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этаПы становления и развития дилерства на рынке сотовых услуг 

в ресПублике таджикистан
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Рассматриваются основные этапы становления и развития дилерства и проблемы кадрового обеспечения 
на рынке сотовых услуг в Республике Таджикистан.
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Появление первых дилеров на рынке услуг 
сотовой связи в 1996 г. в Республике Таджики-
стан положило начало развитию нового направ-
ления посреднического предпринимательства, 
которое, кроме прочих положительных момен-
тов, носило инновационный характер. Развитие 
новых технологий способствует развитию эконо-
мики. Здесь очень важно подчеркнуть заслуги не 
только сотовых операторов, но и дилерства, ко-
торое напрямую повлияло на решение вопросов, 
связанных с обеспечением населения связью. Ес-
ли говорить о плотности телефонных линий, то 
Республика Таджикистан имеет самый слабый 
телекоммуникационный сектор и самую низкую 
плотность телефонных линий среди стран СНГ – 
4,5 на 100 человек. Этот показатель снижается до 
0,7 в сельской местности [1], тогда как абонентов 
сотовых операторов на сегодняшний день насчи-
тывается более трех миллионов. 

В ходе изучения вопросов становления и 
развития дилерства на рынке сотовых услуг на-
ми были выделены основные этапы становления 
и развития дилерства на рынке услуг сотовых 
операторов в Республике Таджикистан.

Этап I (1996–1998 гг.). Этап “зарождения”, 
начала нового вида малого предприниматель-
ства. Всего лишь несколько дилеров функцио-
нировало на тот период времени, так как всего 
один сотовый оператор и зона его охвата ограни-
чивалась г. Душанбе и его окресностями. Значи-
тельная часть услуг оказывалась самим сотовым 
оператором.

Этап II (1998–2001 гг.). На данном этапе 
необходимость в дилерстве ощущается больше, 

и сотовый оператор все активнее начинает рабо-
тать с дилерами, делая акцент на них.

Этап III (2002–2004 гг.). Заметное увеличе-
ние количества дилеров с увеличением количе-
ства сотовых операторов связи и расширением 
ими зоны охвата. Данный этап можно охарак-
теризовать как этап “второго рождения” дилер-
ства. Необходимо отметить, что он также сопро-
вождался трудностями для дилерства, которые 
были связаны главным образом с бюрократиче-
скими требованиями, например, некоторые со-
товые компании требовали покупки дорогостоя-
щего программного обеспечения для получения 
дилером доступа к работе с сотовым операто-
ром; установления минимальных объемов поку-
пок, работы только с одним сотовым оператором 
и т.д. Понятно, что такая практика используется 
в других странах, где компании устанавливают 
своим дилерам определенные условия по прода-
жам и покупкам. 

Этап IV (2005–2008 гг.). Этап бурного раз-
вития дилерства на рынке услуг сотовой связи. 
На данном этапе появились субдилеры, которые, 
в свою очередь, работали с сотовыми оператора-
ми не напрямую, а через определенного дилера. 
Расширение услуг сотовых операторов позволи-
ло дилерам также расширить количество предо-
ставляемых услуг. Ощущается борьба за “хоро-
ших” дилеров путем предоставления им более 
выгодных условий, чем для остальных. Появ-
ляются такие понятия, как “золотой” или “экс-
клюзивный” дилер, которые фактически являют-
ся монополистами в силу тех условий, которые 
им предоставляет сотовый оператор. Это также 



Вестник КРСУ. 2011. Том 11. № 7 29

выгодно сотовому оператору, так как вопросы, 
связанные с реализацией услуг, осуществляются 
через одного дилера, что существенно облегчает 
работу сотового оператора.

Вследствие увеличения конкуренции между 
сотовыми операторами требования к дилерам 
также существенно упростились, что положи-
тельно сказалось на развитии дилерства.

Этап IV (2009 гг. – …). Функционирование 
дилерства на данном этапе происходит в услови-
ях мирового кризиса, который сильно повлиял 
на результаты деятельности дилерских структур. 
Прежде всего необходимо отметить, что объемы 
реализации продукции и оказания услуг значи-
тельно сократились, что напрямую влияет на до-
ходы дилеров. Вышеназванные причины вынуди-
ли субъектов дилерской деятельности сокращать 
свои расходы, что прежде всего отразилось на их 
юридической форме. В течение двух лет числен-
ность дилеров – юридических лиц – сократилась 
на 0,6%. Подавляющее большинство из них на 
данный момент функционируют как субъекты 
дилерской деятельности – предприниматели без 
образования юридического лица. Анализ, прове-
денный нами, свидетельствует о том, что в 2009 г. 
количество субъектов дилерской деятельности – 
физических лиц – увеличилось, а их удельный 
вес составил почти 99%.

Как было сказано выше, субъекты дилер-
ской деятельности переходят из одной юридиче-
ской формы в другую с целью сокращения сво-
их расходов. Нами рассмотрены основные виды 
налогов, уплачиваемых субъектами дилерской 
деятельности. Необходимо отметить, что виды 
и количество налогов, а также их сумма напря-
мую зависят от юридической формы субъектов 
дилерской деятельности.

Анализ показывает суммарную разницу при 
оплате налогов со стороны субъектов дилерской 
деятельности, в зависимости от их юридической 
формы. Субъекты дилерской деятельности – 
юридические лица – платят суммарно налогов в 
среднем в 2,5 раза больше, чем дилеры – частные 
предприниматели. В количественном выражении 
субъекты дилерской деятельности – юридические 
лица в 4 раза больше платят налогов, чем субъек-
ты дилерской деятельности – физические лица.

Таким образом, налогообложение субъектов 
дилерской деятельности должно быть структури-
рованно так, чтобы оно стимулировало и обеспе-
чивало равные условия для всех участников. Раз-
витие и стимулирование дилерства как составной 
части предпринимательства в части налогообло-
жения будет способствовать росту налоговых по-

ступлений. К примеру, в Российской Федерации 
“дилерство в настоящее время приносит в виде 
налогов до 40% доходов бюджетов разных уров-
ней, в нем задействовано до 10% работающих в 
реальном секторе экономики, прибыльность со-
ставляет 10–11%. В качестве дилеров выступают 
и ФПГ, и корпоративные группы, и отдельные са-
мостоятельные хозяйствующие субъекты малого 
и среднего бизнеса” [2]. 

На сегодняшний день развитие дилерской 
деятельности столкнулось с рядом проблем. 
Главным препятствием является отсутствие 
институциональной поддержки дилерской дея-
тельности со стороны государства, отсутствуют 
эффективные механизмы управления иннова-
циями в торгово-посреднической сфере. Субъ-
екты дилерской деятельности страдают от не-
достаточности и противоречивости нормативно-
правового обеспечения, прежде всего, в области 
налогообложения, неразработанности системы 
финансово-кредитной поддержки. 

Конструкция и функционирование системы 
государственной поддержки дилерства должны 
предполагать, что субъекты исполнительной вла-
сти и субъекты дилерской деятельности являются 
равноправными участниками гражданских право-
отношений, каждый из которых действует с уче-
том свободы выбора партнеров, взаимной выгоды.

Другой немаловажной проблемой для дилер-
ства является проблема кадрового обеспечения. 
Отсутствуют специальные учреждения, которые 
бы готовили кадры для данного направления по-
среднического предпринимательства. Именно в 
решении этого вопроса дилерство нуждается в 
государственной поддержке. 

Развитие современных информационных 
систем требует подготовки специалистов по 
информационным технологиям для структур 
поддержки дилерства, разработки и издания 
учебных и информационно-методических мате-
риалов. Эти усилия направлены на содействие 
повышению профессионального уровня сотруд-
ников организаций, занимающихся информаци-
онной поддержкой дилерства. 

Стратегическая цель информационной под-
держки дилерской деятельности заключается в 
формировании межрегиональной и в перспек-
тиве общенациональной информационной се-
ти поддержки дилерства на базе действующих 
объектов инфраструктуры путем координации, 
интеграции и взаимодействия информационных 
систем обеспечения и поддержки дилерства.

Современный этап развития Республики 
Таджикистан требует разработки адекватных 

М.С. Хикматов
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мер по государственному регулированию и под-
держке дилерской деятельности. В условиях ста-
новления рыночных отношений необходимость 
государственной поддержки дилерской деятель-
ности диктуется особенностями переходного 
периода, когда еще длительное время полно-
стью не будут преодолены элементы командно-
административной системы, ограниченность 
доступа к материально-техническим, информа-
ционным и финансовым ресурсам, от которых в 
наибольшей степени зависят результаты функ-
ционирования малых предприятий. 

Также, на наш взгляд, необходима “Концеп-
ция развития дилерской деятельности в Респуб- 
лике Таджикистан”, предусматривающая: 

совершенствование механизма государ- ¾
ственного регулирования, направленного на 
развитие рынка дилерских услуг;
создание условий для эффективной работы  ¾
субъектов дилерской деятельности;
дальнейшее развитие конкурентной среды  ¾
на рынке дилерских услуг;
обеспечение равных прав для всех субъек- ¾
тов дилерской деятельности;
повышение инвестиционной привлекатель- ¾
ности дилерской отрасли;
развитие новых технологий; ¾
совершенствование системы нормативного  ¾
правового регулирования отрасли;
оказание финансовой поддержки субъектам  ¾
дилерской деятельности. 

Таким образом, в ходе анализа существую-
щих условий, мы приходим к выводу, что про-
цесс становления и развития дилества на рынке 
сотовых услуг в Республике Таджикистан про-
должается. Процесс развития дилерства в сфере 
услуг сотовой связи проходит эволюционным 
методом, хотя анализ этапов развития свидетель-
ствует о том, что данные периоды охватывают не-
большой отрезок времени и переходы осущест-
вляются довольно быстро. Это свидетельствует 
о высокой технологичности и инновационности 
данной сферы. Соответствие данным изменени-
ям требует от субъектов дилерской деятельности 
гибкости и высокого уровня управления бизне-
сом. С другой стороны, успешная деятельность 
субъектов дилерской деятельности – это резуль-
тат тяжелой и усердной работы, умение и навы-
ки работы в условиях технических и технологи-
ческих нагрузок, а также умение своевременно 
и эффективно подстраиваться под постоянно из-
меняющиеся требования рынка.
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Проблемы обесПечения микрофинансовых организаций  

финансово-кредитными ресурсами

У.С. Хикматов

Рассмотрены вопросы обеспечения микрофинансовых организаций финансово-кредитными ресурса-
ми в Республике Таджикистан. Выявлены основные проблемы, затрудняющие процесс получения ими 
финансово-кредитных ресурсов, а также предложены пути их решения. 

Ключевые слова: финансово-кредитные ресурсы; микрофинансовый сектор; микрофинансовые организа-
ции; кредитный портфель; структура привлеченных средств.

Обеспеченность финансово-кредитными ре-
сурсами – жизненно важная артерия для любой 
микрофинансовой организации. Это один из са-
мых главных компонентов, двигатель основно-
го процесса, непрерывность которого является 

одной из основых задач для каждого института 
микрофинансирования.

Высокий уровень бедности, сложное 
социально-экономическое и политическое поло-
жение страны стали основными причинами зна-


