [146].
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