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Территориальное развитие фирм как причина межрегиональных различий в интенсивности внешнеэкономических связей

1. Территориальная концентрация зарубежных 
инвестиций 

Многие страны мира характеризуются значительными диспропорциями в уровне развития регионов. В каждом государстве в силу природных, исторических и экономических причин заметно выделяется один, реже несколько экономических центров. Так, в хозяйстве Франции доминирует Парижский район, в Италии – Ломбардия (ее центр – Милан), в Испании – агломерации Мадрида и Барселоны, в Японии – районы Канто (Токио), Кинки (Осака, Киото) и Токай (Нагоя). В США, Великобритании, Германии, Китае можно выделить несколько почти равных по значению ведущих районов, однако на фоне других территорий страны они также резко выделяются. Во многих развивающихся странах региональные контрасты просто огромны.

При этом различия между регионами по интенсивности внешней торговли и особенно распределению иностранных предприятий и их капиталовложений еще более заметны. Так, доля Ломбардии в итальянском ВВП составляет 20% (в населении – 15,5%), и в то же время на нее приходится больше половины прямых иностранных инвестиций (ПИИ). В Германии доля земли Гессен, где доминирует Франкфурт-на-Майне, в ВВП страны составляет 10%, а в накопленных ПИИ – 21%. Соответствующие показатели по Гамбургу составляют 4% и 8,5%. На Северный Рейн – Вестфалию, крупнейшую землю ФРГ, приходится 24% ВВП страны и 29% накопленных ПИИ, при этом больше 40% прямых капиталовложений размещается в Дюссельдорфе, тогда как в формировании валового продукта земли значительную роль играют также Рурская область, Кёльн и Ахен с окрестностями, Восточная Вестфалия. В Италии и Германии такая территориальная концентрация ПИИ сохраняется несмотря на активную государственную политику стимулирования притока инвестиций в другие районы. В странах, где такая политика не проводится, территориальная концентрация зарубежных предприятий часто еще выше.

2. Теоретическое обоснование межрегиональных различий в интенсивности связей с зарубежными фирмами

Сколько-нибудь стройного теоретического обоснования чрезмерной территориальной концентрации зарубежной деятельности до сих пор не предложено. Существуют десятки исследований, посвященных причинам выхода компаний на заграничные рынки, организации фирмами производства за рубежом (например, концепция производственно-продуктовых циклов Р. Вернона, эклектическая теория ПИИ Дж. Даннинга, теория конкурентных преимуществ наций М. Портера и т.д.). Однако в таких работах представлены теории, рассматривающие лишь общие причины и механизмы выхода фирм на глобальный уровень. В территориальном плане изучение ограничивается обычно уровнем страны, которая рассматривается, как правило, как точка. Таким образом, выявить основы межрегиональных различий в привлекательности для зарубежных инвесторов внутри одной страны не удается.

Одна из причин этого – рассмотрение поведения всей совокупности фирм из одной страны без выявления мотиваций конкретных инвесторов. Исследований же, которые действительно вскрывают механизмы поведения отдельных фирм, причем в территориальном разрезе, очень мало. В частности к ним относятся динамико-эволюционная концепция М. Сторпера и Р. Уолкера [изложение по 1], теория развития компании Л. Хакансона [16], диссертация Р. Шлунце, посвященная иерархически-волновой диффузии японских предприятий в ФРГ [22]. 

Концепция М. Сторпера и Р. Уолкера, созданная во второй половине 80-х гг., относится к современным динамическим моделям оптимизации размещения промышленности. Если в штандортных теориях (И. Г. фон Тюнена, А. Вебера, А. Прёделя, Т. Палландера, А. Лёша, Р. Гроца и др.) основное внимание уделяется лишь локализации нового предприятия, то в динамических моделях учитывается возможность разного подхода к выбору места размещения производства на различных стадиях развития фирмы. При этом Сторпер и Уолкер важную роль отводят воздействию социально-экономических и политических факторов. Признается важное значение самих промышленных фирм. В соответствии с их концепцией, основную роль играют все-таки не свойства территории, а сами промышленные фирмы, которые активно устанавливают региональные взаимосвязи и тем самым создают свое региональное хозяйственное окружение. Это окружение приспосабливается к специфическим местным условиям и ведет к возникновению процессов региональной концентрации производства со своей собственной динамикой. Главную роль играют при этом выгоды агломерации функционально связанных предприятий.

При оценке воздействия промышленности на территорию Сторпер и Уолкер предлагают различать 4 этапа: 1) “локализация” (размещение новых промышленных фирм и предприятий на новых территориях); 2) “селективная субурбанизация” (создание по соседству филиалов при длительном сохранении конкурентоспособности размещенных на данной территории предприятий и наращивание их мощностей); 3) “дисперсия” (продвижение промышленности дальше на периферию); 4) “перемещение центров тяжести в размещении” (перенос производства под воздействием обновления промышленной структуры, например, на основе технологических нововведений, из-за изменений структуры спроса, эволюции старых отраслей и производств). Фирмы-носители процессов обновления нередко размещаются вне ранее возникших крупных промышленных центров, что возвращает процесс на стадию “локализации”.

Данная концепция хотя и закладывает теоретические основы для дальнейших исследований, но не дает сколько-нибудь полного объяснения концентрации зарубежной деятельности компаний. Во-первых, все ограничивается рассмотрением производственных предприятий, а даже у промышленных фирм важную роль играют сбытовые филиалы, фирмы по ремонту и техническому обслуживанию. К тому же больше половины зарубежных инвестиций осуществляют компании третичного сектора экономики. Очевидно, что факторы размещения заводов и предприятий сферы услуг различаются. Во-вторых, представленная концепция рассматривает идеальную фирму вне привязки к конкретным экономико-географическим условиям. В-третьих, совершенно не обращается внимание на различия в деятельности фирмы на родине и за рубежом, которые обусловлены огромными межстрановыми диспропорциями в уровне издержек и доступности ресурсов, большими различиями в законодательстве государств.

Теория Хакансона также ограничивается лишь рассмотрением промышленных фирм, однако в ней учитывается их зарубежная деятельность. Помимо этого важное место в теории отводится размещению сбытовых филиалов.

Хакансон выделяет пять стадий развития транснациональной компании: 1) “создание однозаводской фирмы” (при заводе находится и управление, и сбытовое подразделение); 2) “завоевание национального рынка” (фирма становится многозаводской, хотя предприятия находятся в одной части государства, однако сбыт осуществляется и в других районах страны); 3) “экспорт через торговые представительства” (внутри страны заводы размещаются повсеместно, сбытовая сеть растет; в странах без наличия торговых барьеров начинается сбыт продукции через дилеров); 4) “основание зарубежных дочерних фирм” (продолжается развитие внутри страны; в некоторых зарубежных странах открываются торговые филиалы или дочерние фирмы, в странах с торговыми барьерами сбыта все еще нет); 5) “формирование транснационального промышленного предприятия” (в одних странах сохраняются дилеры, в других есть также сбытовые филиалы, в некоторых странах появляются заводы компании, в странах с торговым протекционизмом открываются первые сбытовые филиалы).

Теория Хакансона рассматривает модель идеальной компании, поэтому многие реальные примеры в описанную схему не укладываются. Так, однозаводская фирма может начать экспорт без всякого создания производственных филиалов внутри страны. Первый производственный филиал может быть создан сразу за границей. В действительности компания может приобрести другую фирму, получив при этом готовую разветвленную сбытовую сеть (ради этого часто и совершается покупка). Торговый протекционизм препятствует созданию сбытовых филиалов, но напротив, вынуждает фирму организовывать в стране производство для налаживания сбыта. Современные слияния компаний, приобретение фирм ради диверсификации производства вообще не укладываются в модель Хакансона. 

К тому же выделяемые стадии неравнозначны. Первая и вторая стадии у многих производственных компаний почти сливаются. Так, новый большой автомобильный или металлургический завод поставляет свою продукцию с первого дня работы во многие районы страны. Последняя стадия, напротив, не отражает современных тенденций глобализации (что объяснимо: теория написана в конце 70-х гг.). Например, нельзя сравнивать фирму с одним заводом за рубежом и гигантскую транснациональную компанию, многие заграничные региональные подразделения которой автономны во всем кроме реализации общей стратегии. Совершенно оставлены без внимания компании сферы услуг, а их роль в мировой экономике постоянно растет.

Еще одним недостатком теории является рассмотрение “заграницы” как двух стран: с торговым протекционизмом и без такового. Однако межстрановые различия не ограничиваются уровнем либерализации внешней торговли. Региональную специфику внутри одного зарубежного государства Хакансон вообще не рассматривает. 

В докторской диссертации Р. Шлунце, защищенной в Токио в 1995 г., рассматриваются реально существующие компании, причем как промышленные, так и принадлежащие сфере услуг. Шлунце доказывает на примере японских фирм в Германии, что их распространение идет по принципу иерархически-волновой диффузии. Первые зарубежные предприятия размещаются в крупнейших центрах страны. Со временем филиалы могут создаваться на их периферии и в центрах меньшего значения в других районах страны. В диссертации уделяется большое внимание взаимодействию компаний одной страны за рубежом.

К сожалению, все исследование ограничивается лишь Германией и только японскими фирмами. Попытки проверить наличие иерархически-волновой диффузии предприятий других стран даже не предпринимались. Кроме того связь между расположенными в разных странах зарубежными филиалами и дочерними компаниями одной фирмы, а также зависимость между уровнем развития фирмы на родине и ее зарубежной деятельностью в диссертации не рассматривались.

В данной статье сделана попытка представить общую схему территориального развития компании, выходящей на глобальный уровень. При этом показывается связь между факторами размещения ПИИ на разных стадиях развития фирмы и территориальной концентрацией зарубежных предприятий в определенных районах страны. Основой обобщения стали главным образом примеры деятельности германских компаний за рубежом и иностранных фирм в Германии.

3. Классификация прямых инвестиций

Прежде чем описывать конкретные стадии развития компании, необходимо остановиться на основных типах осуществления прямых капиталовложений, в т.ч. зарубежных. Дело в том, что каждый тип ПИИ отражается в различном территориальном рисунке размещения. К тому же для разных стадий развития фирмы характерны различные типы осуществления ПИИ. Можно назвать несколько классификаций прямых иностранных инвестиций (см., например, [10]), которые не имеют принципиальных различий. На основе их обобщения, мы выделяем семь типов:

1) строительство предприятия на новом месте;

2) расширение существующего предприятия;

3) перемещение предприятия на новое место;

4) создание совместного предприятия как следствие стратегического альянса;

5) поглощение конкурентов или (для диверсификации хозяйственной деятельности) фирм из других отраслей;

6) участие в акционерных капиталах конкурентов (первоначально часто в качестве портфельных инвесторов);

7) слияние гигантских компаний.

4. Основные стадии развития успешно 
действующей компании

На каждой принципиально новой стадии развития компании у менеджмента такой фирмы возникают специфические цели. Их реализация достигается все новыми способами, что не может не найти отражение и в территориальном развитии компании, а также в изменении географии ее производственной, торговой и финансовой деятельности. У каждой давно существующей крупной фирмы с глобальной стратегией можно выделить, по нашему мнению, пять равных по значению стадий развития (менее крупные или более молодые компании проходят те же стадии, но возможно еще не дошли до последних из них):

1) возникновение фирмы и захват ею прочных позиций на внутреннем рынке;

2) превращение фирмы в экспортера товаров и/или услуг;

3) освоение компанией производства товаров и/или услуг за рубежом;

4) усиленное развитие фирмой зарубежной деятельности;

5) образование гигантской транснациональной компании.

Каждая последующая стадия сохраняет многие черты предыдущих стадий. На любой из них компания может быть поглощена более мощной фирмой, и тогда она будет существовать и развиваться как ее отдельный элемент. В виде дочерней компании она может пройти все оставшиеся стадии. При этом дочерние фирмы одного концерна в разных регионах могут находиться на разных стадиях. Так, в начале 90-х гг. в США региональные подразделения германских концернов имели десятки филиалов по всей стране, в то время как в отдельных постсоциалистических странах у региональных дочерних компаний фирм ФРГ филиалы были лишь в столицах. Очевидно, что материнская компания не может находиться на более низкой стадии территориального развития, нежели какая-либо из ее дочерних фирм.

Спецификой развития многих старых фирм стало то, что они дважды проходили первую-третью стадии. Дело в том, что в 1945 г. прямые зарубежные инвестиции Германии, Италии и Японии не достигали даже 0,5% от довоенного уровня (почти все они были конфискованы). Сохранилась лишь треть довоенных капиталовложений Франции, половина нидерландских прямых инвестиций, 60% британских [8]. Соответственно многие компании лишились своих зарубежных сетей, однако они не утратили с ними информационных и коммерческих связей. Поэтому в 50-60-е гг. компании довольно быстро восстановили довоенные позиции (германским фирмам разрешили зарубежную деятельность не сразу, однако в 60-е гг. местные власти им просто вернули или разрешили выкупить часть ранее конфискованной собственности). При этом фирмы укреплялись чаще там, где они уже были сильны в 30-х гг. Поэтому третья стадия развития крупных европейских фирм фактически повторялась, а первая и вторая были заметно сжаты по срокам.

На первой стадии после своего возникновения компания стремится занять устойчивые позиции на внутреннем рынке. Как правило, лишь захватив значительную нишу на национальном рынке путем создания надежной собственной сбытовой сети (для предприятий сферы услуг – клиентской сети) или использования услуг постоянных дилеров, фирма приступает к освоению зарубежных рынков. Иногда ею приобретаются компании внутри своей страны. Это часто увеличивает диверсификацию продукции фирмы и способствует ее усилению на родине.

Участие государства в капиталах компании иногда позволяет миновать первую стадию, что часто делается из стратегических соображений. В таком случае надежной базой глобализации фирмы должно служить само государство. 

Так, в качестве одного из способов снижения ресурсной зависимости ФРГ правительство этой страны содействует инвестициям в зарубежные добывающие компании. В 1969 г. при его активной поддержке была создана фирма “ДЭМИНЭКС”, субсидировавшаяся государством до 1989 г. Практически вся ее деятельность была сразу сосредоточена за границей. С первого дня существования зарубежная деятельность стала основной у германского государственного общества “ДЭГ” (“Дойче Инвестиционен унд Энтвиклунгсгезельшафт”, ранее – “Дойче Энтвиклунгсгезельшафт”), созданного в Кёльне в 1962 г. для содействия ПИИ мелких и средних фирм из ФРГ на всех стадиях их подготовки и осуществления (в т.ч. путем участия в капиталах совместно с частной фирмой за рубежом). Аналогичным образом за пределами Германии сосредоточена практически вся деятельность государственного страхового общества “Гермес”, созданного для предоставления гарантий на экспортные сделки.

На второй стадии фирма выходит на зарубежные рынки, открывает свои представительства. Банки помимо этого развивают корреспондентскую сеть, промышленные фирмы могут создавать сбытовые фирмы, предприятия по ремонту и техническому обслуживанию. Хотя это не значит, что собственные филиалы будут создаваться обязательно: даже гарантийное обслуживание может осуществляться по соглашению на других фирмах. Например, германская компания “Ровента-Верке ГмбХ”, известная своей бытовой электротехнической продукцией, в январе 1997 г. имела за рубежом 17 мастерских по техническому обслуживанию в 11 странах, в то время как ее продукцию можно было починить по гарантии в сотнях мастерских других фирм более чем в 120 странах.

Сбыт также часто осуществляется через другие фирмы, особенно это относится к розничной торговле. Параллельно усиливаются позиции фирмы на внутреннем рынке. При этом на всех последующих стадиях возможно создание новых филиалов на родине.

У большинства предприятий сферы услуг вторая стадия редуцируется: у них почти никогда нет территориального разрыва между “производством” своих услуг и их “сбытом”.

На третьей стадии промышленные компании создают производственные предприятия за рубежом, компании сферы услуг – собственные дочерние фирмы. При этом продолжают расширяться рынки сбыта, как за счет стран, где уже созданы фирмой зарубежные предприятия, так и за счет стран, где их еще нет.

Крупнейшими  зарубежными инвесторами являются предприятия тех отраслей, которые наиболее сильны в своей стране. Если взять отраслевую структуру ПИИ фирм разных государств в одной стране, то она будет заметно отличаться, отражая структуру хозяйства даже не столько страны, принимающей капиталы, сколько стран-инвесторов. Примером может служить отраслевая структура накопленных ПИИ в обрабатывающую промышленность ФРГ от основных инвесторов (табл. 1). 

Таблица 1. Отраслевая структура накопленных ПИИ в обрабатывающую промышленность основных инвесторов в ФРГ к началу 1998 г., %

	Страна
	ПИИ в обраб.  пром., млрд марок
	Химическая пром.
	Общее маш.
	Топливная пром.
	Транс​портное маш.
	Пищевая пром.
	Элект. и эл. пром.
	Пром. полимеров
	Цел.-бум. пром.
	Металлургия
	Металлообработка

	Всего
	113,05
	24,8
	11,6
	8,4
	6,8
	6,7
	5,8
	4,6
	4,2
	3,9
	3,7

	США
	32,96
	29,3
	15,4
	...
	16,0
	5,1
	5,4
	1,9
	3,3
	1,4
	2,5

	Нидерланды
	27,48
	35,7
	6,3
	7,5
	2,6
	7,3
	9,8
	4,0
	3,2
	2,4
	3,1

	Швейцария
	14,09
	27,6
	17,7
	-
	0,5
	18,2
	...
	10,4
	4,0
	1,5
	4,9

	Франция
	11,76
	6,5
	5,3
	37,3
	3,2
	3,0
	7,5
	1,5
	0,7
	5,8
	2,2

	Великобритания
	6,11
	18,4
	11,2
	12,7
	7,7
	0,6
	...
	7,8
	0,9
	5,1
	3,3

	Бельгия
	3,28
	40,6
	2,2
	-
	4,9
	3,6
	0,3
	1,2
	-
	23,4
	11,5

	Швеция
	2,44
	9,5
	26,2
	-
	1,4
	...
	6,7
	12,6
	7,4
	...
	11,2

	Люксембург
	2,39
	8,1
	4,3
	-
	...
	0,7
	...
	21,6
	-
	41,8
	2,1

	Австрия
	2,34
	1,7
	7,4
	...
	...
	1,4
	3,1
	8,6
	12,3
	2,7
	15,4

	Япония
	2,09
	18,6
	18,9
	-
	...
	1,5
	15,7
	5,4
	...
	...
	...

	Финляндия
	1,41
	...
	3,0
	-
	-
	-
	...
	1,3
	66,1
	...
	...

	Италия
	1,29
	7,8
	17,7
	-
	...
	3,6
	...
	4,8
	4,6
	1,9
	4,0

	Дания
	1,26
	1,7
	20,4
	-
	...
	39,6
	
	5,0
	...
	-
	7,8


пром. – промышленность; обраб. – обрабатывающая, маш. – машиностроение; элект. и эл. – электротехническая и электронная; цел.-бум. – целлюлозно-бумажная.

Составлено по расчетам автора на основе [13].

Лидер мирового автомобилестроения США отличается и высокой долей транспортного машиностроения в ПИИ в экономику Германии. Больше всего крупнейших электротехнических и электронных фирм находится в Японии – она и выделяется долей этой отрасли в ПИИ. Крупнейшие НПЗ Европы расположены во Франции, Нидерландах и Великобритании – их владельцы вкладывают значительные средства и в Германии. Главная отрасль специализации Люксембурга – черная металлургия: доля металлургии в люксембургских ПИИ в  ФРГ выше среднего почти в 11 раз. Важнейшая отрасль финской промышленности – целлюлозно-бумажная: почти в 16 раз выше доля этой отрасли в финских ПИИ, чем в иностранных капиталовложениях всех других стран в Германии.

Каждая отрасль имеет свой рисунок размещения в стране, принимающей ПИИ. Так как инвесторы разных государств предпочитают вкладывать капиталы не во все, а лишь в отдельные отрасли, то география ПИИ фирм разных стран будет также различной. 

На третьей стадии развития фирмы возможны только 1-й или 3-й типы осуществления ПИИ (строительство предприятия на новом месте или его перемещение в другое место: для снижения издержек либо по каким-то иным соображениям многие европейские фирмы сокращают производство в своей стране при увеличении мощностей за рубежом; возможной причиной является и преодоление торгового протекционизма, как это было при вложении иностранного капитала в экономику Бразилии). В отдельных развивающихся странах при запрете создания иностранных филиалов распространен 4-й тип прямых иностранных инвестиций (создание совместного предприятия). 

На четвертой стадии компании расширяют свои зарубежные сети предприятий. Способы осуществления ПИИ относятся уже ко всем типам кроме 7-го (слияния гигантских компаний). При этом 4-й тип (создание совместных предприятий как результат стратегического альянса) используется целенаправленно, а не как вынужденная мера.

Отдельным элементом расширения зарубежных сетей предприятий может стать создание региональных отделений, увеличение мощностей существующих базовых предприятий и строительство их филиалов, организация дочерних фирм в других отраслях. Диверсификация деятельности, однако, обычно происходит в рамках своей комплексной отрасли, хотя иногда промышленные фирмы создают даже собственные финансовые структуры.

На пятой стадии успешно развивающаяся фирма продолжает создавать и расширять собственные предприятия (хотя на любой стадии из-за конъюнктурных и других соображений отдельные филиалы могут быть закрыты или проданы), увеличивает объем реализации, продает лицензии независимым фирмам. Все возрастает роль покупок предприятий конкурентов (5-й и 6-й типы осуществления ПИИ), создания совместных предприятий для стратегического сотрудничества. Фирма превращается в мощную транснациональную компанию, т.е. она осуществляет основную часть своих операций за пределами своей страны во многих других странах. Приобретенные компании постепенно интегрируются в систему производственно-сбытовых связей материнской фирмы. В результате часть старых связей перестраивается.

Важнейшей спецификой этой стадии является появление и все большее преобладание 7-го типа осуществления ПИИ: слияния гигантских фирм, причем при объединении равных компаний инвестор часто определяется лишь формально (по месту размещения главной штаб-квартиры или биржи, где котируется основная часть акций объединенной компании). Типичными примерами таких слияний могут служить объединение автомобильных фирм “Даймлер-Бенц” (Германия) и “Крайслер” (США) в “Даймлер-Крайслер”, химических фирм “Хёхст” (Германия) и “Рон-Пуленк” (Франция) в “Авенти”, кино- и телерадиокомпаний “ЦЛТ-Уфа” (германский контроль, но штаб-квартира в Люксембурге) и “Пирсон Ти.Ви.” (Великобритания) в “Аудиофина”. Их следует отличать от слияний крупных фирм одной национальной принадлежности.

Перспективы развития гигантских объединений пока туманны, а лишь они стирают многие региональные различия в размещении зарубежных предприятий одной страны. Объединение фирм часто определяется ситуацией на фондовых рынках (низкая капитализация компании и т.п.) и не всегда выгодно с точки зрения производственного процесса. Как следствие, отнюдь не все крупнейшие компании стремятся объединяться (так, руководство германского химического гиганта “БАСФ АГ” считает для себя в ближайшие 10 лет это невыгодным [17]). Исследования специально созданного в 1999 г. для изучения этого вопроса НИИ при Университете городов Виттен и Хердекке (Северный Рейн – Вестфалия) показали, что лишь сами предприниматели оценивают слияния в основном положительно, в то время как реальные цифры говорят об обратном. Так, только 44% (из 103 изученных) объединенных компаний смогли увеличить торговый оборот, лишь у 24% выросла стоимость акций, а у большинства фирм эти показатели лишь сократились. При этом руководители 47% объединившихся компаний считают результаты слияния очень хорошими и хорошими, 42% – удовлетворительными и лишь 11% – плохими [15]. 

Для компаний, действующих в новых сферах (например, связанных с Интернетом), выход на глобальный уровень многократно ускоряется в силу глобального характера самой деятельности. Однако было бы ошибочным считать, что при размещении таких фирм не учитывается территориальный фактор, а выделенные выше стадии отсутствуют. Несмотря на то что стоимость этих компаний определяется в основном нематериальными активами, территориальная привязка их материальных ценностей, а вместе с ними и части нематериальных ценностей (интеллектуального потенциала сотрудников и т.п.) происходит по классическим схемам с учетом различных факторов размещения фирмы.

Примером может служить германский лидер по разработке программного обеспечения для сферы Интернета компания “САП АГ”. Она вложила в начале 2000 г. более 1 млрд марок в создание на территории США фирмы “САП-Маркетс” для операций в сфере торговли через Интернет. Компания находится в Пало-Алто, крупном центре электронной и электротехнической промышленности рядом со Станфордским университетом: именно в этом месте Силиконовой долины можно, по мнению руководства фирмы, найти самый квалифицированный в мире персонал в данной области [21]. Наличие языковых различий вынуждает Интернет-компании создавать отдельные дочерние фирмы для романских стран (обычно в Италии или Испании).

5. Факторы территориальных различий 
в интенсивности внешней торговли

Начиная со второй стадии, руководство фирм выбирает приоритетные направления внешнеэкономической деятельности. Для этого приходится учитывать множество факторов, которые в итоге влияют на формирование географии внешнеэкономических связей.

Первоначально выбор происходит на макроуровне – между странами или даже группами стран. Компания может экспортировать товар без осуществления ПИИ. Тогда выбор потребителей зависит от характера продукции. Если у фирмы единичное или мелкосерийное производство, то обычно и круг потенциальных потребителей ограничен, поэтому направления экспорта будут определяться географией соответствующих отраслей (примером может служить производство оборудования для атомных электростанций). Если же у фирмы массовое производство (или это предприятие, оказывающие услуги, спрос на которые существует почти повсеместно), то важным фактором становится потенциальный объем рынков сбыта. Большое значение имеет и торговый протекционизм отдельных стран – на перспективный, но закрытый для иностранных товаров рынок зарубежная фирма все же может проникнуть, создав на этом рынке свое местное производство. В то же время препятствием для начала экспорта (или его увеличения) в какую-нибудь страну даже в условиях либеральной внешнеэкономической политики может стать наличие там серьезного конкурента.

Однако часто естественным ограничением для торговли служит удаленность некоторых рынков сбыта: издержки транспортировки слишком высоки, чтобы продукция фирмы была конкурентоспособной на таких рынках. Поэтому не случайно, что в географии внешней торговли даже крупных государств эффект соседства проявляется очень ярко. Так, на долю непосредственных соседей у США приходится 27% внешнеторгового оборота, у ФРГ – 38%. Если рассматривать соседство в более широком смысле, то у всех стран ЕС на партнеров по Союзу приходится около половины или даже больше внешнеторгового оборота [9]. Значительная часть товаропотоков замыкается внутри других макрорегионов (Южной Америки, Юго-Восточной и Восточной Азии и т.д.).

На уровне отдельных регионов страны эффект соседства проявляется еще ярче, особенно если рядом находятся экономически развитые территории. Выгодным для усиления внешнеторговых связей является и приморское положение.

Так, в США во внешнюю торговлю вовлечены в основном прибрежные и приграничные штаты. Третью часть всего экспорта США дают четыре штата – Калифорния, Техас, Вашингтон и Нью-Йорк, если же к ним добавить Мичиган, Луизиану, Огайо и Иллинойс, то зарубежные поставки  этих восьми штатов составляют уже половину экспорта США [9] (при этом доля экспортируемой продукции в объеме производства этих регионов выше среднего по стране). Районы тихоокеанского побережья США значительно чаще ориентируются в своих связях на страны Восточной и Юго-Восточной Азии. Территории, расположенные в районе Великих Озер, ведут интенсивную торговлю с Канадой, причем значительная ее часть приходится на внутрифирменные поставки зарубежным филиалам. Вообще некоторые провинции Канады имеют более тесные связи с соседними штатами США, чем с остальными членами канадской федерации. 

Объемы приграничной торговли с Мексикой весьма значительны во многом из-за существования зон экспортной переработки, именуемых в Латинской Америке промышленность макиладорас
. Первые макиладорас появились в Мексике в 1965 г., когда крупные корпорации США получили право создавать в приграничной зоне Мексики свои предприятия для использования дешевой рабочей силы, куда беспошлинно завозили свое сырье и полуфабрикаты, а увозили готовые изделия или узлы для окончательной сборки на головных предприятиях США [9]. В Мексике оставалась заработная плата, платежи за энергию и т.п., увеличивалась занятость, росла квалификация рабочей силы. На американо-мексиканской границе быстро росли парные города: Сан-Диего (Калифорния) – Тихуана, Ногалес (Аризона) – Эройка-Ногалес, Эль-Пасо (Техас) – Сьюдад-Хуарес, Ларедо (Техас) – Нуэво-Ларедо, Браунсвилл (Техас) – Матаморос и ряд других. В настоящее время помимо компаний США предприятия макиладорас принадлежат и американским дочерним компаниям фирм из Японии и европейских стран (ФРГ, Испании). На их долю приходится около 40% всей промышленности макиладорас. Доля макиладорас в экспорте Мексики уже превысила 40%. С 80-х годов макиладорас распространяется и на другие страны Латинской Америки. 

Меньший объем внутреннего рынка европейских стран и сравнительная компактность их территории не приводят к таким значительным различиям в интенсивности внешней торговли приграничных и внутренних регионов. Хотя районы с крупными портами, конечно, выделяются, являясь часто транзитными портами для грузов всей страны и даже ее соседей (нидерландский Роттердам, бельгийский Антверпен, французский Марсель, германский Гамбург). Намного важнее отраслевая структура региона, количество предприятий с зарубежными филиалами (доля внутрифирменной торговли составляет уже около 40% всей внешней торговли стран ЕС). Еще меньше роль приграничного фактора при рассмотрении различий внутри одного региона. Так, порядка одной трети всех границ германской земли Северный Рейн – Вестфалия – межгосударственные (хотя и внутри ЕС), однако приграничные административные районы по доле экспорта во всей произведенной продукции намного уступают большинству городов внерайонного подчинения, расположенных в центральной части земли.

Следует учитывать, что часто эффект соседства сочетается с влиянием этно-культурных факторов. Например, после войны концерн “Фольксваген АГ” восстановил сбыт автомобилей прежде всего в соседних Нидерландах. В 1947-1949 гг. продукция компании стала сбываться также в Дании, Швейцарии, Бельгии, Люксембурге и Швеции. К 1951 г. сбыт охватил почти все западноевропейские страны и автомобили начали поставляться в самые крупные страны других регионов (США, Канаду, Бразилию и Австралию) [28]. Видно, что первыми странами сбыта стали в основном соседи ФРГ. Почему же в их число не попали Австрия и Франция? Возможно, во Франции сказалась конкуренция местных производителей, но в Швеции тоже были сильные автомобильные фирмы, а в Австрии их, наоборот, не было. 

Дело в том, что в первые послевоенные годы Германия была оккупирована союзниками по антигитлеровской коалиции. В частности Вольфсбург, где был расположен тогда единственный завод “Фольксвагена” (сильно пострадавший во время войны), находился в британской зоне оккупации. Союзники не были заинтересованы в восстановлении мощной германской автомобильной индустрии, которая бы конкурировала с компаниями Великобритании, США или Франции. Британские оккупационные власти использовали завод в основном для выпуска автомашин для своих нужд в Германии и для ремонта своей техники. Германские фирмы не имели права до середины 50-х гг. создавать собственные заграничные сбытовые филиалы, следовательно, можно было действовать лишь через национальных дилеров. В оккупированных Германией почти всю войну Дании, Нидерландах, Люксембурге, Бельгии и в нейтральных Швейцарии и Швеции таковых найти было проще всего (Австрия была оккупирована так же как и Германия).

На примере регионов кроме эффекта соседства можно проследить также влияние на внешнюю торговлю исторических связей, а именно: входил ли регион раньше в состав другого государства, есть ли национальное меньшинство, поддерживающее связи с “исторической родиной”, сохранились ли связи региона в рамках распавшихся интеграционных групп (союзных государств). Наиболее нагляден пример европейских внешнеторговых партнеров разных федеральных земель Германии – страны, границы которой претерпели за последние два века наибольшие изменения.

Например, доля Франции в европейских импорте и экспорте ФРГ составляет 15-16%. При этом в Сааре (земля, которая первые послевоенные годы была незаконно включена в состав Франции) доля этой страны составляет 57% в европейском импорте и 31% в европейском экспорте земли. И это нельзя объяснить лишь низкими транспортными издержками – просто многие связи сохранились с 40-х гг. В соседней земле Рейнланд-Пфальц, также в культурном отношении тяготеющей к Франции, эти показатели составляют по 21%. Велика роль Франции и во внешней торговле еще одного ее германского соседа – земли Баден-Вюртемберг.

У Баден-Вюртемберга, как и у Баварии во внешнеторговых связях выше среднего роль их южных соседей, Швейцарии и Австрии, с которыми земли имеют тесное культурное родство. У северных земель ФРГ, наоборот, выше роль их скандинавских соседей. Например, доля Дании в европейском импорте и экспорте ФРГ составляет 2,6%. У Шлезвиг-Гольштейна, где датское национальное меньшинство имеет даже особые политические права, эти показатели достигают, соответственно, 20% и 10%. Земли Северо-Запада ФРГ ориентируются на соседние страны Бенилюкса и Великобританию.

После объединения Германии и распада системы СЭВ внешнеторговые связи восточных земель со странами бывшего СССР ослабли – контакты многих предприятий вообще прервались. В то же время западные земли с началом рыночных реформ в нашей стране, наоборот, увеличили объемы торговли с Российской Федерацией и другими странами СНГ. Однако если у западных земель доля в европейском внешнеторговом обороте с Россией составляет около 2,5%, то у восточных земель этот показатель на порядок больше. Связи, которые налаживались в течение 40 лет, не могут исчезнуть в одночасье.

6. Факторы территориальной концентрации 
иностранных предприятий

При размещении предприятий за рубежом руководство фирмы учитывает намного больше факторов, нежели при осуществлении экспорта. Также изначально осуществляется выбор на макроуровне: между странами или их группами. В целом факторы можно разбить на три группы. Во-первых, компании ориентируются на рынки сбыта (их величину, доступность для иностранных участников, национальную специфику спроса), во-вторых, фирма может создавать производство ради снижения издержек (трудовых, транспортных и т.п.), в-третьих, предприятие может создаваться ради доступа к ресурсам (как к природным, так, например, и к интеллектуальным).

В отдельных случаях важно влияние эффекта соседства и эффекта культурно-исторической близости, хотя они, как правило, ярче проявляются уже на мезоуровне. Тем не менее в страновом распределении ПИИ они отражаются, что и проиллюстрировано в таблице 2. 

Так, у инвесторов из США роль Канады, Мексики, Аргентины и других американских государств выше, чем у инвесторов из других стран.  Значение Австралии и государств Восточной и Юго-Восточной Азии в привлечении японских прямых инвестиций намного важнее, нежели в привлечении капиталовложений из других стран. Вообще лишь государство с огромным экономическим потенциалом либо известная оффшорная зона могут поспорить со значением географической близости.

Таблица 2. Различия в распределении накопленных прямых капиталовложений фирм стран – основных инвесторов к началу 1996 г.

	Доля страны в накопленных ПИИ
	Предпочтения фирм стран, входящих в пятерку лидеров по ПИИ.

	
	США
	Велико-британия
	Япония
	Германия
	Франция

	> 15,0%
	Велико-британия
	США
	США
	США
	США

	5,0-12,0%
	Германия

Канада
Нидерланды

Швейцария
	Австралия

Канада

Нидерланды

Франция
	Австралия
Великобритания
	Бельгия

Великобритания 

Нидерланды

Франция
	Бельгия
Германия

Испания

Италия

Великобритания 

Нидерланды

	1,0-4,9%
	Австралия

Аргентина

Бельгия

Бермудские 

острова

Бразилия

Ирландия

Испания

Италия

Панама

Мексика
Сингапур

Сянган

Франция

Швеция

Япония
	Бельгия

Бермудские 

острова

Бразилия

Германия

Ирландия

Испания

Италия

Сингапур

Сянган

Швейцария

ЮАР
Япония
	Багамские 

Острова

Бельгия

Бразилия

Германия

Индонезия
О-ва Кайман

Канада

КНР
Малайзия
Нидерланды

Панама

Респ. Корея
Сингапур

Сянган

Таиланд
Франция
	Австрия
Австралия

Бразилия

Венгрия
Ирландия

Испания

Италия

Канада

Чехия
Швейцария

Япония


	Бразилия

Ирландия

Канада

Швейцария




Жирным шрифтом выделены примеры проявления эффекта соседства, курсивом – культурно-исторической близости. Роль России у инвесторов из всех 5 рассматриваемых стран низка: доля страны составляет 0,1-0,2% от общей суммы накопленных ПИИ фирм США, Великобритании и ФРГ и менее 0,1% от японских и французских ПИИ. 

Составлено по расчетам и оценкам автора на основе данных национальных и международных статистических ведомств [11, 13, 14, 23, 29-33].

Культурно-историческая близость определяет то, что у фирм США лидирует по ПИИ Великобритания. В бывших британских колониях выше доля британских капиталовложений. В бывшей французской Тропической Африке иностранных инвестиций накоплено мало, но почти все они – французские.

Выбрав страну (интеграционную группировку стран), руководство фирмы определяется, в каком регионе будет создано предприятие. Это уже мезоуровень принятия решения, и значение некоторых факторов заметно изменяется. Именно на этом уровне формируются территориальные предпочтения инвесторов внутри одной страны. 

Примером принятия решений на  микроуровне может служить предпочтительное размещение заводов на периферии агломераций. Однако факторы размещения, доминирующие на микроуровне, редко связаны с межрегиональными различиями. Например, в случае с городской агломерацией это может быть только при административном обособлении ее ядра (Берлин и Бремен в Германии, Вена в Австрии, Москва и Санкт-Петербург в России, Мехико в Мексике, Буэнос-Айрес в Аргентине и т.д.) или рассечении агломерации границами нескольких регионов (особенно это распространено в Германии и США: Гамбургская, Франкфуртская, Нью-Йоркская и многие другие агломерации). 

На мезоуровне сохраняется ориентация на рынки сбыта. Но важна их величина и транспортная доступность (определяемая соседским или приморским экономико-географическим положением). Различия в структуре спроса между регионами часто малы на фоне национальной специфики, существующей в других государствах, поэтому лишь немногие предприятия ориентируются на это.

За исключением некоторых развивающихся стран (например, Индии, КНР), где законодательство по ПИИ в специально созданных зонах (районах) и на остальной территории заметно различается, больших различий в доступности для иностранных инвесторов между разными регионами не существует. Конечно, более либеральное региональное законодательство способствует привлечению дополнительных ПИИ, однако практика показывает, что это не главное: важен сам факт существования такого законодательства, а нюансы отходят на второй план перед воздействием других факторов. 

Наличие специальных законов, касающихся ПИИ, перестает быть важным даже на уровне стран. Первыми такие законы приняли Греция (в 1953 г.) и Турция (в 1954 г.). К началу 70-х гг. к ним прибавились Бразилия, Республика Корея, Кувейт, Центральноафриканская Республика, Кения, Сейшельские Острова и Лесото. В 1990 г. таких стран было уже 57, в 1998 г. – 160! (есть еще и страны, где привлечение ПИИ регламентируется специальными положениями в каких-то законах). Если среди бывших социалистических стран Европы в 1988 г. специальный режим для ПИИ был принят лишь в Венгрии и Словении, то в 1995 г. его не было лишь в Югославии и Боснии и Герцеговине. При этом в 1991 г. отдельные законы, регулирующие иностранные инвестиции, были приняты сразу в 9 постсоциалистических странах, в т.ч. в России.

Уровень некоторых видов издержек также становится второстепенным фактором. Так, стоимость рабочей силы по некоторым странам различается в 20-30 раз (в начале 90-х трудовые издержки в Республике Корея составляли 23% от западногерманских, в Португалии – 21%, в Гонконге – 16%, в Мексике – 10%, в Венгрии – 9%, в Чехии и Польше – 5%, в бывшем СССР и того меньше). Внутристрановые различия ограничиваются 30-40% (например, в США), и даже меньшими величинами (ФРГ до 1990 г., страны Бенилюкса). 

Привязка предприятий с ПИИ к сырьевым базам сохраняет свое значение и на мезоуровне, но все меньшая их доля с ростом значения сферы услуг, снижением материалоемкости промышленного производства и развитием транспорта ориентируются вообще на источники сырья.

Таким образом, в любом государстве более привлекательными для размещения иностранных предприятий являются регионы с высоким потребительским потенциалом, развитой инфраструктурой, имеющие хорошие транспортные связи или расположенные рядом со страной, фирмы которой осуществляют значительные ПИИ. 

Однако нельзя ограничиваться учетом лишь этих условий, как это делается в большинстве исследований. Выбор того или иного региона проводится руководством фирмы не на основании объективно существующих реалий, а на базе имеющихся об этих реалиях сведений. И если на макроуровне необходимая информация обычно доступна, то с внутристрановым различием в инвестиционном климате знакомы далеко не все национальные предприниматели.

7. Информированность потенциальных 
инвесторов как важный фактор 
размещения зарубежных предприятий

Информированность разных инвесторов различна: более крупные фирмы или компании из соседних стран могут обычно легче собрать сведения о региональной специфике. Чем дольше фирма работает в данной стране, тем больше повышается информированность ее руководства. 

По нашему мнению, есть два основных вида распространения предприятий, обусловленных воздействием фактором информированности: свойственных фирмам из отдаленных и соседних государств (ко второму виду относится и территориальное развитие дочерних фирм в соседних странах у концернов из отдаленных стран) [5].

У инвесторов первого вида (из отдаленных стран) сведений о благоприятных местах для инвестирования в стране (группе смежных стран) мало, в основном они – о крупных городах. Поэтому-то важнейшие экономические центры и становятся первыми центрами размещения предприятий. Конечно же, важную роль играет и то, что именно такие города обычно имеют хорошие международные транспортные связи. 

При создании сбытовых филиалов, естественно, более важным оказывается значительная емкость рынка сбыта в крупной агломерации, нежели информированность инвесторов об этой агломерации. Так, германские автомобильные концерны размещают свои зарубежные сбытовые фирмы чаще всего в крупнейших городах стран и регионов – основных импортеров их продукции (Париж, Сан-Паулу, Мельбурн, Торонто, Мехико, Буэнос-Айрес, Токио, Стокгольм и т.д.), либо в их пригородах: Буа-д’Арси и Аржантёй (Париж), Бракнелл (Лондон), Парраматта (Сидней), Уитби (Торонто), Сёдертелье (Стокгольм).

В дальнейшем ПИИ идут в районы, о которых инвесторы хорошо осведомлены. Во-первых, это районы, соседние с первичными центрами размещения их предприятий. Например, в Германии значительное число представительств и филиалов фирм США размещается во франкфуртском пригороде Нидеррад. Единственное его отличие от нескольких десятков таких же поселков состоит в том, что если поезд на пути из аэропорта Франкфурта-на-Майне к главному городскому вокзалу делает промежуточную остановку, то он ее делает в Нидерраде, и приезжающие в Центральную Германию постоянно слышат это название. Объяснить размещение филиалов в Нидерраде хорошим транспортным сообщением нельзя: метро в поселке нет, до павильонов международных ярмарок или центра Франкфурта надо добираться с неудобной пересадкой
.

Дополнительной причиной размещения новых предприятий (особенно промышленных) вблизи уже существующих может быть стремление наладить тесные производственные связи между своими филиалами, что сделать проще, когда они находятся рядом. 

Во-вторых, это районы, соседние с территориями, на которых расположены предприятия фирм-соотечественниц. За границей обычно конкуренция между фирмами одной страны ослабевает, особенно между небольшими компаниями. Языковой и культурный барьеры служат препятствием для получения даже имеющейся информации. Так, как показали опросы предпринимателей, предоставление до середины 90-х гг. в ФРГ консультаций в основном лишь на немецком языке сдерживало японских и других азиатских инвесторов, и они предпочитали среди стран ЕС Великобританию и малые страны, где широко распространен английский язык. Для преодоления названных барьеров фирмы одной страны часто координируют свою деятельность через торгово-промышленные палаты и аналогичные им структуры для создания преимуществ перед местными фирмами. 

Известно немало случаев производственной кооперации зарубежного филиала не с местными поставщиками, а с другими зарубежными филиалами компаний-соотечественниц. Так, в Германии фирмы “Фольксваген” и “Мерседес-Бенц” (автомобильная дочерняя компания концерна “Даймлер-Крайслер”) покупают каталитические конвертеры выхлопных газов у фирмы “Дегусса”. Фирмы предпочитают сохранять партнерство и за рубежом: в Бразилии конвертеры для машин, использующих в качестве топлива газ, поставляются с завода фирмы “Дегусса” в Сан-Паулу на автомобильные филиалы в Сан-Бернарду-ду-Кампу (пригород Сан-Паулу). В конце 90-х гг. компанией “Дегусса” построен аналогичный завод (но для машин, использующих бензин) в соседней Аргентине, где в Буэнос-Айресе также есть заводы концернов “Фольксваген” и “Мерседес-Бенц” [5].

В-третьих, это менее крупные экономические центры в других районах страны. Таким образом, распространение предприятий фирм одной страны идет по принципу иерархически-волновой диффузии [22].

Главный центр диффузии может дрейфовать вслед за сдвигами всего хозяйства страны. После войны и создания в Восточной Германии советской зоны оккупации центр экономических связей между Германией и Японией переместился из столичного Берлина в Гамбург (“ворота” для японских товаров в страну). В 50-х гг. Гамбург уступил эту роль Дюссельдорфу. Сказалось влияние сдвига хозяйства ФРГ на Запад, связанного с ориентацией на появившийся "Общий рынок", к тому же Гамбург после раскола страны потерял прежние связи с тяготеющими к нему в экономическом отношении районами, расположенными вверх по течению Эльбы. Наряду с Дюссельдорфом с 70-х гг. Франкфурт-на-Майне, а с 80-х гг. также Штутгарт и Мюнхен стали важнейшими центрами размещения японских предприятий: сказывался сдвиг всего хозяйства ФРГ на Юг.

Со временем, когда информированность инвесторов растет, интервал между созданием предприятий в центре и соседних с ним районах сокращается. Так, японские предприятия в соседних с Гамбургом административных районах стали появляться почти через 15 лет после открытия первого японского филиала в городе. Около Дюссельдорфа этот процесс не занял и 10 лет. Вокруг Франкфурта-на-Майне, Штутгарта и Мюнхена японские предприятия создавались почти одновременно [22].

Влияние информационного фактора на размещение предприятий косвенно подтверждает и совпадение территориальной концентрации граждан и предприятий одной страны (в ФРГ – из Японии, Республики Корея, Турции).

Вообще, диффузия и эффект агломерации может проявляться и на страновом уровне (что впервые показано П. Браунерйельмом и Р. Свенссоном в [12]). Так, в Латинской Америке (без Мексики, тяготеющей к США) германские предприятия и их ПИИ изначально были сконцентрированы в Бразилии. Это было связано с тем, что довоенные сети предприятий, как сказано выше, были в основном конфискованы, а в 50-60-е годы в регионе наиболее привлекательной (в силу успехов индустриализации, высокого потребительского потенциала, необходимости преодолеть протекционизм) была именно Бразилия. Но с 70-х годов ее доля в германских ПИИ в регионе неуклонно сокращается (табл. 3). Уменьшается также доля в германских ПИИ в Центрально-Восточной Европе (т.е. бывших социалистических странах Европы без СНГ) у Чехии и Венгрии (первых постсоциалистических стран, где иностранцы смогли участвовать в приватизации и создавать новые предприятия). 

Таблица 3. Децентрализация размещения германских ПИИ на уровне стран

	Страны в макрорегионах
	Доля страны в накопленных германских ПИИ в макрорегионе к концу года, %

	
	1976
	1980
	1985
	1990
	1993
	1995
	1997

	Бразилия и Латинская Америка (без Мексики)
	73,30
	64,03
	62,05
	62,04
	59,17
	57,10
	55,97

	Чехия, Венгрия и Центрально-Восточная Европа
	Размеры ПИИ в регионе ничтожны
	63,10
	56,35
	47,99

	7 “западных” соседей ФРГ и Западная Европа
	75,45
	72,96
	67,56
	59,68
	61,38
	58,81
	55,16


Составлено по расчетам автора на основе данных Германского федерального банка за разные годы (в частности, [13]).

К тому же для соседних стран у людей реальное и психологическое расстояния почти совпадают, а в работах К.А. Нордстрёма, Й.-Л. Тёрнрооса, Ф.Р. Рута [19, 20, 26] показано, что страны от психологической удаленности могут заметно терять в привлекательности для ПИИ. Наглядный пример можно найти в германских исследованиях в области интеграции в бассейне Балтийского моря. В них к периферии Балтийского региона относится не только Центральная, но часто даже Южная Германия, в то время как Центральная Россия никогда в этом виде не рассматривается. Однако расстояние до крупнейших балтийских портов Германии Любека и Ростока от Франкфурта-на-Майне 560 км и 690 км соответственно, от Штутгарта – 720 и 810 км, от Мюнхена – 820 и 770 км. В то же время расстояние от Москвы до Санкт-Петербурга – менее 700 км. Даже некоторые германские географы не могут осознать, что от Москвы до Берлина ближе, нежели до Мурманска. При этом, однако, Русский Север часто ими отождествляется с Сибирью. В глазах всех европейцев Сибирь предстает страной лютых морозов. При этом немцы, особенно старшего поколения, признаются, что Сибирь ассоциируется у них и с местом ссылки их соотечественников-военнопленных. Все это создает отрицательный имидж.

С соседними странами таких психологических проблем не существует, поэтому, используя все выгоды экономико-географического положения, предприятия сразу создаются и в небольших городах (во многом это связано со стремлением наладить производственные связи с конкретными местными фирмами). Влияет и фактор культурно-исторической близости. 

Так, Эльзас и Лотарингия во Франции, когда-то входившие в состав Германии, привлекают значительные германские ПИИ (по размерам капиталовложений эти области сопоставимы с Парижским районом), бывшая австрийская область Трентино-Альто-Адидже в Италии (эти районы практически не привлекают ПИИ фирм других стран), северные немецкоязычные районы Швейцарии [4]
: на них приходится 95% всех германских предприятий в стране.

Конечно, сказывается фактор соседства, но далеко не только он. Иначе почему в Нидерландах, где немцев в приграничных районах почти нет, 45% всех крупных германских предприятий направляется в провинцию Южная Голландия (Роттердам, Гаага), еще 12% – в провинции Северная Голландия (Амстердам, Харлем) и Утрехт. Эти три провинции – одни из самых удаленных от ФРГ (но там сосредоточены важнейшие экономические центры страны). На все пограничные с Германией провинции (а это половина всех провинций Нидерландов: Гронинген, Дренте, Оверейссел, Гельдерланд, Северный Брабант и Лимбург) приходится около 30% германских предприятий (это тоже немало, т.е. эффект соседства, конечно, присутствует). При этом в важнейших провинциях Нидерландов чаще среднего создаются новые предприятия, а в пограничных с ФРГ провинциях, напротив, выше среднего доля покупаемых германскими компаниями фирм Нидерландов [27].

В Бельгии также нет особых культурно-исторических причин возникновения центров размещения предприятий, сопоставимых с Брюсселем и Антверпеном. В Италии помимо Ломбардии и Трентино-Альто-Адидже к ФРГ близко расположена и другая экономически значимая область – Пьемонт (центр Турин), однако она не имеет культурных связей с Германией, поэтому и не привлекает значительных ПИИ фирм ФРГ.

В той же Швейцарии по числу германских предприятий действительно лидируют приграничные с ФРГ кантоны: Цюрих – более 40%, Аргау – 10%, Санкт-Галлен – 7,5%, Базель (город) и Базель (сельский) – почти по 5%, Шаффхаузен – более 3%. Однако выделяются и германоязычные кантоны, удаленные от ФРГ (Цуг – 6% германских предприятий, Люцерн и Берн – почти по 5%, Золотурн – более 3%). В то же время менее удаленные франкоязычные кантоны Юра и Невшатель привлекают лишь 0% и 2% всех германских предприятий в Швейцарии соответственно. Из не-германоязычных кантонов только доля Во и Фрибура (франкоязычные) приближается к 3%, а доля, например, Женевы – менее 2% [25].

Помимо “волн” от крупных экономических центров идет и “волна” от границы (проявление на макроуровне в Западной Европе – см. табл. 2). Таким образом, центры диффузии находятся скорее всего в странах происхождения иностранных инвесторов.

Эта схема видна и на примере территориального развития отдельных компаний. Среди последних примеров – японский производитель молочных продуктов с бактериями (биокефиров и т.п.) “Якульт”. В Европе он открыл первый завод и наладил сбыт в 1994 г. (из Японии продукцию завозить нельзя – слишком высоки издержки транспортировки этой скоропортящейся продукции). Местом размещения были выбраны Нидерланды: сыграли роль сырьевой и языковой (распространение английского) факторы. Нидерланды и Великобритания стали и основными рынками сбыта продукции фирмы. Вскоре ее молочная продукция стала продаваться в соседнем с Нидерландами германском Северном Рейне – Вестфалии. В 1996 г., когда число немецких клиентов заметно выросло, фирма создала производственный филиал в Кёльне, одном из крупнейших городов земли. Позднее фирма наладила сбыт и в соседних землях (Гессене, Рейнланд-Пфальце, Сааре), хотя лидерство по своей продукции заняла пока лишь в Северном Рейне – Вестфалии. С лета 2000 г. “Якульт” создает в ФРГ собственную сбытовую сеть (сначала – в крупных городах) [18]. В принципе, можно привести еще много примеров отдельных компаний, полностью подтверждающих описанную выше схему развития фирмы. 

Из всего сказанного следует, что кроме доминирования районов, соседних со страной, фирмы которой являются крупными инвесторами, по размерам ПИИ выделяются важнейшие экономические центры государства с хорошими международными транспортными связями. Со временем их роль сокращается за счет распространения капиталов в окружающие их районы и в менее важные экономические центры. На определенном этапе формируется целый каркас “второй” (зарубежной) экономики, который состоит из центров размещения разного иерархического уровня иностранных предприятий и производственно-сбытовых связей этих предприятий. 

“Вторая” экономика через связи с местными поставщиками интегрируется в национальное хозяйство, а через связи между материнскими и дочерними компаниями – с экономиками других стран. В некоторых развивающихся странах она сравнительно изолирована от местного хозяйства, но в основном по причине отсутствия крепких межрегиональных связей собственно национальных экономик внутри таких стран. С ходом экономической интеграции каркас “второй” экономики постоянно разрастается, появляется много второстепенных организационных центров, которые координируют деятельность уже не в макрорегионах, а в отдельных небольших государствах или даже их районах (о чем свидетельствует пример европейских стран и США, в меньшей степени – Южной Америки и Юго-Восточной Азии).

8. Организационные центры компаний как 
часть каркаса “второй” (зарубежной) экономики

Среди центров размещения предприятий зарубежных дочерних компаний можно выделить группу организационных центров, которые являются сосредоточением штаб-квартир региональных дочерних фирм, представительств банков, финансовых структур промышленных и торговых компаний. Организационные центры разных стран представлены в основном “мировыми городами”, т.е. крупными транспортными и коммуникационными центрами со значительным населением и высоким развитием как промышленности, так и сферы услуг (в т.ч. финансового сектора экономики). “Мировые города” являются часто и центрами принятия политических решений
. 

Однако не все “мировые города” попадают в число главных центров размещения штаб-квартир фирм определенной страны, и наоборот, некоторые важные организационные центры могут не быть “мировыми городами”.

Так, многие второстепенные по значению “мировые города”, расположенные в США, не привлекают значительного числа германских штаб-квартир (Хьюстон, Питтсбург, Даллас или Сент-Луис). Их важное значение определяется часто наличием в них штаб-квартир собственно американских корпораций, причем определенных отраслей, например, нефтедобывающей. Размещение германских представительств в таких городах не имеет особого смысла, т.к. не всегда фирмы ФРГ даже сотрудничают с этими компаниями. 

В число важных организационных центров попали многие оффшорные центры, которые не оказывают большого влияния на ход развития мировой экономики и политики, но благодаря различным льготным условиям (например, в сфере налогообложения) привлекли значительные иностранные капиталы. У германских инвесторов это острова Большой Кайман (британское владение Каймановы Острова), Кюрасао (Антильские Нидерландские Острова), Лабуан (Малайзия), Специальный административный район Сянган (КНР), Панама. У инвесторов из США это в первую очередь Бермудские Острова (Брит.), Панама и Виргинские Британские Острова.

У европейских инвесторов больше организационных центров в самой Европе. В их число попадают часто региональные центры, не имеющие большого значения на глобальном уровне (Гётеборг в Западной Швеции, Страсбур в Эльзасе и Лотарингии, Зальцбург в той части Австрии, которая не является ее историческим ядром, Бирмингем в Средней Англии и т.д.). Выше и роль столиц малых стран (Осло, Лиссабон, Хельсинки, Афины), государств Центрально-Восточной и Восточной Европы (Прага, Варшава, Будапешт, Братислава, Москва). У американских инвесторов больше организационных центров в Западном полушарии, странах Азиатско-Тихоокеанского региона.

Иногда формирование организационного центра обусловлено местной экономической и политической спецификой. Например, в Восточной и Юго-Восточной Азии многим фирмам для эффективного управления региональными подразделениями было бы достаточно одного координационного центра, Сингапура. Однако важность КНР как торгового партнера в сочетании с политическими препятствиями для проникновения на рынок материкового Китая спровоцировало усиление роли Сянгана и Тайбея в качестве организационных центров иностранных компаний. Остров Тайвань и бывшая британская колония Сянган (Гонконг) многие годы используются западными компаниями как плацдармы для проникновения на рынок КНР.

9. Прямые иностранные инвестиции в России

В России межрегиональные различия в направлениях внешнеторговых потоков существуют, но сколько-нибудь подробная информация по всем регионам отсутствует (есть лишь сведения об общей величине внешнеторгового оборота субъектов Федерации). С данными по ПИИ и зарубежным предприятиям ситуация несколько лучше.

В нашей стране по размерам привлеченных ПИИ лидирует Московская агломерация – крупнейших экономический центр России. С заметным отрывом от нее идет второй важнейший центр страны – Петербургская агломерация. Доминирование Москвы и Московской области по ПИИ нельзя просто объяснять ошибками государственной инвестиционной политики: все страны при своем открытии для зарубежных капиталов испытывают на первых порах аналогичную проблему (если только не создаются специальные районы с законодательством, заметно отличающимся от общегосударственного, как это происходит в КНР, ряде развивающихся стран). В столице (экономической столице, которая в России совпадает с политической) обычно открываются первые представительства, сбытовые филиалы. Этот процесс начался в Москве еще во времена существования СССР. 

По размерам иностранных капиталовложений выделяется еще ряд субъектов Федерации с крупными экономическими центрами или общим высоким хозяйственным потенциалом (например, Краснодарский край, Новосибирская, Самарская, Свердловская области – табл. 4). Это явление также нельзя объяснить заслугами региональных властей по привлечению зарубежных предприятий, а соответственно и ПИИ. Все это отражает последствия иерархически-волновой диффузии зарубежных предприятий на территории Российской Федерации. 

Насколько быстро в ближайшие годы будет увеличиваться доля этих регионов в привлечении ПИИ, настолько скоро придут капиталы и в сравнительно мало привлекательные для инвесторов субъекты Федерации. В качестве косвенного доказательства такой диффузии можно привести данные по изменению доли регионов – ведущих получателей ПИИ в Российской Федерации. К сожалению, короткие временные ряды и специфика статистической информации вынуждают иллюстрировать это усредненными значениями по двум трехгодичным промежуткам (табл. 4)
. 

Таблица 4. Доли регионов в годовом притоке ПИИ в России

	Субъект Федерации
	Среднегодовая доля в притоке ПИИ в Россию, %

	
	в 1995-2000 гг.
	в 1995-1997 гг.
	в 1998-2000 гг.

	Москва
	41,0
	56,7
	25,2

	Московская обл.
	10,2
	9,5
	10,9

	всего первые 2
	51,2
	66,2
	36,1

	Краснодарский край
	6,7
	0,7
	12,6

	Сахалинская обл.
	6,0
	1,7
	10,3

	Санкт-Петербург
	5,3
	4,9
	5,8

	Ленинградская обл.
	2,8
	1,4
	4,3

	Самарская обл.
	2,2
	1,6
	2,9

	Новосибирская обл.
	1,8
	0,8
	2,9

	Свердловская обл. 
	1,6
	0,7
	2,4

	Волгоградская обл.
	1,3
	0,8
	1,7

	Приморский край
	1,3
	1,6
	0,9

	Челябинская обл.
	1,0
	0,7
	1,4

	всего первые 12
	81,2
	81,1
	81,3


Составлено по расчетам автора на основе [3].

Доля столицы заметно сокращается, а доля Московской области и особенно других регионов с крупными ПИИ в основном растет: суммарная доля десятка важнейших после Москвы и Московской области получателей ПИИ выросла с 14,9% в 1995-1997 гг. до 45,2% в 1998-2000 гг., доля остальных 77 субъектов Федерации почти не изменилась. Переход к более равномерному распределению ПИИ заметен и в рамках отдельных агломераций, причем не только Московской, но и Петербургской (доля Ленинградской области растет значительно быстрее доли Санкт-Петербурга).

Имеющаяся сравнительно подробная статистика распределения по регионам предприятий и организаций с участием капитала фирм разных стран также позволяет выявить иерархически-волновую диффузию. Эта статистика может не отражать точно размеры накопленных ПИИ (в одном регионе может быть 10 небольших предприятий, в другом – 1 крупное), зато показывает “популярность” того или иного субъекта Федерации у инвесторов. 

До 1999 г. в статистике не выделялись отдельно данные по предприятиям с ПИИ (приводилась только информация по иностранным капиталовложениям в целом). В конце 1998 г. доля Москвы и Московской области по числу предприятий с ПИИ составляла 54,4% и сократилась к концу 1999 г. до 48,7%. В то же время доля следующей за Москвой "десятки" выросла с 21,5% до 26,9% (в т.ч. доля Санкт-Петербурга и Ленинградской области увеличилась с 8,7% до 13,0%, доля Калининградской области – с 2,4% до 2,8%, доля Приморского края – с 2,4% до 2,5%). Суммарная доля остальных субъектов Федерации выросла с 24,1% до 24,4% (расчет автора по [6]).

По предприятиям отдельных стран такую диффузию на примере данных об изменениях в течение одного года выявить нельзя, т.к. общее число иностранных предприятий в российских регионах мало и в целом изменение их числа очень нестабильно (см. сноску 4). К тому же все осложняется влиянием эффекта соседства для инвесторов приграничных стран.

Этот эффект хорошо заметен, если рассмотреть такой показатель, как превышение доли региона в общероссийском числе предприятий какой-либо страны над долей региона в общероссийском числе всех иностранных предприятий (расчет автора по [6]). По этому превышению выделяются обычно непосредственные соседи, сравнительно важные экономические центры недалеко от границы, а также регионы, близкие по культуре.

У Финляндии по Санкт-Петербургу и Ленинградской области (данные общие) превышение составляло на конец 1999 г. 44,6 процентных пункта. Петербургская агломерация из-за своей близости имеет для финских инвесторов намного более важное значение, чем Московская агломерация. По Республике Карелия превышение достигало 5,9 пункта, по Мурманской области – 1,2 пункта. Кстати, Карелия – единственный субъект Российской Федерации, где финский язык имеет статус официального. Из всех других субъектов Федерации превышение больше 0,25 пункта по числу финских предприятий было только у Новгородской области. Самые удаленные от Финляндии регионы, где в 1999 г. показатели по финским предприятиям почти не отличались от средних (а в 1998 г. даже было превышение показателей по финским предприятиям) – финно-угорские национальные республики (Удмуртская и Марий Эл). 

Наибольшее превышение доли региона в общероссийском числе белорусских предприятий над долей региона в общероссийском числе всех иностранных предприятий у непосредственных соседей Белоруссии – Брянской и Смоленской областей (в конце 1999 г. на 5,7 и 6,7 процентных пункта соответственно). Выделяются по превышению еще Орловская и Липецкая области.

Украинские инвесторы также часто отдают предпочтение регионам, мало удаленным от их страны. Максимальное превышение у Белгородской области (в конце 1999 г. 5,4 процентных пункта), Ростовской области (4,5 пункта), Курской области (1,6 пункта) и Краснодарского края (1,5 пункта).

Максимальные показатели по казахским предприятиям у Челябинской, Омской областей и Алтайского края (соответственно 9,1; 4,1; и 2,7 процентных пункта). Единственное предприятие с ПИИ в Республике Алтай – с участием казахских капиталов. Значительно больше средней по России доля китайских предприятий в Южной Сибири и Приамурье, японских предприятий – в Приморье и на Сахалине. Предприятия компаний США концентрируются в Москве и области (превышение на 1,1 пункта). Выше среднего для американских инвесторов значение Татарстана (возможно, в Татарстане размещается один из центров диффузии американских предприятий), Магаданской и Сахалинской областей, Хабаровского края (эффект соседства).

Интересны данные по предприятиям с участием германского капитала. ФРГ занимает второе место по числу предприятий с ПИИ национальных фирм после США: 1202 против 1437 в конце 1999 г.
. Германские предприятия размещаются по территории России наиболее равномерно (исходя из расчетов индекса Джини). При этом доля Москвы и Московской области намного ниже, чем у инвесторов других стран, зато выше роль субъектов Федерации с центрами меньшего значения. Наибольшее превышение среди таких регионов доли в общероссийском числе германских предприятий над долей региона в общероссийском числе всех иностранных предприятий у Санкт-Петербурга с Ленинградской областью и у Свердловской, а также Калининградской областей. Далее следуют Пермская, Самарская, Костромская, Воронежская, Архангельская области, Республика Татарстан, Тверская и Нижегородская области.

Главная причина такого сравнительно равномерного размещения германских предприятий – более длительный процесс иерархически-волновой диффузии: германские инвесторы начали действовать в нашей стране еще в начале 70-х гг. Так, “Дойче Банк” был первым иностранным банком в СССР, открывшим свое представительство (в 1972 г. в Москве). 

Крупнейший германский инвестор электротехнический концерн “Сименс” пришел в нашу страну еще в 1971 г. Тогда им было открыто представительство в Москве. С самого начала 70-х гг. различные подразделения концерна участвовали в десятках проектов производственной кооперации, технического сотрудничества в СССР. В 1990 г. было открыто в Москве специальное представительство “Сименс-Никсдорф Информационссистемэ”, электронной дочерней компании концерна. В начале 1991 г. было создано представительство фирмы “Сименс” в Санкт-Петербурге. Позднее представительства были открыты и в других крупных городах России: Екатеринбурге, Кемерово, Владивостоке, Иркутске, Уфе, Новосибирске и Краснодаре. В Москве и Санкт-Петербурге появились в первой половине 90-х гг. и первые производственные предприятия. Другим важным производственным центром концерна стала Пермь (один из российских городов-миллионеров). Позднее “Сименс” направил ПИИ в предприятия, расположенные в Калуге, Ульяновске, Ижевске. В Москве, Санкт-Петербурге и Перми уже существует не по одному предприятию с инвестициями концерна. Из России деятельность “Сименса” постепенно распространяется и на другие страны СНГ. 

Четверть всех предприятий с ПИИ в Калининградской области – предприятия с германским капиталом. Тому есть множество объяснений: территориальная близость, что облегчает управление филиалами и снижает транспортные издержки при поставках комплектующих из Германии (например, для сборки автомашин “БМВ”); исторические корни (когда-то это часть Восточной Пруссии); выгодное экономико-географическое положение (регион является аналогом Польши, Чехии и Венгрии для германских ПИИ, нацеленных на реэкспорт в ЕС); режим свободной таможенной зоны (установленный законом "Об Особой экономической зоне в Калининградской области"); возможность включения области в еврорегион после вступления Польши в ЕС. Последнее практикуется уже сейчас странами ЕС и их восточными соседями для либерализации внешнеэкономических связей. Так, на части территории ФРГ, Польши, Дании и Швеции создан регион Померания (важнейшие центры – Грайфсвальд, Штральзунд, Щецин); на части территории ФРГ и Польши созданы регионы Виадрина и Шпре-Нейсе-Бубр (на базе разделенных (границей) городов Франкфурт-на-Одере /Слубице и Губен/Губин); на части территории ФРГ, Польши и Чехии образован регион Нейсе; в приграничных районах ФРГ и Чехии образовано 4 региона. 

Помимо всего прочего Калининградская область относится, как и Санкт-Петербург с Ленинградской областью, к Балтийскому региону. А уже сейчас подготавливаются различные предложения в рамках регионального сотрудничества в Балтийском регионе
, реализация которых в будущем (при нахождении капиталовложений) может способствовать заметному улучшению инвестиционной привлекательности региона, а следовательно, развитию прибыльных проектов. В частности, может заметно улучшиться транспортно-географическое положение северо-западных регионов России со строительством панъевропейских интермодальных транспортных коридоров. На общеевропейской конференции по транспорту на острове Крит в 1994 г. были утверждены в частности маршруты коридора №1: Хельсинки – Таллин – Рига – Калининград – Гданьск – Варшава, а также №2 (Берлин – Варшава – Минск – Москва) и №9 (Москва – Санкт-Петербург – Хельсинки). Позднее их направления были несколько изменены (так коридор №1 преобразован в коридор “Виа-Ганзеатика”, продлен до Берлина, проходит через Санкт-Петербург).

Что дает определение "популярности" регионов среди инвесторов разных стран? Как уже было сказано выше, поведение иностранных компаний определяется не только экономическими и политическими факторами. Учет инвестиционного потенциала и рисков ведется предпринимателями на основе имеющейся информации, подвержен влиянию различных стереотипов. Все это определяет необходимость стимулирования ПИИ не только путем предоставления различных субсидий и льгот, но и просто путем повышения информированности инвесторов, оказания им элементарной помощи в более быстрой реализации проектов.

Например, один из факторов успеха Новгородской области по привлечению ПИИ состоял в том, что в области проводится мониторинг реализации перспективных проектов, осуществляемый администрацией. В рамках этого механизма проводятся презентации проектов перед регулирующими и контролирующими органами области, назначаются кураторы проекта из руководителей областных и местных органов власти. При этом в области существует бесплатное  информационное обеспечение потенциальных инвесторов. К тому же была проведена масштабная реклама инвестиционной привлекательности области в средствах массовой информации.

Необходима целенаправленная работа по освещению инвестиционных возможностей и нужд регионов. Потенциальные иностранные инвесторы рекомендуют субъектам Российской Федерации участвовать в специализированных международных ярмарках (в первую очередь в ФРГ – важнейшем центре их проведения). Важна и специальная работа со средствами массовой информации: они обычно заинтересованы в сенсационных сведениях, а данные об успехах в привлечении ПИИ часто менее заметны, чем о неудачах. Особенно односторонняя негативная информация предоставляется о российских регионах на Западе, что отмечают даже сами зарубежные инвесторы [2]. Однако учет информационного фактора, конечно же, не отрицает важность экономических и законодательных мер.

Создание информационной базы должно учитывать заинтересованность предпринимателей именно тех стран, компании которых, скорее всего, пойдут в этот регион. Условно говоря, глупо давать специально информацию для инвесторов на немецком языке об Амурской области, но необходимо – на японском или китайском. Для Калининградской области ситуация диаметрально противоположная. И уж во всяком случае, информация должна предоставляться на английском языке: наличие хороших рекламных региональных материалов для инвесторов лишь на русском языке вызывает многочисленные жалобы иностранных предпринимателей [2].

Рассмотрев современное распределение предприятий с капиталами какой-то страны, можно на основании схемы иерархически-волновой диффузии попытаться предсказать основные районы создания новых предприятий фирмами данной страны. А это значит, что не следует, в частности, создавать неработающие свободные экономические зоны в “глубинке” (в таких регионах, как Республика Ингушетия, Республика Алтай). Такие зоны будут обречены на привлечение денег российских предприятий, уходящих от налогов: трудно ожидать, например, большого притока ПИИ в названные регионы из соседних с ними Грузии и Казахстана, Монголии, а желающих из других стран будет мало. 

10. Основные выводы

В подавляющем большинстве стран отмечается неравномерность развития регионов. Различия между ними лишь усиливаются вследствие чрезмерной территориальной концентрации зарубежной деятельности. Основная часть внешнеторговых потоков направляется в наиболее густонаселенные и экономически развитые районы страны, а крупные иностранные предприятия создаются преимущественно в "экономических столицах" государств, что связано с особенностями территориального развития любой компании, выходящей на глобальный уровень.

Существуют различные факторы, обуславливающие территориальные предпочтения иностранных инвесторов. В связи с этим вполне естественным выглядит попытка региональных властей повлиять на предпочтения инвесторов. Однако распространенной ошибкой в политике привлечения капиталовложений служит недостаточное информирование потенциальных инвесторов о проделанной властями работе.

В то же время следует учитывать, что регионы имеют изначально неравные условия для участия во внешнеэкономических связях. Далеко не всегда возможно, используя ограниченные финансовые ресурсы, с помощью ряда мер сделать регион крайне привлекательным для капиталовложений. Такие попытки можно расценить скорее как нерациональное использование средств.

Вообще вся региональная политика в области стимулирования инвестиций должна быть направлена на ускорение объективно существующих процессов диффузии зарубежных предприятий (и их ПИИ) по территории страны. Корректировка распределения их по территории страны возможна лишь очень незначительная. Бессмысленно “плыть против течения”.
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� Макиладорас происходит от испанского слова "макила" (плата мельнику за помол зерна). В настоящее время термин стал общеупотребительным в российской и западноевропейской латиноамериканистике. 


� Шведская фирма "ИКЕА" при выборе места для размещения своего первого крупного мебельного магазина в России остановилась на подмосковном пригороде Химки, судя по всему, по сходной причине. Аналогичных городов, смежных с территорией Москвы много (Мытищи, Люберцы, Видное и т.д.), но через Химки идет шоссе к международному аэропорту Шереметьево. 


� Наличие соотечественников повышает привлекательность региона для ПИИ и для фирм первого вида. Так, в США по размерам германских ПИИ выделяются не только штаты Нью-Йорк, Нью-Джерси и Коннектикут (в последних двух штатах также размещены части Нью-Йоркской агломерации – главного экономического центра страны), Калифорния (благодаря наличию Силиконовой долины), а также штаты с менее значимыми экономическими центрами (Массачусетс, Техас, Пенсильвания, Флорида и Мичиган), но и штаты Миннесота и Висконсин. В этих двух штатах отношение доли занятых в компаниях ФРГ к доле занятых во всех остальных иностранных фирмах одно из самых высоких в США. До сих пор южные части этих штатов населены в основном выходцами из Германии. Их высокая доля характерна для всего Среднего Запада США: 37,9% населения при переписи 1990 г. назвали среди своих предков немцев [10], а в XIX в. была попытка сделать в Висконсине немецкий штат.


� В литературе выделяется обычно 3 главных мировых города (Лондон, Нью-Йорк и Токио), около 10 ведущих (в частности, Париж, Франкфурт-на-Майне, Брюссель, Чикаго, Лос-Анджелес, Сингапур, Сан-Паулу). Следующий уровень мировых городов включает в себя от нескольких десятков до сотни важных региональных центров. Часто к ним относят Москву, иногда – Санкт-Петербург.


� Дело в том, что реализация даже одного крупного проекта может заметно искажать годовые данные, особенно если учесть, что общие размеры капиталовложений, направляемые в российские регионы, не так уж велики. Например, доля Сахалинской области в 1995-1998 гг. в общем притоке ПИИ в Россию не превышала 2,5%, а в 1999 г. составила 24,0%: 1,02 млрд долларов, 1-е место [3]. В российской статистике учитывается только приток ПИИ (и то лишь с 1995 г.) без их оттока, что не позволяет определять накопленные суммы капиталовложений. 


� У компаний Кипра в конце 1999 г. было 914 предприятий, но их прямые капиталовложения – в основном реинвестированные российские средства. По числу предприятий выделяются также фирмы Великобритании (698), Китая (637), Финляндии (594), Турции (413), Украины (395), Италии (342) и Швейцарии (340) [7].


� Совместную работу в этом направлении, начиная с 1992 г., ведут сотрудники исполнительных органов власти Белоруссии, Дании, Латвии, Литвы, Норвегии, Польши, Российской Федерации, ФРГ, Финляндии и Швеции, а также германских земель Мекленбург – Передняя Померания, Шлезвиг-Гольштейн и российских регионов (Республика Карелия, Калининградская область и Санкт-Петербург). Основные цели – развитие инфраструктуры, охрана окружающей среды, научный обмен, информирование инвесторов.
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