
 
Раздел 4. Маркетинг и предпринимательство 

 

 100 

Раздел 4. МАРКЕТИНГ И ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВО 
 

УДК 334.7 
ПСЕВДОСЕТЕВЫЕ СТРУКТУРЫ 

Котляров Иван Дмитриевич (ivan.kotliarov@mail.ru) 
ФГАОУ ВПО «Национальный исследовательский университет «Высшая школа экономики» 

(Санкт-Петербургский филиал) 
В статье на основе анализа функционирования отечественного нефтесервисного сектора и от-

расли маршрутных пассажирских перевозок сформулировано представление о существовании 
псевдосетевых структур, являющихся, при наличии внешних атрибутов сетевых отношений, инстру-
ментом эксплуатации подрядчика или способом прекаризации труда. 

Ключевые слова: сетевая структура, рынок, иерархия, псевдосетевая структура, прекаризация 
труда. 

 
Сетевые формы организации предприни-

мательской деятельности приобрели в на-
стоящее время большую популярность благо-
даря их способности существенно повысить 
эффективность функционирования их участни-
ков. Источниками прироста эффективности 
служат упрощение доступа к внешним для 
фирмы ресурсам, принадлежащим другим уча-
стникам сетевой структуры, создание специ-
фических активов и получение долгосрочных 
денежных потоков, отношенческая рента и т. д. 
При этом инструменты сетевой координации 
применяются не только во взаимодействии 
фирм, но и в отношениях фирм со своими ра-
ботниками (переходящими в статус свободных 
агентов) и клиентами (проявлением сетевых 
отношений служит потребительская лояль-
ность). 

Сетевые структуры занимают промежуточ-
ное положение между рынком и иерархией, 
однако используемый для обеспечения их 
функционирования не представляет собой 
простое сочетание рыночных и иерархических 
инструментов, а включает в себя, наряду с ры-
ночным регулированием и иерархическим ад-
министрированием также и отношенческую 
составляющую – сетевую координацию. В раз-
ных типах сетевых структур эти механизмы 
сочетаются в разных пропорциях, однако на-
личие отношенческой составляющей является 
обязательной. Именно она способствует сни-
жению риска оппортунистического поведения 
участников сетевой структуры и создает усло-
вия для максимизации выгоды всей структуры 
в целом, а не какого-либо одного ее члена. От-
сюда, в частности, следует, что не все формы 
кооперации предприятий (и не все способы 
взаимодействия фирмы с экстернализованны-
ми работниками) могут быть классифицирова-
ны как сетевые ввиду отсутствия в них сетевой 
составляющей. 

В настоящее время существует значитель-
ное число работ, описывающих отличительные 
признаки и условия формирования и функцио-
нирования сетевой структуры (из русскоязыч-
ных исследований, на наш взгляд, наибольший 

интерес представляют публикации [1, 2, 3, 4]). 
К числу важнейших условий мы бы отнесли: 

- Взаимную заинтересованность в долго-
срочном сотрудничестве; 

- Отказ от злоупотребления своей перего-
ворной силой; 

- Корректный механизм распределения вы-
год и рисков сотрудничества. 

В предлагаемом исследовании мы рас-
смотрим два примера организации взаимодей-
ствия фирмы со своими контрагентами (в их 
роли выступают поставщики и работники), в 
которых эти условия выполнены не были, 
вследствие чего выстроить полноценную сете-
вую структуру не удалось. Возникающие вме-
сто этого структуры можно назвать псевдосе-
тевыми. 

В качестве первого примера можно назвать 
организацию взаимодействия российских неф-
тедобывающих компаний с отечественными 
нефтесервисными предприятиями, предла-
гающими услуги по геологоразведке, бурению 
и т. д. В мировой практике нефтяники и нефте-
сервисный бизнес сотрудничают на сетевой 
основе. Нефтедобывающая компания отбира-
ет нефтесервисного партнера путем тендера 
по критерию максимальной выгоды (что пред-
полагает использование рыночного механизма 
регулирования), а в дальнейшем нефтесер-
висное предприятие выполняет переданные 
ему функции и процессы в соответствии с тех-
нологическими предписаниями заказчика и по 
согласованному с ним графику работ – что 
подразумевает наличие сильной администра-
тивной (т. е. иерархической) составляющей в 
их отношениях. Сотрудничество строится на 
долгосрочной основе (при этом договоры не-
редко продлеваются и перезаключаются), бла-
годаря чему нефтесервисное предприятие по-
лучает возможность адаптироваться к специ-
фическим требованиям заказчика, выстроить с 
ним доверительные отношения и инвестиро-
вать в активы, необходимые для оптимального 
удовлетворения его запросов – что ведет к на-
личию в отношениях заказчика и нефтесер-
висной компании сетевой составляющей. В 
перспективе ценовые сигналы (т. е. возмож-
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ность минимизировать издержки на выполне-
ние переданных нефтесервисной компании 
функции за счет привлечения другого аутсор-
сера) становятся для заказчика менее значи-
мыми (в силу неуверенности в том, что новый 
аутсорсер сможет сразу же предоставлять ус-
луги такого же качества и столь же неукосни-
тельно соблюдать требования заказчика). 
Нефтесервисные предприятия при этом явля-
ются достаточно мощными фирмами с боль-
шим объемом компетенций, способными вы-
полнить ряд функций в интересах заказчика и 
существенно повысить эффективность его 
деятельности (а также противостоять его пере-
говорному давлению). 

Однако в России их взаимодействие стро-
ится по другому принципу. Нефтяники не заин-
тересованы в долгосрочном сотрудничестве с 
отечественным нефтесервисом, для них наи-
большее значение имеет минимизация издер-
жек. И хотя рыночная и иерархическая состав-
ляющая в их отношениях присутствует, однако 
сетевой составляющей не возникает, посколь-
ку нефтяники стремятся к максимальному сни-
жению затрат на выполнение соответствующих 
функций, а не к долгосрочному сотрудничест-
ву. Из-за высокой зависимости нефтесервис-
ных предприятий от нефтяников (которые для 
них являются единственным источником дохо-
дов) российский нефтесервис соглашается на 
достаточно невыгодные условия сотрудниче-
ства по срокам платежа и стоимости услуг [Ба-
баев 2014], [Буренина, Хасанова, Эрмиш 2013] 
(обусловленные тем, что нефтяники злоупот-
ребляют своей переговорной силой). Кроме 
того, договоры заключаются на короткие сроки 
(и не обязательно будут продлены) в силу не-
желания нефтяников брать на себя долгосроч-
ные обязательства – нефтяным компаниям 
важно иметь возможность регулярно переза-
ключать контракты с целью обеспечения себе 
максимальной выгоды. Во многом это связано 
с тем, что российские нефтесервисные пред-
приятия малы (т. е. выполняют узкий набор 
функций и не обладают сопоставимой с неф-
тяниками переговорной силой), используют 
устаревшее оборудование и не обладают со-
временными технологиями, которые могли бы 
значительно повысить эффективность хозяй-
ственной деятельности заказчика. При этом из-
за невыгодных условий контракта российский 
нефтесервис не может нарастить свой потен-
циал – из-за длительных сроков оплаты и 
стремления нефтяников снизить цены на заку-
паемые услуги нефтесервис не обладает дос-
таточными ресурсами для инвестиций в спе-
цифические материальные и нематериальные 
активы, которые могли бы повысить его при-
влекательность для нефтяников и стали бы 
основой для сетевого сотрудничества нефте-
сервиса и нефтедобычи, а высокие риски не-

продления контракта делают инвестиции в 
специфические активы бессмысленными. 

Отметим, что сотрудничество российских 
нефтедобывающих компаний с мировыми 
нефтесервисными предприятиями строится в 
соответствии с международной практикой, т. е. 
на сетевой основе (в силу взаимной заинтере-
сованности в долгосрочном сотрудничестве, 
основанной на стабильной выручке, которую 
российские нефтяники способны приносить 
иностранному нефтесервису, и наличию у за-
рубежных аутсорсеров активов, компетенций и 
технологий, способных заметно повысить эф-
фективность работы отечественных нефтедо-
бывающих компаний). Российский нефтесер-
вис при этом проигрывает соперничество с 
иностранными конкурентами, лишается воз-
можности для развития, вытесняется в низко-
рентабельные ниши или становится субпод-
рядчиком для зарубежных нефтесервисных 
компаний. Сотрудничество между нефтяника-
ми и отечественным нефтесервисом, несмотря 
на наличие в нем рыночной и иерархической 
составляющих, не является сетевым и не ве-
дет к формированию сетевой структуры (но об 
образовании метафирмы говорить можно). 
Точнее будет сказать, что оно является сете-
вым (отношенческим) с одной стороны – со 
стороны нефтесервиса, стремящего макси-
мально добросовестно выполнять свои обяза-
тельства в надежде на продление договора и 
на возможность получить в будущем более 
льготные условия. Иными словами, вместо 
полноценного отношенческого контракта меж-
ду нефтяниками и нефтесервисом можно гово-
рить об односторонних неполных отношенче-
ских обязательствах со стороны нефтесерви-
са. Их неполнота связана с тем, что в условиях 
отсутствия гарантии долгосрочного сотрудни-
чества со стороны нефтедобывающих компа-
ний нефтесервис оказывается вынужденными 
идти на проявления оппортунистического по-
ведения для сохранения своего бизнеса (мас-
штаб этих проявлений ограничивается опасе-
нием вызвать недовольство нефтяной компа-
нии с последующим разрывом контракта).  

Отказ нефтяников предоставлять гарантии 
долгосрочного сотрудничества объясняется 
отсутствием заинтересованности в нем со сто-
роны нефтедобывающих компаний и злоупот-
реблением ими своей переговорной силой в 
отношениях с отечественными нефтесервис-
ными предприятиями, тогда как со стороны 
нефтесервисных фирм заинтересованность в 
долгосрочном сотрудничестве присутствует. 
Причиной этого может быть, в частности, тот 
факт, что их активы носят специфический ха-
рактер (т. е. предназначены для обслуживания 
потребностей нефтяных компаний), а число 
заказчиков – ограничено (что позволяет им 
диктовать свои условия), и при этом характер 
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активов нефтесервисного бизнеса, если можно 
так выразиться, недостаточно специфичен с 
точки зрения нефтяников. Иначе говоря, эти 
активы являются стандартными, не адаптиро-
ванными к специфике конкретной нефтяной 
компании, и к тому же нередко устаревшими и 
не способными обеспечить значимый прирост 
эффективности для нефтяников. В этой ситуа-
ции нефтяники фактически лишены условий 
для максимизации долгосрочного эффекта на 
основе выстраивания сетевых отношений, и 
поэтому они максимизируют текущую эконо-
мию на издержках (для чего важно иметь инст-
румент давления на подрядчика в виде малых 
сроков контракта) и чувствительны к рыночным 
(ценовым) сигналам (малые сроки контракта 
позволяют регулярно пересматривать цены). 
По этой причине такое сотрудничество по сво-
ей сути носит характер эксплуатации подряд-
чика заказчиком. Возможно, если бы в России 
существовали мелкие нефтедобывающие ком-
пании (как это имеет место в США и Канаде), 
то они могли бы выстроить долгосрочные се-
тевые отношения с российским нефтесервис-
ным бизнесом (и в итоге дать ему стимул для 
развития). В современных условиях возможно-
сти слабого российского нефтесервиса не со-
ответствуют запросам крупных отечественных 
нефтедобывающих компаний, из-за чего сете-
вое сотрудничество между ними формируется, 
а нефтесервисные предприятия сталкиваются 
с трудностями в своем развитии. 

В качестве второго примера рассмотрим 
модель поведения водителя маршрутного так-
си, осуществляющего перевозки пассажиров 
из крупного города в пригород и обратно. Это 
ограничение введено для наглядности, общие 
закономерности будут справедливы и для 
внутригородских перевозок маршрутными так-
си. Оно связано с тем, что в таких перевозках 
основная масса пассажиров садится в пункте 
отправления и проезжает весь маршрут, сходя 
в пункте прибытия. Промежуточные остановки 
с посадкой и высадкой пассажиров сравни-
тельно редки. 

Водители такого такси получают вознагра-
ждение по арендной схеме – иначе говоря, они 
обязаны выплатить автопарка фиксированную 
сумму за день работы, и возмещают эту сумму 
из платы пассажиров за перевозку. Разница 
между дневной выручкой и арендной платой за 
автобус (а также платой за горючее) составля-
ет дневной доход водителя. Если дневной вы-
ручки недостаточно для оплаты аренды и топ-
лива, то водитель возмещает разницу из соб-
ственных средств (ситуация, встречающаяся 
на практике). При этом он обязан строго со-
блюдать график перевозок пассажиров, все 
время следовать по одному маршруту и взи-
мать фиксированную плату за проезд (все эти 
параметры – интервал движения, маршрут и 

стоимость проезда – установлены автопарком 
и обязательны к исполнению для водителя). 
Как правило, водители маршруток не получают 
от своих пассажиров чаевых (в отличие от во-
дителей обычных такси). 

Водитель маршрутного такси оказывается 
в парадоксальной ситуации – он должен вы-
платить автопарку фиксированную сумму за 
аренду автобуса (достаточно высокую), т. е. он 
принимает на себя риск недостаточной выруч-
ки, но при этом он лишен возможности влиять 
на величину этой выручки (маршрут, график 
движения и цена за проезд установлены авто-
парком и водитель их изменить не вправе) – 
она целиком определяется тем, насколько 
грамотно выстроена перевозочная политика 
автопарка, и колебаниями пассажиропотока. 
Возможность получения дополнительного до-
хода (в виде чаевых) у него также отсутствует. 
По сути дела, работник (водитель), вместо 
добросовестного выполнения своих обяза-
тельств перед работодателем (автопарком) в 
обмен на гарантированную заработную плату, 
принудительно переводится в статус предпри-
нимателя, не получая при этом инструментов 
управления своей деятельностью. По этой 
причине статус водителя маршрутки может 
быть описан как псевдопредпринимательский 
(на самом деле речь идет об одной из форм 
прекаризации труда). 

Следовательно, ежедневная выручка води-
теля маршрутки S может быть задана форму-
лой 

εβ += oeS , 
где eo – усилия автопарка по обеспечению 
эффективной организации пассажирских пере-
возок (формирование маршрута с высоким 
пассажиропотоком, правильный выбор автобу-
са с точки зрения вместимости, оптимальный 
график движения и т. д.); 

β  - коэффициент для перевода усилий 
автопарка в выручку; 

ε  - случайная составляющая (обуслов-
ленная колебанием числа пассажиров). 

Дневной доход водителя P равен 
cReP o −−+= εβ , 

где R – плата за аренду автобуса; 
c – расходы на оплату горючего. 
Можно утверждать, что R и c – постоянные 

величины (размер арендной платы постоянен 
по определению, а колебаниями расхода топ-
лива при одинаковом числе поездок в день по 
одному и тому же маршруту можно пренеб-
речь). Иначе говоря, 

CeP o −+= εβ , constcRC =+= . 
В этих условиях у водителя маршрутки 

есть два варианта поведения: 
1. Минимизация усилий. Поскольку от его 

усилий выручка не зависит, ему следует мини-
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мизировать свои усилия до того уровня, кото-
рый необходим для выполнения обязательств 
перед автопарком – и не более того; 

2. Изменить механизм формирования вы-
ручки (и, следовательно, дохода) таким обра-
зом, чтобы она стала зависеть от его усилий, 
т.е. 

εβα ++= od eeS , 

CeeP od −++= εβα , 
где α  - коэффициент для перевода усилий 
водителя в выручку; 

ed – усилия водителя. 
Поскольку условия работы водителя жест-

ко заданы автопарком, прикладывать дополни-
тельные усилия он может только в тех облас-
тях, в которых работодатель его проконтроли-
ровать не сможет. Эти усилия могут реализо-
вываться в форме: 

- Задержки отправления маршрутки на не-
которое время (допускаемое автопарком и не 
вызывающее жестких протестов пассажиров) 
для того, чтобы максимально наполнить авто-
бус. Автопарк нередко закрывает глаза на 
срыв графика отправления, и даже разрешает 
водителям не выезжать до полного заполне-
ния автобуса (тем самым нарушая предписа-
ния региональной организации, отвечающей за 
организацию пассажирских перевозок, по со-
блюдению установленной частоты движения); 

- Наполнения автобуса сверх разрешенной 
вместимости – что существенно снижает ком-
форт пассажиров и создает угрозу их безопас-
ности; 

- Остановок в неположенных местах для 
посадки дополнительных пассажиров (также 
чреватый угрозой для безопасности пассажи-
ров и других участников дорожного движения); 

- Объезда пробок. Такой объезд обычно 
приветствуется пассажирами, находящимися в 
маршрутке (поскольку позволяет им сэконо-
мить время), однако лишает потенциальных 
пассажиров, ожидающих автобус на объез-
жаемом участке маршрута, возможности доб-
раться до необходимого им пункта назначения. 
Объезжая пробку, водитель преследует цель 
не обеспечить удобство перевозимых им пас-
сажиров, а соблюсти график своих поездок, 
чтобы выполнить за смену предписанное чис-
ло рейсов и максимизировать свою выручку. 
Такие объезды представляют собой отклоне-
ние от предписанного маршрута и являются 
нарушениями организации перевозок. 

Легко убедиться в том, что все эти усилия 
связаны с нарушением обязательств водителя 
перед автопарком и/или пассажирами (и несо-
блюдением правил дорожного движения) – что 
логично, поскольку в рамках своих обяза-
тельств перед автопарком и пассажирами во-
дитель повлиять на размер своей выручки не 
может. Задача водителя в этом случае состоит 

в том, чтобы размер этих нарушений, с одной 
стороны, позволил бы ему минимизировать 
риск получения отрицательного дохода P, а с 
другой стороны – чтобы он не вызвал недо-
вольства пассажиров и автопарка (и, разуме-
ется, не привлек бы внимания ГИБДД). Чем 
ниже контроль со стороны автопарка и чем ни-
же готовность пассажиров предъявлять пре-
тензии автопарку за недостаточное качество 
работы его водителей, тем больше будет мас-
штаб этих нарушений; 

3. Увязка арендной платы за использова-
ние автобуса с выручкой, иначе говоря, 

( ) const≠= SfR . 
Водитель может попытаться убедить авто-

парк в том, что в силу крайне неблагоприятных 
обстоятельств его выручка была очень низка, и 
попросить снизить арендную плату. В отдель-
ных случаях автопарк готов идти на такие ус-
тупки. Такой подход позволяет отчасти восста-
новить справедливость по отношению к води-
телю и обеспечить разделение рисков между 
водителем и автопарком. Однако поскольку 
автопарк не может проконтролировать реаль-
ное число перевезенных пассажиров, этот ва-
риант открывает путь для злоупотреблений со 
стороны водителя. В отличие от первых двух 
вариантов поведения, эта стратегия не может 
носить систематического характера, так как 
влечет за собой убытки для автопарка. Иначе 
говоря, реализовываться она может только в 
крайних случаях, и ее осуществление зависит 
не столько от желания водителя, сколько от 
готовности автопарка пойти ему навстречу (что 
возможно лишь в исключительных ситуациях). 

Таким образом, желание автопарка мини-
мизировать свои риски путем перекладывания 
их на плечи водителей при одновременном 
лишении водителя влиять на размер выручки 
влечет за собой либо формальное отношение 
водителей к своим обязанностям, либо нару-
шение водителями требований к организации 
перевозок на соответствующем маршруте, ли-
бо недобросовестное поведение водителей по 
отношению к автопарку. 

Справедливость ради можно отметить, что 
использование арендной модели формирова-
ния дохода водителей объясняется тем, что 
автопарку сложно контролировать реальный 
размер выручки водителей (оплата произво-
дится наличными и пассажиры не всегда берут 
билеты). Не желая принимать на себя риски 
недобросовестности водителей, автопарк 
предпочитает взимать с них фиксированную 
плату за использование автобуса. Но фактиче-
ски это означает, что, с одной стороны, води-
тели принимают на себя риски недостаточной 
выручки без легальных инструментов противо-
действия им (или, иначе, вместо трансформа-
ции водителей в свободных агентов имеет ме-
сто прекаризация труда), а с другой – что рис-
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ки недобросовестного поведения водителей 
переносятся с автопарка на пассажиров (каче-
ство обслуживания которых ухудшается). Во-
дители задумываются не о максимизации со-
вместной выгоды от сотрудничества с авто-
парком, а о получении максимальной выгоды 
для себя – возможно, в ущерб репутации авто-
парка и удобству пассажиров. Это указывает 
на провал сетевого сотрудничества автопарка 
с водителями, обусловленный несоблюдением 
одного из приведенных в начале данной рабо-
ты требований – а именно необходимостью 
обеспечить корректное распределение выгод и 
рисков. Впрочем, вполне возможно, что авто-
парк и не стремился к организации сетевого 
сотрудничества, а только хотел минимизиро-
вать свои риски, позаимствовав (причем в не-
корректной форме) из сетевой модели только 
внешнюю составляющую (отказ от жестких 
трудовых отношений с водителем). В резуль-
тате в этих отношениях присутствует рыночная 
и иерархическая составляющая, но не сетевая. 

Инструментом противодействия такому по-
ведению водителей может быть усиление кон-
троля их деятельности со стороны автопарка – 
в частности, использование кондукторов, кото-
рые будут следить за соблюдением графика 
отправления и отслеживание положения авто-
буса при помощи навигационных систем (это 
позволяет выявить возможные отклонения от 
маршрута и проверить график движения). Од-
нако это увеличивает издержки автопарка и 
лишает водителей инструмента максимизации 
своей выручки. При этом необходимость тако-
го жесткого контроля является еще одним ука-
занием на провал сетевой модели (одной из 
целей которой выступает минимизация затрат 
на контроль благодаря выстраиванию довери-
тельных отношений). 

Таким образом, можно утверждать, что на-
ряду с тенденцией к выстраиванию полноцен-
ных сетевых структур, на рынке также сущест-
вует тенденция к построению псевдосетевых 
организаций, представляющих собой либо 
форму эксплуатации заказчиком своих под-
рядчиков, либо разновидность прекаризации 
труда. Сущность таких псевдосетевых органи-
заций состоит в наличии в них сочетания ры-

ночного и иерархического механизмов регули-
рования без возникновения сетевой (отношен-
ческой) составляющей. Такие структуры можно 
назвать гибридами первого рода, комбини-
рующими рыночные и иерархические инстру-
менты регулирования, в отличие от «полно-
ценных» гибридов по Большакову, или гибри-
дов второго рода, в которых сочетаются сете-
вые, иерархические и рыночные механизмы 
регулирования и координации. 
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