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1. Постановка проблемы исследования и обоснование актуальности 

Вопрос о характере и качестве рыночных взаимодействий активно разрабатывается с 

управленческой точки зрения в целях оптимизации межфирменных обменов (См.: [Carson et 

al., 2006; Hawkins et al., 2008; Jap, Ganesan, 2000; Wathne, Heide, 2000]). Вместе с этим, пробле-

ма рисков оппортунистического поведения в современных условиях постиндустриальной (ин-

формационной) экономики выходит из организационных границ и становится еще более вы-

пуклой  и острой в контексте стремительного развития нестандартных типов занятости, вклю-

чая самостоятельную внештатную занятость (фриланс) [Ashford et al., 2007; Barley, Kunda, 

2004; Connelly, Gallagher, 2004; Kalleberg, 2000]. 

Западные исследователи в области нестандартной занятости подчеркивают, что незави-

симые профессионалы осуществляют свою деятельность в условиях неопределенности, обла-

дают ограниченной информацией о рыночной ситуации и своих контрагентах, а также часто 

подвергаются рискам эксплуатации и недобросовестного поведения со стороны своих клиен-

тов [Blair, 2003; Dex et al., 2000; O’Mahony, Bechky, 2006; Storey et al., 2005]. Полная или ча-

стичная невыплата вознаграждения, отсрочка платежа, неожиданное изменение сроков и со-

держательных задач работ, требование дополнительных неоплачиваемых доработок выделяют-

ся исследователями как наиболее характерные проявление оппортунизма заказчиков [Osnowitz, 

2010]. Важно, что описанные выше риски нестандартной занятости лишь усугубляются в слу-

чае электронных фрилансеров, осуществляющих поиск клиентов и выполнение заказов через 

специализированные онлайн платформы (электронные биржи удаленной работы) в условиях 

обезличенных краткосрочных взаимодействий и преобладании инструментальных связей 

[Chang, Chang,  2011; Nikitkov, Bay, 2010; Kauffman, Wood, 2007; Sebesta, 2009].  

Таким образом, электронный фриланс может трактоваться как часть более широкого 

тренда прекаризации труда [Стендинг, 2014; Kalleberg, 2009]. По сравнению со «стандартны-

ми»
1
 наемными работниками в организациях, проблема оппортунизма клиентов является для 

фрилансеров более острой в связи с отсутствием гарантий оплаты, ассиметричными отношени-

ями с заказчиками (клиенты фрилансеров в большинстве случаев являются представителями 

фирм и обладают большей переговорной силой) и частыми опосредованными (виртуальными) 

контактами [De Peuter, 2014; Gill, 2010; McKeown, 2005; Osnowitz, 2010; Barbieri, 2003]. 

Важно отметить, что русскоязычный рынок удаленной работы, помимо перечисленных 

выше характеристик, практически полностью ускользает из формального правового поля и 

находится преимущественно в зоне неформальной экономики [Стребков, Шевчук, 2012а]. 

Необходимо также указать на высокую технологичность подобных рынков, многие аспекты 

                                                             
1 «Стандартной» принято считать «занятость по найму в режиме полного рабочего дня на основе бес-

срочного трудового договора на предприятии или в организации, под непосредственным руковод-

ством работодателя или назначенных им менеджеров» [Гимпельсон, Капелюшников, 2005. С. 3]. 
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которых в настоящее время просто не могут быть урегулированы законодательно по причине 

отсутствия правового аппарата в данной сфере [Стребков, Шевчук, 2012b]. 

Кроме того, такие негативные тенденции, присущие российскому современному обще-

ству, как относительно низкий уровень институционального и личностного доверия, а также 

высокие трансакционные издержки [Веселов, 2004a; Веселов, 2004b; Корнай, 2003; Заславская, 

2004; Кертман, 2006] особенно сказываются на нестандартных типах занятости, в число кото-

рых входит и электронный фриланс. Ситуацию также усугубляют неблагоприятные институ-

циональные условия для малого бизнеса и особенно для самозанятых в России, включающие 

непроработанное нормативно-правовое регулирование, трудности налогообложения и высокие 

административные барьеры [Алимова, 2007; Мишурова, 2012; Образцова, 2009; Образцова, 

Чепуренко, 2008; Чепуренко, 2008]. Например, отсутствие эффективной судебной системы в 

России также сильнее сказывается на фрилансерах, для которых защита своих прав через пра-

вовые инстанции, по сравнению со «стандартными» работниками, еще более проблематична. 

Обобщая вышесказанное, стихийность формирования русскоязычного рынка удален-

ной работы и его слабая государственная регуляция в сочетании с заочным взаимоотношением 

контрагентов, информационной и властной асимметрией и неопределенностью качества услуг 

способствуют обострению рисков оппортунизма со стороны участников рыночного обмена в 

онлайн пространстве. Так, согласно данным Мониторинга рынка удаленной работы, в 2014 го-

ду около 88% русскоязычных независимых профессионалов заявили о нарушении первона-

чально обговоренных условий со стороны клиента за последний год, что не позволяет пре-

уменьшить актуальность проблемы оппортунистического поведения заказчиков по отношению 

к фрилансерам на русскоязычном рынке удаленной работы [Стребков, Шевчук, Спирина, 2015, 

С. 174]. 

Таким образом, в фокусе данной работы находятся те защитные механизмы, которые 

используются электронными фрилансерами для противостояния и предупреждения оппорту-

низма со стороны заказчиков их услуг. Остается не ясным, каким образом в принципе возмож-

но эффективное взаимодействие хозяйственных контрагентов в условиях виртуальных контак-

тов и почти полного отсутствия законодательного регулирования их отношений. Особый ис-

следовательский интерес представляет вопрос о том, каким образом при наличии очевидной 

властной асимметрии в пользу заказчика (при условии, что это отдельная организация),  

обособленный фрилансер, крайне слабо защищенный легальными институтами и коллектив-

ными профессиональными объединениями, выстраивает свою переговорную стратегию и мо-

жет добиваться успеха в своей профессиональной деятельности.  

Другими словами, в применении к русскоязычному электронному рынку удаленной ра-

боты классическая проблема доверия и мошенничества [Грановеттер, 2002] звучит так: по-

чему, несмотря на все неблагоприятные условия, экономическая деятельность фрилансеров не 

характеризуется тотальными проявлениями недоверия и оппортунизма со стороны заказчи-

ков их услуг? Как независимым профессионалам удается противостоять риску оппортунизма 

и добиваться успеха? Ведь именно об этом свидетельствует устойчивый рост числа зареги-

стрированных пользователей и посетителей русскоязычных бирж удаленной работы, а так-

же расширение видов специализаций фрилансеров и создание все новых онлайн платформ уда-

ленной работы. 

2. Теоретическая база исследования 

В теоретическом плане работа опирается на экономико-социологический подход к ис-

следованию неформальной экономики и институциональный подход к исследованию рынков 
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труда. В рамках экономико-социологического подхода постулируется сложное сочетание фор-

мальных и неформальных механизмов хозяйственной регуляции, гетерогенность участников 

рынка, множественность их интересов. Институциональный подход к анализу рынков труда 

сосредотачивает свое внимание на социально-экономических последствиях различных режи-

мов регулирования рынков труда. Проблема оппортунистического поведения рассматривается 

на пересечении конвенциональной экономической теории, новой институциональной экономи-

ки и экономической социологии (см. таблицу 1). Среди ключевых для данной работы авторов 

можно выделить следующих: М. Грановеттер, Э.Г. Фуруботн, Р. Рихтер, О. Уильямсон, Г. 

Саймон, М. Спенс, Д. Норт, В. Радаев. 

Таблица 1 

Проблема оппортунистического поведения через призму различных теоретиче-

ских подходов 

Критерий 

сравнения 

Конвенциональная 

экономическая теория 

«Новый» институциона-

лизм в экономике 

Экономическая социоло-

гия 

Ключевые 

авторы 

Дж. С. Милль, Б. Ман-

девиль, А. Смит 

Г. Саймон, О. Уильямсон, 

Э.Г. Фуруботн, Р. Рихтер, 

М. Спенс 

М. Грановеттер, К. По-

ланьи, Х. Уайт, Р. Берт, 

У. Пауэлл, Л. Смит-Дор, 
Д. Старк 

Общая ха-

рактеристи-
ка 

Недосоциализирован-

ный подход; человек 
рассматривается как 

атомизированный мак-

симизирующий и ин-

формированный актор 

Недосоциализированный 

подход; человек рассмат-
ривается как атомизиро-

ванный актор 

Компромиссный подход, 

отсутствие однозначных 
и универсальных про-

гнозов 

Существо-

вание оп-

портунизма 

Игнорируется: посту-

лируется подчинен-

ность собственному 
эгоистичному интере-

су, однако не рассмат-

ривается возможность 

его реализации путем 
насилия и обмана 

Признается: собственные 

интересы могут быть реа-

лизованы неблаговидными 
средствами (обман, воров-

ство, мошенничество) 

Признается: социальные 

отношения неравномер-

но пронизывают различ-
ные секторы экономиче-

ской жизни 

Причины 

оппортуни-
стического 

поведения 

Отклонение от рацио-

нального поведения 

Неопределенность внеш-

ней среды, асимметричное 
распределение информа-

ции, ограниченная рацио-

нальность, специфические 

вложения 

Социальные отношения 

порождают как доверие, 
так и мошенничество и 

ситуации конфликтов 

Способы 

борьбы с 

оппорту-
низмом 

Свободный конку-

рентный рынок разре-

шает проблему недоб-
росовестности автома-

тически: экономиче-

ский агент может об-

ратиться к множеству 
идентичных фирм, го-

товых работать на ры-

ночных условиях 

Сигнализирование, просве-

чивание, явные и неявные 

контракты, устранение ин-
формационной асиммет-

рии, механизмы ин-

форсмента. Эффективные 

формальные институты 
делают оппортунизм 

слишком затратным 

Конкретные межлич-

ностные отношения и их 

структура (сети), лич-
ностное доверие 
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Важной частью теоретической базы являются концепты «парадокса укорененности» и 

«темной» стороны социального капитала. В данной работе под «темной» стороной социально-

го капитала мы понимаем ситуацию, когда доверие, социальные связи и разделяемые ценности 

и нормы могут служить во благо одним индивидам и, в то же время, причинять вред другим. 

Одним из проявлений «темной» стороны социального капитала мы будем считать «парадокс 

укорененности» (paradox of embeddedness) который может интерпретироваться следующим 

образом: использование социальных сетей при совершении экономических трансакций, с од-

ной стороны, значительно уменьшает риски серьезного оппортунистическое поведение контр-

агентов, а, с другой стороны, повышает риск эксплуатации личных отношений одним из 

контрагентов. Среди ключевых авторов в этой части теоретического обзора можно выделить 

следующих: М. Грановеттер, А. Портес, Б. Уззи, Д. Сенсенбреннер, М. Абрахам. 

3. Методологическая часть 

Объектом данного исследования выступают самозанятые профессионалы (фрилансе-

ры), работающие в удаленном режиме (через Интернет) и являющиеся участниками русско-

язычного электронного рынка удаленной работы (в том числе, работающие через электронные 

биржи труда, но не ограничивающиеся только ими). 

Предметом исследования выступают принципы регулирования и организации взаимо-

действия фрилансеров с заказчиками на русскоязычном рынке удаленной работы. 

Цель работы – выявление принципов регулирования и организации взаимодействия 

фрилансеров с заказчиками на русскоязычном рынке удаленной работы. 

Задачи количественного этапа: 

1. Выявить факторы, оказывающие влияние на вероятность оппортунистического по-

ведения заказчиков на электронном рынке удаленной работы: 

1.1 Выделить факторы, повышающие/снижающие вероятность возникнове-

ния сильного (серьезного) оппортунистического поведения заказчиков
2
; 

1.2 Выделить факторы, повышающие/снижающие вероятность возникнове-

ния слабого (менее серьезного) оппортунистического поведения заказ-

чиков
3
; 

1.3 Выделить факторы, повышающие/снижающие вероятность успешного 

регулирования конфликтов между фрилансерами и заказчиками. 

Задачи качественного этапа: 

2. Выявление конкретных способов (механизмов), с помощью которых фрилансеры 

борются с оппортунизмом заказчиков и предупреждают их оппортунистическое по-

ведение. 

3. Выявление стратегий, которые используются фрилансерами для борьбы с оппорту-

низмом заказчиков и предупреждением их оппортунистического поведения. 

4. Построение типологии основных акторов рыночного обмена: 

4.1 Выделение типов заказчиков в соответствии с характером их оппорту-

нистического поведения; 

                                                             
2 Под сильным (серьезным) оппортунизмом мы понимаем вид оппортунистического поведения, который 

причиняет значительные неприятности и проблемы партнеру [Strebkov, Shevchuk, 2014]. 
3 Под слабым (менее серьезным) оппортунизмом мы понимаем вид оппортунистического поведения, 

который причиняет менее значительные неприятности и проблемы партнеру [Strebkov, 

Shevchuk, 2014]. 
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4.2 Выделение типов фрилансеров в соответствии с характером противо-

стояния оппортунистическому поведению заказчиков; 

4.3 Выявление идеальных типов «хорошего» и «плохого» заказчика в пред-

ставлении фрилансеров. 

5. Выявление представлений фрилансеров о взаимных правах и обязанностях фрилан-

серов и заказчиков. 

 

Основные гипотезы и предположения: 

Задача 1 

1. На русскоязычном электроном рынке удаленной работы: 

1.1 Применение юридических способов защиты от оппортунизма (заключение офици-

альных контрактов) не снижает вероятности оппортунистического поведения за-

казчиков [Osnowitz, 2010]; 

1.2 Использование неформальных социальных связей при поиске работы снижает ве-

роятность оппортунизма со стороны заказчиков [Baumann, 2002; Shevchuk, 

Strebkov, 2012; Kim, 2010]. 

1.3 Наличие неформальных социальных связей обуславливает снижение вероятности 

возникновения серьезных видов оппортунизма заказчиков (частичная или полная 

невыплата гонорара), однако приводит к возрастанию вероятности возникновения 

менее серьезных видов оппортунизма (изменение первоначальных задач, сокраще-

ние сроков и задержка с оплатой работы) [Portes, Sensenbrenner, 1993; Uzzi, 1997; 

Abraham, 2009]. 

Задача 2 

2. Можно выделить следующие механизмы, способные защитить фрилансера от оппортунизма 

заказчика: 

2.1 Юридические (составление официального контракта) [Osnowitz, 2010]; 

2.2 Квази-юридические (арбитраж электронных бирж удаленной работы, «Безопасная 

сделка») 

2.3 Социальные (работа с заказчиками, известными лично как благонадежные; по реко-

мендации знакомых; с положительными отзывам и высоким рейтингом на биржах) 

[Baumann, 2002; Shevchuk, Strebkov, 2012; Kim, 2010]; 

2.4 Финансовые (работа по предоплате, поэтапный способ оплаты); 

2.5 Технологические (использование кодов, пробных версий и водяных знаков) и т.д. 

 

Задача 3 

3. Можно выделить следующие противоположные стратегии борьбы фрилансеров с оппорту-

низмом заказчиков: 

3.1 Социальная стратегия: 

3.1.1 Использование социальных механизмов защиты; 

3.1.2 Не использование всех остальных механизмов защиты (юриди-

ческих и квази-юридических, финансовых и технологических); 

3.1.3 Неформальный тип общения с заказчиком; 

3.1.4 Заказчик – друг, приятель, «свой» человек. 
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3.2 Рыночная стратегия: 

3.2.1 Использование квази-юридических, финансовых и технологиче-

ских механизмов защиты; 

3.2.2 Не использование социальных механизмов защиты; 

3.2.3 Формальный тип общения с заказчиком; 

3.2.4 Заказчик – партнер, коллега. 

Задача 4 

4.1 В соответствии с характером оппортунистического поведения можно выделить следующие 

типы заказчиков: 

4.1.1«Мошенник»: после передачи выполненного задания «пропадает», не отвечает 

на звонки и сообщения фрилансера, не переводит обещанную плату. 

4.1.2 «Растяпа»: не имеет корыстных помыслов изначально, но приносит много не-

удобств фрилансеру впоследствии «не по своей воле» - неточно формулирует зада-

ние, задерживает оплату, занижает изначально обещанную сумму. 

4.1.3 «Повелитель»: ведет себя с фрилансером как с подчиненным – может позво-

нить в любое время дня и ночи, ставит жесткие дедлайны, обращается на «ты», в 

целом характерен пренебрежительная манера поведения. 

4.2 В соответствии с характером противостояния оппортунистическому поведению заказчиков 

можно выделить следующие типы фрилансеров: 

4.2.1«Свой парень»: часто встречается с заказчиками лично, переходит в сферу 

приватного, использует социальную стратегию борьбы с оппортунизмом заказчи-

ков. 

4.2.2 «Педант»: предпочитает сугубо формальное общение с заказчиком на профес-

сиональные темы, старается письменно документировать все этапы работы, исполь-

зует рыночную стратегию борьбы с оппортунизмом заказчиков. 

4.2.3 «Осторожный»: полагается в основном на финансовые методы защиты (пред-

оплата, поэтапная оплата), при этом если они не принимаются заказчиками, то вза-

имодействие прекращается. 

4.3 В среде фрилансеров не существует единого идеального типа «хорошего» и «плохого» за-

казчика. 

4.3.1 «Хорошим» могут считаться следующие типы: 

 Высококвалифицированный профессионал, отлично знающий специфи-

ку заказа, разбирающийся в технических деталях и способный поддер-

жать разговор на профессиональном жаргоне; 

 Простодушный дурачок, принимающий откровенно низкокачественную 

работу за большие деньги, не требующий поправок и доработок; 

 Человечный и понимающий заказчик, входящий в ситуацию фрилансе-

ра, выслушивающий его личные проблемы и охотно изменяющий спе-

цификации заказа исходя из личных обстоятельств фрилансера.  

4.3.2 «Плохим» могут считаться следующие типы: 

 Откровенный хам, оскорбляющий фрилансера и не ценящий его работу; 

 Неуравновешенный истеричный тип; 

  Равнодушный заказчик, откладывающий проверку и оплату заказа в 

«долгий ящик» и т.д. 

Задача 5 
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5.1Фрилансеры имеют схожее представление относительно взаимных прав и обязанностей 

фрилансеров и заказчиков; 

5.2 Представления заказчиков об этих взаимных правах и обязанностях заметно отличают-

ся от представлений фрилансеров. К примеру, заказчики склонны приписывать себе 

права на требование бесплатных доработок проекта, права нарушения личного времени 

фрилансера (звонок на профессиональной почве поздно ночью или в выходной день), 

тогда как эти права заказчика отрицаются самими фрилансерами.  

 

4. Методология сбора данных и эмпирическая база 

Данная работа опирается на методологию смешанных исследований (mixed method 

research), подразумевающую сбор, анализ и интерпретацию количественных и качественных 

данных в едином исследовании или в нескольких последовательных исследованиях, изучаю-

щих один и тот же феномен [Leech, Onwuegbuzie, 2009]. В качестве дизайна исследования вы-

брана последовательная объясняющая модель, ориентированная на интерпретацию и углубле-

ние результатов количественного анализа посредством качественных данных (explanatory 

sequential design) [Creswell, Clark, 2011].  

В работе используются количественные данные «Переписи фрилансеров» за 2014 год, в 

ходе которой было получено 10574 заполненные анкеты
4
. Качественные данные будут специ-

ально собраны в рамках настоящей работы. Они включают глубинные полуструктурированные 

интервью с основными участниками рынка: фрилансерами (25 респондентов) и заказчиками их 

услуг (5 респондентов – контрольная выборка). Тип полуструктурированного интервью был 

выбран с учетом того, что основные разделы гайда будут определены исходя из результатов 

количественного этапа. Будет сделана попытка осуществить выборку максимальной вариации, 

которая подразумевает обеспечение разброса информантов по следующим критериям (крите-

рии уточняются): 

 Специализация; 

 Опыт работы фрилансером. 

Использование качественной методологии в комплексе с количественной обусловлено 

необходимостью более глубокого анализа количественных данных, полученных в рамках «Пе-

реписи фрилансеров» за 2014 г. Так, если использование регрессионного анализа сделает воз-

можным выявление взаимосвязи между различными переменными, касающимися способов 

поиска заказчиков, видов оппортунизма, факта наличия конфликтов, способа их разрешения и 

т.д., то развитие и углубление полученных в ходе количественного этапа выводов с использо-

ванием качественной методологии позволит заглянуть вглубь исследуемых процессов, расши-

рить и восполнить пробелы, а также определить дальнейшие исследовательские перспективы 

электронной самозанятости в России. 

5. Методы анализа данных 

Последовательный доминирующий объяснительный дизайн в смешанных исследовани-

ях подразумевает следующие этапы анализа данных [Creswell, Clark, 2011]: 

1. Анализ количественных данных при помощи методов описательной статистики, а 

также статистических методов исследования взаимосвязи переменных (логистиче-

ская регрессия). В качестве зависимой переменной (y) был взят факт наличия того 

                                                             
4 «Перепись фрилансеров» – это масштабное мониторинговое онлайн-исследование, проводимое сов-

местно НИУ ВШЭ и биржей удалённой работы FL.ru (ранее – Free-lance.ru). 
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или иного вида оппортунистического поведения заказчиков. Независимыми пере-

менными (х) выступили форма соглашения с клиентами, стратегии их поиска и ти-

пы коммуникации. Пол, возраст, образование, опыт работы фрилансером и уровень 

ежемесячного дохода были взяты в качестве контрольных переменных. 

2. Анализ качественных данных при помощи процедуры обоснованной теории в вер-

сии К. Чармаз методом открытого, осевого и избирательного кодирования, пред-

ставляющих собой многоступенчатые процедуры приближения к теоретическим 

концептам [Charmaz, 2006].  Также будет использована логика «циклической спи-

рали», согласно которой исследователь последовательно совершает переход от эм-

пирических данных к описанию, классификации, выделению ключевых концепций 

и, наконец, к итоговому тексту, с последующим возвращением к указанным этапам 

анализа; 

3. Соединение результатов количественного и качественного этапа, интерпретация 

того, как объединенные результаты отвечают на поставленные ранее исследова-

тельские вопросы количественного, качественного и смешанного типа. 

Анализ количественных данных будет проводиться при помощи статистического паке-

та для социальных наук SPSS Statistics. Анализ качественных данных будет реализован по-

средством программного обеспечения NVivo. 

6. Основные понятия 

В данной работе используются следующие ключевые социологические понятия, опера-

ционализация и интерпретация которых представлена в Приложении 1:  

 Оппортунистическое поведение 

 Механизмы защиты от оппортунизма 

 Контракт 

 Психологический контракт 

 Социальные связи 

 Социальный капитал 

 «Темная сторона» социального капитала 

 Переговорная сила 

 

7. Эмпирический анализ количественной части работы 

Описание используемых в анализе переменных 

Оппортунистическое поведение выражается в невыполнении установленных догово-

ренностей. Подобное нарушение фиксировалось ответом на вопрос: «Как часто в 2013 году Вы 

сталкивались с ситуациями, когда заказчик нарушал первоначальные договоренности?» Ре-

спондентам предлагалось 4 варианта возможных нарушений: (1) «изменение первоначальных 

задач, сокращение сроков», (2) «задержка с оплатой работы», (3) «частичная невыплата гоно-

рара», (4) «полная невыплата гонорара». Для каждого варианта требовалось выбрать частоту 

возникновения проблемы, измеренную в пятибалльной шкале: «никогда, редко, примерно в 

половине случаев, часто, всегда». 

Важно провести различие между разными видами оппортунизма. Так, частичная или 

полная невыплата гонорара приводит к финансовым потерям фрилансера, поэтому данные ви-

ды оппортунистического поведения были обозначены в исследовании как «серьезные пробле-
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мы». В то же время изменение первоначальных задач, сокращение сроков и задержка с оплатой 

работы хоть и являются нарушениями договоренностей, но в целом приводят к менее суще-

ственным последствиям для фрилансера, поэтому они были расценены как «менее серьезные 

проблемы» [Strebkov, Shevchuk, 2014]. Была создана дамми-переменная, отображающая нали-

чие «серьезных» проблем (кодировка принимает значение 1 для тех респондентов, которые 

хотя бы однажды сталкивались с частичной или полной невыплатой гонорара, в остальных 

случаях дамми-переменная принимает значение 0). Указанная переменная будет выступать в 

регрессионном анализе в качестве зависимой переменной. 

Респондент, столкнувшийся с оппортунистическим поведением, мог пытаться решить 

возникший конфликт. Данный факт фиксировался ответом на следующий вопрос: «В случаях, 

когда Вы сталкивались с невыполнением условий договора, удавалось ли Вам разрешить ситу-

ацию, и если да, то каким образом?». Предлагалось несколько вариантов ответа, респондент 

мог выбрать любое их количество: (1) «да, путём переговоров с заказчиком», (2) «да, с участи-

ем администрации биржи удаленной работы», (3) «да, через обращения в судебные инстан-

ции», (4) «да, с использованием угроз и «силовых методов», (5) «да, другим способом», (6) 

«нет, ситуация в конечном счете не была разрешена» (последний вариант исключает все 

остальные). Была создана дамми-переменная, которая принимала значение 1 для тех случаев, 

когда респонденты тем или иным образом смогли урегулировать конфликт, и значение 0, если 

конфликт не был решен. Успешность решения конфликта также выступает в качестве зависи-

мой переменной в нашем анализе. Описательные статистики двух зависимых переменных при-

ведены в Приложении 2, таблице 1. 

Независимыми переменными выступают форма соглашения с клиентами, стратегии их 

поиска и типы коммуникации. Форма соглашения с клиентом фиксирует степень формализо-

ванности соглашения следующим вопросом: «В какой форме Вы, как правило, заключаете до-

говор с Вашим заказчиком?» Среди ответов респондент мог выбрать: (1) составляем офици-

альный письменный договор, (2) используем специальные сервисы бирж удаленной работы 

(«безопасные сделки» и др.), (3) официальный договор не составляем, но фиксируем все детали 

в ходе переписки, (4) договариваемся обо всем устно, (5) другое. На основе данных ответов 

были созданы две дамми-переменные. Первая отвечает за наличие официального договора 

между фрилансером и клиентом, вторая – за наличие неформальной переписки без заключения 

официального договора (кодировка 1 для обеих переменных соответственно). В качестве рефе-

рентной группы была выбрана устная форма договоренности (значение 0 для обеих перемен-

ных). 

Для выявления стратегий поиска новых клиентов респондентам задавался вопрос: «Ка-

ким образом Вы обычно получаете новые заказы?» Варианты ответа (респондент мог выбрать 

любое их количество): (1) работаю с постоянными заказчиками, (2) по рекомендации бывших 

заказчиков, клиентов, (3) по рекомендации других фрилансеров, коллег, (4) по рекомендации 

друзей, знакомых, (5) через биржи удаленной работы для фрилансеров, (6) через «обычные» 

сайты по поиску работы (Job.ru, Hh.ru и т.п.), (7) через собственный сайт, блог или страницу в 

социальной сети, (8) через «холодный» обзвон потенциальных клиентов, рассылку предложе-

ний по электронной почте и т.п., (9) другое. Варианты 1-4 были объединены в переменную, 

отвечающую за «социальную» стратегию поиска клиентов (кодировалось как 1). Значение 0 в 

данной переменной соответствовало «рыночной» стратегии поиска (варианты ответов 5-8). В 

«рыночной» стратегии фрилансеры не обращались к своим социальным контактам и связям, а 

полагались исключительно на объявления в открытом доступе. Если респондент использовал 

хотя бы один из способов привлечения клиентов из обеих стратегий одновременно, то он при-
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бегал к «смешанной» стратегии, для которой была создана отдельная дамми-переменная. Итак, 

в анализ включены 2 дамми-переменные: «социальная» и «смешанная» стратегии (в обоих 

случаях значение 0 соответствует «рыночной» стратегии). Помимо этих переменных в регрес-

сионные модели были включены отдельные варианты привлечения клиентов. 

Также респондентам задавался вопрос о способах коммуникации с клиентами: «Как ча-

сто Вы используете следующие способы коммуникации для взаимодействия и общения со сво-

ими заказчиками в ходе раде работы над проектом?» Предлагалось 4 варианта ответа: (1) лич-

ные встречи, (2) видео-звонки, (3) аудио-звонки, (4) электронная почта и текстовые сообщения. 

Для каждого из вариантов необходимо было выбрать частоту использования того или иного 

способа связи по пятибалльной шкале: «никогда, редко, примерно в половине случаев, часто, 

всегда». На основе данных ответов были сделаны дамми-переменные, отвечающие за каждые 

из четырех способов коммуникации. Например, переменная «личные встречи» принимает зна-

чение 1 для тех случаев, когда респондент указывает, что прибегает к «личным встречам» в 

половине случаев и чаще, для ответов «редко» и «никогда» значение переменной кодировалось 

как 0. Для оставшихся трех вариантов правила кодировки аналогичны. 

Пол респондентов выступает в качестве контрольной переменной, при этом он кодиро-

вался как 1 для женщин и 0 для мужчин, тем самым мужчины выступают как референтная 

группа. Возраст измерялся как количество полных лет; в модель был включен возраст, возве-

денный в квадрат, чтобы нивелировать нелинейные эффекты. Образование измерялось как 

наивысший уровень полученного образования на текущий момент. В модель была включена 

переменная, закодированная как 1 для людей с высшим образованием и как 0 для людей без 

него (референтная группа). Помимо этого в модель были включены опыт работы фрилансером 

(в годах), логарифм от количества клиентов в 2013 году и личный ежемесячный доход респон-

дентов. Уровень дохода был разделен на 5 групп: до 12 тыс. руб. в месяц; 12000 – 24000; 24000 

– 36000; 36000 – 60000 и более 60 тыс. руб. Респонденты с доходом до 12 тыс. руб. в месяц вы-

ступают в качестве референтной группы (значение 0) для 4 переменных, отвечающих за после-

дующие уровни дохода соответственно. Описательная статистика независимых и контрольных 

переменных приведена в Приложении 2, таблица 2. 

Вторичный анализ количественных данных проводился при помощи статистического 

пакета для социальных наук SPSS Statistics, с использованием метода биномиальной логисти-

ческой регрессии. 

Результаты анализа 

«Серьезный оппортунизм» и стратегии борьбы с ним 

В настоящей работе были построены биномиальные логистические регрессии, так как 

зависимые переменные являются дихотомическими. В результатах, отображенных в Приложе-

нии, таблице 3, приводятся две модели логистической регрессии, в которых зависимая пере-

менная – наличие «серьезных» проблем у респондента при сотрудничестве с клиентом (ча-

стичная или полная неуплата гонорара), и 2 модели с зависимой переменной, отображающей 

успешность урегулирования подобных проблем (в данном случае на исследуемую выборку 

было наложено дополнительное ограничение: изучались лишь те респонденты, кто сталкивался 

с «серьезными» проблемами). Модель 1 и модель 3 включают в себя агрегированные стратегии 

поиска клиентов, в то время как в модели 2 и модели 4 каждый способ привлечения клиентов 

используется в качестве отдельной независимой переменной. 

Форма соглашения с клиентом 
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Исходя из полученных результатов, мы можем сделать вывод о том, что заключение 

официального договора снижает вероятность возникновения «серьезных» проблем с клиентом 

(отношение вероятностей для моделей 1 и 2 соответственно равны 0,871 и 0,868, что говорит о 

том, что наличие официального договора снижает вероятность «серьезных» проблем примерно 

на 13% по сравнению с устной договоренностью). 

В то же время мы видим, что на успех в решении конфликтов положительно влияют 

как наличие официального договора, так и неформальная переписка с клиентом. При этом пер-

вая форма соглашения примерно гораздо более эффективна в разрешении конфликтов по «се-

рьезным» проблемам с клиентом: отношение вероятностей составляет 1,364 для неформальной 

переписки против 1,635 для официального договора в модели 3, а для модели 4 соотношение 

1,351 против 1,649. На основе отношения вероятностей можно сделать вывод о том, что при 

наличии неформальной переписки вероятность успешного урегулирования конфликта увели-

чивается примерно на 35% по сравнению с простой устной договоренностью, а для официаль-

ного договора подобная вероятность увеличивается на примерно на 64%.  

Стратегия поиска новых клиентов 

«Социальная» стратегия поиска клиентов через бывших клиентов, друзей и знакомых в 

значительной степени снижает шансы возникновения «серьезных» проблем с клиентом по 

сравнению с использованием «рыночной» стратегии (еВ = 0,73), а также увеличивает вероят-

ность успешного решения конфликтов в случае их возникновения (1,881). «Смешанная» стра-

тегия не имеет значимых различий с «рыночной» по приведенным двум пунктам. 

Результаты для отдельных путей привлечения новых клиентов подтверждают преды-

дущий вывод. Так, получение заказов от клиентов через биржи удаленной работы и «обычные» 

сайты для поиска работы (hh.ru, career.ru и др.) увеличивают вероятность возникновения «се-

рьезных» проблем (еВ = 1,363 и 1,244 соответственно), в то время как использование соб-

ственного блога и контактов из социальных сетей снижает подобную вероятность (еВ = 0,868). 

Привлечение клиентов через удаленные биржи труда также снижает шансы решения конфлик-

тов (0,705), в то время как получение проектов от постоянных клиентов или через рекоменда-

ции старых заказчиков позитивно влияет на успешность урегулирования «серьезных» проблем 

(1,181 и 1,256 соответственно). 

Коммуникация с клиентом 

При поддержании связи с заказчиками использование лишь «холодных» форм связи 

(аудиозвонки и электронная почта) увеличивает шансы возникновения «серьезных» проблем 

(1,243 и 1,664 в модели 1; 1,246 и 1,623 в модели 2 соответственно). Более «личные» формы 

коммуникации (личные встречи и видеозвонки) хоть и не оказывают значительного влияния на 

шансы появления «серьезных» проблем, но помогают в решении уже возникших конфликтов 

(1,390 и 1,499 в модели 3; 1,291 и 1,505 в модели 4 соответственно).  

Обобщенные результаты регрессионного анализа по выявлению факторов, повышаю-

щих и понижающих возникновение «серьезных» проблем и успех в регулировании связанных с 

ними конфликтов приведены в таблице 2. 
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Таблица 2 

«Серьезное» оппортунистическое поведение. Причины и стратегии борьбы 

 

 

«Менее серьезный оппортунизм» и стратегии борьбы с ним. Парадокс укорененности 

Также были построены логистические регрессионные модели (см. Приложение 2, таб-

лица 4, таблица 5), зависимыми переменными в которых выступали «менее серьезные» и «се-

рьезные» проблемы, с которыми приходилось сталкиваться фрилансерам (изменение первона-

чальных задач и сроков в моделях 5 и 6, задержка с оплатой работы в моделях 7 и 8, частичная 

невыплата гонорара в моделях 9 и 10, полная невыплата гонорара в моделях 11 и 12). На осно-

ве полученных результатов было выявлено, что форма соглашения с клиентом значимым обра-

зом не влияет на вероятность возникновения «менее серьезных» проблем с заказчиками (кроме 

модели 12, где неформальная переписка или заключение формального договора снижали шан-

сы полной невыплаты гонорара по сравнению с устной договоренностью – но качество данной 

модели низкое, AUROCC = 0,521, что говорит о слабой прогностической способности модели). 

Стоит отметить, что модели 7, 8 и 11 показали незначимые показатели качества 

(AUROCC неотличима от 0,5, что говорит о том, что данные модели способны отличить нали-

чие выраженности признака не лучше, чем простое подбрасывание монетки, шансы наступле-

ния события в которой также равны 0,5). Модель 12, как указывалось ранее, обладает низким 

качеством (AUROCC = 0,521), поэтому в дальнейшем мы будем интерпретировать результаты 

лишь тех моделей, для которых данный показатель значимо отличен от 0,5 (а именно модели 5, 

6, 9 и 10). 

В то же время при «социальной» стратегии поиска клиентов снижаются шансы частич-

ной невыплаты гонорара (0,809, модель 9) по сравнению с «рыночной» стратегией. Однако в 

случае с изменениями первоначальных сроков и задач ситуация обратная: «смешанная» и осо-

бенно «социальная» стратегии значительно увеличивают шансы появления подобной пробле-

мы с клиентом (1,319 и 1,881 соответственно в модели 5). Это можно объяснить тем, что сроки 

и задачи работы могут рассматриваться клиентами как незначительное изменение, которое 

возможно в силу наличия более тесных социальных связей с фрилансером по сравнению с 

«рыночным» поиском заказчиков. Это указывает на рассмотренный выше парадокс укоренен-

ности. В пользу этого также говорят и результаты регрессионного анализа для отдельных ка-

налов привлечения новых клиентов. 

Личные встречи и аудиозвонки как способы связи с заказчиками также увеличивают 

шансы изменения первоначальных задач и сроков или частичной невыплаты гонорара для 

фрилансеров. Но если для увеличения вероятности частичной невыплаты гонорара значимой 
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также является переписка с клиентом по электронной почте, то для изменения первоначальных 

сроков и задач вместо этого канала значимыми являются видеозвонки, также способствующие 

возрастанию вероятности данной «менее серьезной» проблемы. 

Обобщенные результаты регрессионного анализа по выявлению факторов, повышаю-

щих и понижающих возникновение тех или иных «менее серьезных» проблем, приведены в 

таблице 3. 

Таблица 3 

«Серьезное» оппортунистическое поведение. Причины и стратегии борьбы 

 

Обсуждение и заключение 

В результате эмпирического анализа подтвердилась первая гипотеза о том, что на рус-

скоязычном рынке удаленной работы неформальные социальные связи снижают вероятность 

оппортунизма со стороны заказчиков. Как было выявлено в ходе анализа построенных моделей 

логистической регрессии, «социальная» стратегия поиска клиентов через бывших заказчиков, 

друзей и знакомых в значительной степени снижает шансы возникновения «серьезных» про-

блем с клиентами по сравнению с использованием «рыночной» стратегии, а также увеличивает 

вероятность успешного решения конфликтов в случаи их возникновения. Аналогично, исполь-

зование обезличенных «холодных» форм связи для общения с клиентами, таких как ауди-

озвонки и электронная почта, увеличивает вероятность возникновения «серьезных» проблем, 

тогда как более «личные» формы коммуникации помогают в решении уже возникших кон-

фликтов. 

Вместе с этим, не подтвердилась первая гипотеза о том, что на русскоязычном рынке 

удаленной работы легальные способы защиты от оппортунизма не снижают вероятности оп-

портунистического поведения заказчиков. Исходя из полученных результатов, мы можем сде-

лать вывод о том, что заключение официального договора снижает вероятность возникновения 

«серьезных» проблем с клиентом, таких как частичная и полная невыплата гонорара. При этом 

официальный договор более эффективен при разрешении конфликтов по «серьезным» пробле-

мам с клиентами, чем неформальная переписка с клиентом. Таким образом, не смотря на эмпи-

рические исследования, утверждающие о неэффективности легальных способов защиты от оп-

портунизма на электронных рынках удаленной работы [Osnowitz, 2010], проведенный эмпири-

ческий анализ показал, что такой юридический инструмент как официальный контракт может 

быть рассмотрен как эффективная легальная стратегия наравне с социальной. 

Наконец, была подтверждена третья гипотеза о том, что, не смотря на положительный 

эффект неформальных социальных связей на снижение вероятности возникновения серьезных 
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видов оппортунизма, этот фактор также обуславливает и возрастание вероятности возникнове-

ния менее серьезных его видов, таких как изменение задач и сроков выполнения работы. Так, 

если при «социальной» стратегии поиска клиентов снижаются шансы частичной невыплаты 

гонорара, то в случае изменения первоначальных сроков и задач «смешанная» и особенно «со-

циальная» стратегия поиска клиентов значительно увеличивают шансы возникновения такого 

рода «несерьезных» проблем. Данные эмпирические результаты свидетельствуют о наличии 

парадокса укорененности, который может быть рассмотрен как одно из проявлений «темной» 

стороны социального капитала. 

Таким образом, полученные эмпирические выводы относительно положительного вли-

яния неформальных социальных связей на снижение рисков оппортунистического поведения 

заказчиков на электронных рынках удаленной работы в целом согласуются с существующей 

литературой по данной тематике [Baumann, 2002; Shevchuk, Strebkov, 2012; Kim, 2010]. Тот 

факт, что удалось обнаружить статистически значимые взаимосвязи между наличием офици-

ального контракта и зависимой переменной, можно объяснить спецификой русскоязычного 

рынка удаленной работы, на котором смешенная стратегия использования неформальных со-

циальных связи в комплексе с юридическим договором обеспечивает эффективную защиту от 

оппортунизма.  

Перспективным направлением для будущих исследований представляется более глубо-

кий анализ результатов количественного этапа, полученных в рамках «Переписи фрилансе-

ров». Так, если использование регрессионного анализа сделало возможным выявление факто-

ров, снижающих и повышающих вероятность того или иного типа оппортунистического пове-

дения заказчиков на русскоязычном электронном рынке удаленной работы, то развитие и 

углубление полученных в ходе количественного этапа выводов с использованием качествен-

ной методологии позволит заглянуть вглубь исследуемых процессов, расширить и восполнить 

пробелы, а также определить дальнейшие исследовательские перспективы электронной само-

занятости в России. 
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Приложение 1 

Операционализация и интерпретация основных понятий 

Концепт Определение Индикаторы 

Оппортунистическое 

поведение 

Эгоистическое следование индивида своим интересам и выгоде неблаговидными средствами, такими как обман, воровство, мошенничество, утаивание информации и т.д. 

[Furubotn, Richter, 1991; Уильямсон, 1996]. Склонность к оппортунизму различных акторов, вступающих в контрактные отношения, различна [Уильямсон, 1993]. 

Оппортунизм ex-ante (предконтрактный, отбор рисков [adverse 

selection]) – возникает до заключения контракта; намеренное вве-

дение в заблуждение одной из сторон соглашения другой стороны 

[Уильямсон, 1993]. 

 Введение заказчика в заблуждение относительно:  

– Реального уровня профессионализма фрилансера (присваивание чужих портфолио, акка-

унтов на бирже удаленной работы) 

– Опыта работы (его сознательное завышение) 

– Сроков выполнения задания (их сознательное занижение или завышение) 

– Реального места жительства фрилансера (крупные города вместо мелких) 

– Справедливой цены за услугу (ее сознательное завышение) 

– Предоставление ложных сведений относительно личности фрилансера (подложные элек-

тронные кошельки, неверные контактные данные) и т.д. 

 Введение фрилансера в заблуждение относительно: 

– Реальных задач и объемов проекта (предоставление неполного технического задания) 

– Справедливой цены за услугу (ее сознательное занижение) 

– Реальных сроков выполнения задания (их сознательное занижение) 

– Названия организации (утаивание, предоставление ложных контактных данных) и т.д. 

– Факта выплаты предоплаты (обещание выплаты аванса и затягивание с перечислением 

средств) и т.д. 

Оппортунизм ex-post (постконтрактный, субъективный риск [mor-

al hazard]) – частичное несоблюдение или полное нарушение 

условий уже заключенного контракта [Уильямсон, 1993]. 

 Невыполнение условий формальной/неформальной договоренности: 

– Изменение содержания работы (изменение задач, требование дополнительных услуг со 

стороны заказчика); 

– Изменение сроков работы («срывание» сроков со стороны фрилансера; «урезание» сро-

ков со стороны заказчика); 

– Частичная/полная невыплата гонорара со стороны заказчика (+отзыв совершенного пла-

тежа в электронной денежной системе); 

– Частичное/полное не выполнение работы со стороны фрилансера. 

 Использование в своих интересах «контрактных» дыр; 
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Концепт Определение Индикаторы 

 Использование в своих интересах непредвиденных обстоятельств; 

 Преувеличение партнером потребностей; 

 Сокрытие информации (об изменении сроков, задач, наличии других проблем) и т.д. 

Сильный (серьезный) оппортунизм – вид оппортунистического 

поведения, который причиняет значительные неприятности и 

проблемы партнеру [Strebkov, Shevchuk, 2014]. 

 Отмена проекта без компенсации со стороны заказчика/Отказ от проекта без возврата предо-

платы со стороны фрилансера; 

 Частичная или полная невыплата гонорара со стороны клиента; 

 Исчезновение заказчика/фрилансера и т.д. 

Слабый (менее серьезный) оппортунизм – вид оппортунистиче-

ского поведения, который причиняет менее значительные непри-

ятности и проблемы партнеру [Strebkov, Shevchuk, 2014]. 

 Урезание первоначальных сроков со стороны клиента/Увеличение первоначальных сроков со 

стороны фрилансера 

 Изменение первоначальных задач со стороны клиента 

 Отсрочка оплаты со стороны клиента и т.д. 

Механизмы зашиты от 

оппортунизма 

Механизмы защиты от оппортунизма – набор практик, направлен-

ных на предупреждение/защиту от оппортунистического поведе-

ния партнера. 

Можно выделить следующие группы исходя из того, что выступает главным элементом зашиты: 

 Финансовые (работа по предоплате) 

 Юридические (составление официального контракта) 

 Квази-юридические (арбитраж бирж удаленной работы, «Безопасная сделка») 

 Социальные (работа с заказчиками, известными лично как благонадежные; по рекомендации 

знакомых; с положительными отзывам и высоким рейтингом на биржах) 

 Технологические (использование кодов, пробных версий и водяных знаков) и т.д. 

Механизмы защиты от оппортунизма  на предконтрактной стадии 

представляют собой набор практик, направленных на предупре-

ждение оппортунистического поведения партнера. 

 

 Составление официального контракта; 

 Ужесточение условий контракта; 

 Работа по предоплате; 

 Наличие официального легального статуса у партнера (как минимум ИП) 

 Мониторинг предполагаемых партнеров, сбор информации (на бирже: время пребывания на 

рынке; количество выполненных заказов; рейтинг; негативные и позитивные отзывы; наличие 

платных аккаунтов; в случае заказчика-фирмы: информация о ее репутации в открытых ис-

точниках, проверка через неформальные социальные сети фрилансеров); 
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 Ориентация на субъективные признаки «недобросовестности» или «неадекватности» партне-

ра: невежливое обращение, неспособность сформулировать свои мысли, постановка нереаль-

ных задач, явные признаки непрофессионализма, неопределенность сроков, умалчивание 

бюджета проекта; отказ от личных встреч или телефонных переговоров, предложение проб-

ных тестовых заданий, предложение «набросать идеи», предложение оплаты «за результат», 

искажение статуса (клиент вместо агента) и т.д. 

 Использование неформальных связей для поиска партнеров; 

 Установление долгосрочных неформальных взаимоотношений с партнером, основанных на 

доверии и лояльности; 

 Развитие личных связей с партнером (strong ties) с целью использования метода морального 

воздействия и т.д. 

Механизмы  защиты от оппортунизма на постконтрактной стадии 

представляют собой набор практик, направленных на непосред-

ственную борьбу с проявлениями оппортунистического поведе-

ния. 

 

 Обращение к инструменту легальных санкций (суд); 

 Обращение к инструментам санкций посреднической стороны (например, биржа или 

агентство, через которое была заключена сделка); 

 Распространение информации о недобросовестности контрагента посредством неформальных 

сетей («черная реклама»). 

 Использование технических средств защиты: водяных знаков, паролей, пробных версий и т.д. 

Контракт С точки зрения экономики: 

Контракт - письменный договор, соглашение, служащее инстру-

ментом совершения рыночных обменов, в котором оговорены 

права и обязанности его участников [Macaulay, 1963]. 

 На стадии планирования: рациональное планирование 

трансакции с как можно более детальным продумывани-

ем всех непредвиденных обстоятельств; 

 На стадии действия и нарушения контракта: существо-

вание или использование актуальных или потенциаль-

ных легальных санкций для стимулирования обмена или 

компенсации в случае не выполнений его условий. 

Характеристики (свойства), по которым контракт будет «оцениваться» в ходе интервью: 

 Письменный/устный; 

 Закрепленный юридически/неформальный; 

 Подробный, детальный/краткий, общий и т.д. 

С точки зрения социологии: 

Контракт - тип социальных отношений, функция которых – обес-
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печение предсказуемости и безопасности обменов [Macaulay, 

1963]. 

 Формальная или неформальная договоренность, цель ко-

торой – установление общих правил и логик, согласно 

которому будет происходить взаимодействие партнеров; 

 Не статичен, развивается динамично; его условия могут 

изменяться с течением времени. 

Психологический кон-

тракт 

Негласное, неписанное соглашение между работодателем и ра-

ботником относительно условий сотрудничества, включающее в 

себя ожидания и представления о взаимных правах и обязатель-

ствах сторон [Rousseau, 1989]. 

Для фрилансеров и их клиентов (внеорганизационный контекст) психологический контракт вырабаты-

вается на каждой стадии взаимодействия: 

 Поиск партнера; 

 Торг, заключение сделки; 

 Выполнение задания; 

 Сдача работы, ожидание оплаты. 

Психологический контракт может включать в себя следующие элементы (ожидания и представления 

о/об): 

 Отношениях с партнером (микроклимат); 

 Соблюдении договора (формального и неформального;) 

 Вознаграждении; 

 Стабильности; 

 Профессионализме; 

 Личностном и карьерном развитии; 

 Признании; 

 Репутации; 

 Справедливости; 

 Доверии; 

 Условиях труда; 

 Удовлетворении от проделанной работы; 

 Приверженности (лояльности); 

 Добросовестном отношении к работе и т.д. 
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Социальные связи Взаимодействие между людьми, обмен социальными действиями 

и информацией между двумя и более индивидами. Различают 

сильные (strong), слабые социальные связи (weak), а также их от-

сутствие (absent) [Granovetter, 1973]. 

При определении силы социальных связей учитывают следующие параметры: 

 Продолжительность знакомства; 

 Количество совместных проектов; 

 Количество времени, проводимое совместно; 

 Эмоциональная интенсивность; 

 Степень интимности; 

 Степень реципрокности. 

Индикаторами завязывания неформальных социальных связей между заказчиком и фрилансером могут 

быть следующие: 

 Выход друг на друга благодаря рекомендации знакомых; 

 Неформальная договоренность вместо официального контракта; 

 Неформальное общение на темы, не касающиеся напрямую проекта; 

 Работа без предоплаты; 

 Нестрогое составление необходимых документов (ТЗ, сметы, отчета и т.д.) 

 Слабый контроль за ходом выполнения работы и т.д. 

Социальный капитал Социальный капитал – это способность людей получать выгоду от 

конкретных социальных структур/социальных связей, в которых 

они задействованы, основываясь на доверии, общих нормах и 

ценностях [Portes, 1998]. 

Формы социального капитала [Nahapiet, Ghoshal, 1998]: 

 Структурная – социальные сети (консолидация и сплочение социального капитала); 

 Реляционная – связи сетей (качество социальных сетей; сильные связи против слабых); 

 Когнитивная – оценка, нормы, правила (общее значение и понимание между индивидами) 

Выгода индивида от инвестиций в социальный капитал  [Lin, 1999; Adler, Kwon, 2002]: 

 Информация; 

 Влияние; 

 Эмоциональная удовлетворенность; 

А также [Granovetter, 1985; Uzzi, 1996; Uzzi,1997]: 

 Снижение неопределенности; 

 Установление доверия; 
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 Уменьшение рисков оппортунистического поведения. 

«Темная» сторона со-

циального капитала 

Под «темной» стороной социального капитала в данном исследо-

вании понимаются неблагоприятные последствия или риски соци-

ального капитала [Fukuyama, 1995; Portes, 1998]. Одним из прояв-

лений «темной» стороны социального капитала мы будем считать 

«парадокс укорененности» (paradox of embeddedness) который 

заключается в том, что использование социальных сетей при со-

вершении экономических трансакций, с одной стороны, значи-

тельно уменьшает риски серьезного оппортунистическое поведе-

ние контрагентов [Granovetter, 1985; Granovetter, 2005; Uzzi, 1996], 

а, с другой стороны, повышает риск эксплуатации личных отно-

шений одним из контрагентов [Portes, Sensenbrenner, 1993; Uzzi, 

1997; Abraham, 2009]. 

 Эксплуатация дружеских отношений, моральное давление: 

– Отсрочка оплаты; 

– Просьба сделать скидку; 

– Просьба дополнительных услуг на бесплатной основе; 

– Изменение изначальных сроков и задач под предлогом «сложившихся» обстоятельств и 

вообще все формы оппортунистического поведения, сопровождающиеся словами «по 

дружбе», «так мы с тобой свои люди», «войди в мое положение» и т.д. 

Переговорная сила Способность одной стороны оказывать давление на другую сто-

рону (диктовать условия обмена), договариваться, идти на ком-

промисс для достижения определенного результата непосред-

ственно входе торга [Радаев, 2011]. 

 Размер и известность компании (в случае заказчика); 

 Репутация: 

– Наличие положительных и отрицательных отзывов; 

– Рейтинг; 

– Платные аккаунты; 

– «Бизнес уровень» в платежных системах; 

– Широта портфолио; 

– Опыт работы  

– Узость специализации 

– Наличие юридической регистрации и т.д. 

 Готовность учесть интересы контрагента (интеракционная компонента); 

 Уровень социальных навыков (умение вести дела, отстаивать свою точку зрения) 

 Использование психологических манипулирующих техник. 
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Приложение 2 

Таблица 1 

Описательная статистика зависимых переменных 

 

Таблица 2 

Среднее или проценты независимых и контрольных переменных 
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Таблица 3. Коэффициенты регрессии для зависимых переменных «наличие серьезных проблем» и «успех решения конфликтов» 
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Таблица 4. Регрессионные коэффициенты для зависимых переменных «изменение задач, сокращение сроков» и «задержка с оплатой работы»  («менее серьезные» 

проблемы при работе с клиентами) 

 Изменение задач, сокращение сроков  Задержка с оплатой работы 

 Модель 5 Модель 6  Модель 7 Модель 8 

 eB S.E. eB S.E.  eB S.E. eB S.E. 

Форма соглашения с клиентом (устная форма – реф)          
Неформальная переписка без договора 1.047 .062 1.032 .063  1.010 .068 1.000 .068 
Официальный договор 1.079 .071 1.088 .072  .904 .076 .893 .076 

Стратегия поиска клиентов (“рыночная” – реф)          
“Смешанная” стратегия 1.270 .075**    1.603 .081***   
“Социальная” стратегия 1.417 .083***    1.324 .086**   

Пути получения новых проектов фрилансерами          
Постоянные клиенты   1.007 .057    1.381 .060*** 
Рекомендации прошлых клиентов   1.257 .061***    1.223 .066** 
Рекомендации др. фрилансеров, коллег   1.182 .079*    1.082 .084 
Рекомендации друзей, знакомых   1.315 .064***    1.117 .068 
Через биржи удаленной работы   .899 .059    1.204 .063** 
«Обычные» сайты для поиска работы    1.020 .081 

 

  1.129 .088 

Собственный сайт, блог, соц. сеть   1.035 .076   .907 .081 

«Холодный» обзвон, электр. рассылка   .892 .137   1.520 .165* 

Коммуникация с клиентом          
Личные встречи 1.370 .066*** 1.220 .071**  .876 .068 .897 .072 
Видеозвонки 1.440 .087*** 1.425 .087*** 

 
.893 .084 .896 .084 

Аудиозвонки 1.693 .057*** 1.599 .058*** 1.182 .063** 1.171 .064* 
Электронная почта и текстовые сообщения 1.332 .169 1.315 .169 2.157 .160*** 2.135 .161*** 

Женщины (муж – реф) .646 .055*** .680 .055*** 
 

.874 .060* .890 .060 

Возраст .978 .016 .976 .016 .980 .017 .977 .017 
Возраст2 1.000 .000 1.000 .000  1.000 .000 1.000 .000 
Высшее образование  
(отсутствие в/о – реф) 

.989 .061 .996 .061  .922 .067 .929 .067 

Опыт работы фрилансером 1.030 .008*** 1.022 .008**  1.032 .008*** 1.029 .008** 
Логарифм числа клиентов в 2013 1.417 .034*** 1.372 .036***  1.692 .037*** 1.642 .038*** 

Ежемесячный доход 
(менее 12 тыс. руб. – реф) 

         

12,000 – 24,000  1.175 .080* 1.191 .080*  1.074 .089 1.071 .088 
24,000 – 36,000  1.284 .086** 1.278 .086**  1.066 .094 1.053 .094 
36,000 – 60,000  1.464 .088*** 1.430 .089*** 

 
1.139 .096 1.117 .096 

Более 60,000 1.208 .097 1.168 .098 1.121 .107 1.079 .107 

(Константа) .866 .335 1.110 .337  .761 .351 .775 .352 

N 8055 8055  8055 8055 
Nagelkerke R Square .112 .120  

 
.084 .089 

AUROCC (area under ROC-curve) .552*** .555*** .511 .511 
L.R. X2 (df) 652.07 (18) *** 701.95 (24) ***  451.09 (18)*** 478.84 (24) *** 

Примечание: *p < .05, **p < .01, ***p < .001 
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Таблица 5. Регрессионные коэффициенты для зависимых переменных «частичная невыплата гонорара» и «полная невыплата гонорара» («серьезные» проблемы при 

работе с клиентами) 

 Частичная невыплата гонорара  Полная невыплата гонорара 

 Модель 9 Модель 10  Модель 11 Модель 12 

 eB S.E. eB S.E.  eB S.E. eB S.E. 

Форма соглашения с клиентом (устная форма – реф)          

Неформальная переписка без договора .957 .056 .950 .057  .839 .062** .836 .062** 
Официальный договор .912 .063 .916 .064  .817 .070** .812 .070** 

Стратегия поиска клиентов (“рыночная” – реф)          
“Смешанная” стратегия .941 .072    .884 .075   
“Социальная” стратегия .809 .078**    .649 .085***   

Пути получения новых проектов фрилансерами          
Постоянные клиенты   .882 .052*    1.007 .057 

Рекомендации прошлых клиентов   1.083 .055    .942 .061 
Рекомендации др. фрилансеров, коллег   1.081 .064    1.126 .072 
Рекомендации друзей, знакомых   1.120 .055*    .938 .062 
Через биржи удаленной работы   1.214 .053***    1.471 .058*** 
«Обычные» сайты для поиска работы    1.297 .072*** 

 

  1.321 .078*** 

Собственный сайт, блог, соц. сеть   .885 .064   .795 .072** 

«Холодный» обзвон, электр. рассылка   1.248 .120   1.094 .132 

Коммуникация с клиентом          
Личные встречи 1.193 .056** 1.159 .059*  .704 .065*** .775 .069*** 
Видеозвонки 1.136 .069 1.111 .069 

 
1.075 .078 1.062 .078 

Аудиозвонки 1.429 .052*** 1.395 .053*** .961 .057 .984 .058 
Электронная почта и текстовые сообщения 1.604 .160** 1.570 .160** 1.163 .177 1.131 .177 

Женщины (муж – реф) .789 .050*** .788 .050*** 
 

.944 .055 .945 .055 

Возраст .990 .015 .991 .015 .951 .016** .952 .016** 
Возраст2 1.000 .000 1.000 .000  1.001 .000** 1.001 .000** 
Высшее образование  
(отсутствие в/о – реф) 

.983 .054 .986 .054  .926 .058 .922 .058 

Опыт работы фрилансером 1.016 .007* 1.014 .007*  .988 .008 .991 .008 
Логарифм числа клиентов в 2013 1.525 .032*** 1.540 .034***  1.647 .036*** 1.678 .038*** 
Ежемесячный доход 
(менее 12 тыс. руб. – реф) 

         

12,000 – 24,000  .971 .078 .970 .078  .870 .080 .847 .081 
24,000 – 36,000  .950 .081 .946 .081  .745 .086** .730 .086*** 
36,000 – 60,000  .829 .082* .823 .082* 

 
.560 .088*** .552 .089*** 

Более 60,000 .855 .089 .854 .090 .545 .098*** .542 .099*** 

(Константа) .249 .311*** .200 .312**  .725 .333 .468 .335* 

N 8055 8055  8055 8055 

Nagelkerke R Square .060 .066 
 

.084 .092 
AUROCC (area under ROC-curve) .559*** .566*** .516 .521** 
L.R. X2 (df) 366.45 (18) *** 405.71 (24) ***  489.45 (18) *** 535.09 (24) *** 

Примечание: *p < .05, **p < .01, ***p < .00
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