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ВВЕДЕНИЕ

В последние годы у значительной части населения России 
появилась возможность заниматься предпринимательской дея­
тельностью. Можно не ходить на собеседования с целью дороже 
продать свою рабочую силу, не угождать начальнику-самодуру 
и не выполнять любые его распоряжения, подчас идущие враз­
рез с вашим мировоззрением, а попытаться создать свое дело. 
И здесь появляется возможность в полной мере реализовать 
свои таланты и организаторские способности, ощутить, что 
только от ваших усилий, вашего желания, грамотного подхо­
да к организации процесса зависят рост и благополучие вашего 
бизнеса.

Однако прежде, чем открыть фирму, необходимо оценить 
свои силы, подобрать себе дело в соответствии с личностными 
характеристиками (темперамент, характер), определить, в ка­
кой сфере вы будете организовывать свой бизнес. Важны так­
же соответствующие психологический настрой и установки, 
а также мотивация на эффективность деятельности.

Задумывались ли вы когда-нибудь, откуда берутся в на­
шей стране предприниматели? Ведь еще недавно вся собствен­
ность была государственной, и единственным проявлением 
предприимчивости была операция «удачно вынести с государ­
ственного предприятия то, что можно продать, и получить до­
полнительный доход». Конечно, первым этапом становления 
предпринимательства как класса мы бы назвали период «чел­
ноков», когда бывшие инженеры, учителя, экономисты бро­
сились покорять рынки восточных стран, чтобы одеть и про­
кормить не только собственные семьи, но и все российское 
население. Однако с тех пор прошло немало времени. И теперь
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среди предпринимателей появляются индивиды, получившие 
дело в наследство от родственников или привлеченные прия­
телями или друзьями к уже существующему бизнесу. Однако 
не стоит думать, что теперь все ниши заняты и не стоит про­
бовать. Не должна смущать вас информация о том, что из обра­
зующихся каждый год тысяч новых предприятий выживают 
только 3-5%, а существуют и приносят прибыль более 5 лет 
не более 3%. Такая ситуация — следствие того, что предпри­
ниматели не определись со своим призванием, не в полной ме­
ре раскрыли свои таланты и способности и выбрали неверную 
сферу деятельности.

Как показывает практика, главной проблемой начинаю­
щих предпринимателей становится невозможность перейти 
от слов к делу. Уже все обсуждено не раз, расписаны шаги. 
Но вдруг начинает казаться, что недостаточно информации 
о бизнесе, денег для его начала, меняется ситуация на рынке 
и пр.

Но, как известно, пока одним кажется, другие не страшась 
начинают активную деятельность. У них что-то получается, 
что-то нет; меняя стратегию, они продолжают бороться за вы­
живание.

Почему же большинство людей откладывают старт свое­
го дела, придумывая для этого разные предлоги? Потому что 
боятся сделать первый шаг в неизвестность! А все разговоры 
о нехватке знаний, опыта, денег, идей являются лишь прикры­
тием этого страха. И чем дольше человек рассуждает, тем тя­
желее ему становится сделать решающий шаг. В результате 
мечты о собственном бизнесе так и остаются мечтами.

Если проанализировать процесс становления дела богатых 
и удачливых бизнесменов, мы увидим, что все они в свое время 
не побоялись взять на себя ответственность — сделать первый 
шаг. Богатейший человек мира Билл Гейтс ушел из престиж­
нейшего Гарвардского университета, предпочтя академиче­
ской карьере реальный бизнес.

Если вы думаете, что самое сложное в бизнесе — это на­
чать его, вы ошибаетесь! Самое сложное начнется потом. Важ­
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но не бояться сделать первый шаг, что впоследствии поможет 
вам справляться с прочими трудностями.

Не надо долго думать и размышлять — надо действо­
вать! Вы никогда не узнаете, хороша или плоха идея, по­
ка не реализуете ее на практике. Вы никогда не узнае­
те, хорош или плох товар, пока не станете его продавать. 
Помните, пока вы рассуждаете, кто-то уже с успехом делает 
свой бизнес. Пора бы и вам перейти от слов к делу!

Приведем для воодушевления три известные success-story 
(истории успеха).

Майкл Делл создал Dell Computer Corp. в возрасте 
19 лет, будучи студентом-первокурсником. Он поставил 
своей целью конкурировать с IBM и победить. Стартовый 
капитал Dell составлял всего 1 тыс. долл. Когда Майклу ис­
полнилось 40 лет, объем продаж компании достиг 45 млрд 
долл. По капитализации рынка Dell вышла на первое место 
в мире среди производителей компьютеров, далеко обо­
гнав IBM1.

The Body Shop International из магазинчика, открыто­
го в 1976 г. англичанкой Анитой Роддик, чтобы прокормить 
двух дочерей, превратилась в сеть из более 2000 магази­
нов косметики в 53 странах. На банковскую ссуду в 6 тыс. 
долл. Анита Роддик создала и предложила публике осно­
ванную на натуральных растительных ингредиентах, приго­
товленных по старинной технологии, косметическую серию 
из 25 средств ухода за кожей и волосами. Идеи были ре­
волюционными. Тогда же сформировалась корпоративная 
концепция — «бизнес не как обычно», забота об окружаю­
щей среде и людях. Через 30 лет в 2006 г. Body Shop оцени­
валась в 700 млн фунтов2.

Джек Уэлш, бывший глава легендарной General 
Electric Company (GE), повысивший капитализацию своей 
гигантской корпорации в 40 раз, многими считается самым
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лучшим корпоративным лидером XX в. Джек Уэлш был на­
значен руководителем GE в то время, когда компания счи­
талась иконой американского бизнеса. Однако Уэлш как 
настоящий лидер видел дальше других и понял, что если 
во все ускоряющейся экономике не начать перестраи­
вать компанию заново, GE превратится в отсталую фирму. 
И Уэлш начал «революцию сверху», несмотря на все про­
тесты и предостережения со стороны окружающих. Опре­
делив три ключа к успеху а бизнесе — уверенность в себе, 
простота и скорость, — Уэлш начал вводить инновацию за 
инновацией и а результате превратил GE в молодую, дина­
мичную фирму, вызывающую восхищение во всем мире. 1

1 http://www.cecsi.ru.
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Глава 1
СВОЙ БИЗНЕС: 

С ЧЕГО НАЧАТЬ?

1.1. Оценка собственных сил, 
или Какими качествами должен обладать 

настоящий предприниматель
Итак, кто же такой предприниматель? Можно, конечно, 

рассмотреть академическое определение: предприниматель — 
лицо, которое изыскивает средства для организации предприя­
тия и тем самым берет на себя предпринимательский риск.

Однако, на наш взгляд, более точное определение предпри­
нимателя дали в своей книге Entrepreneurs: talent, temperament, 
technique международный консультант по вопросам предпри­
нимательской деятельности Билл Болтон и директор сети пред­
приятий в Великобритании Джон Томпсон1. Бели адаптировать 
данное этими учеными определение к российской практике, то 
оно будет звучать так: предприниматель — это человек, для 
которого творческий подход и новаторские идеи являются при­
вычным состоянием, в результате которого на основе замечен­
ных им возможностей он создает и доставляет потребителю не­
что новое, ценное, необычное.

Если рассмотреть все перечисленные в определении зна­
чимые слова, получается, что понятие «предприниматель» мо­
жет обозначать как человека-предпринимателя, так и пред­
приимчивую команду и даже предприимчивую организацию;
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слово «человек» делает ударение на то, что главным является 
человек, а не система; «привычное состояние» означает, что 
предпринимательство является привычной частью жизни, без 
которой предприниматель себя просто не мыслит.

Вы наверняка встречали в своем окружении человека, ко­
торый все время что-то придумывает, изобретает, выкручи­
вается, кажется, из самых безвыходных ситуаций. Вот здесь 
мы и приходим к пониманию, что предпринимательство — это 
прежде всего образ мышления. Это искусство нахождения при­
быльных решений для имеющихся проблем. Каждый успеш­
ный предприниматель, каждый успешный бизнесмен — че­
ловек, способный найти проблему и создать для нее решение 
быстрее всех остальных.

Творческий подход предполагает старт с нуля и выпуск на 
рынок чего-то нового, необычного. Однако творческий подход 
необходимо применять и при организации «копирующего» биз­
неса. Конечно, невозможно представить, чтобы все открывае­
мые предприятия несли что-то новое, выпускали какой-либо 
новый продукт! Например, салоны-парикмахерские открыты 
практически на каждой улице в каждом городе. Творчество же 
проявляется в дизайне вывески, названии, в корпоративной 
культуре, принципах обслуживания. В работе каждого пред­
приятия, каждой фирмы чувствуется творческий подход руко­
водителя.

Посетите в целях исследования две различные парикма­
херские, не важно, где они находятся, в разных концах райо­
на или на расстоянии 50 м. А потом проверьте свои ощуще­
ния: наверняка вы уже выбрали, в какую из них вы хотели бы 
вернуться. Задумывая свой бизнес, думайте в первую очередь 
о тех, для кого вы собираетесь работать.

Бизнес-стратегия американских предпринимателей, 
создавших новый интернет-супермаркет Hatf.com, была 
нацелена на достижение быстрых темпов роста компа­
нии и последующую продажу фирмы крупному интернет- 
супермаркету е-Вау.
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Как совсем молодой фирме удалось так быстро до­
биться такого выдающегося успеха? С помощью ради­
кально инновационного подхода к маркетингу, причем не 
товаров, а самой фирмы и ее бренда. Это настоящий ше­
девр предпринимательского творчества и креативного 
маркетинга! Лидерам фирмы удалось уговорить отцов ма­
ленького населенного пункта Halfway с населением всего 
в 350 человек переименовать городок в Half. com. В резуль­
тате миллионы телезрителей и пользователей Интернета 
следили за церемонией провозглашения первого в мире 
города с расширением «.СОМ» и новой бизнес-модели 
интернет-торговли P2P, представленной фирмой Half, 
com. Не инвестировав ни цента в традиционный маркетинг, 
Half.com мгновенно стала чрезвычайно популярной. Через 
20 дней после запуска веб-сайта Half.com руководителям 
фирмы позвонили представители компании е-Вау, которая 
6 месяцев спустя купила Half.com за 300 млн долл.1

Предпринимательская идея — основа любого делового на­
чинания; знание, за счет чего и каким способом может быть по­
лучена прибыль.

Подходы, на базе которых генерируется идея, могут быть 
следующими: «Я умею это делать, поэтому открою свое дело 
и буду продавать результаты своего труда», «Что нужно лю­
дям? Могу ли я это им предложить?»

Путями поиска предпринимательской идеи могут быть 
копирование и усовершенствование товаров и услуг, предла­
гаемых другими предприятиями; изучение потребностей дру­
гих людей и организаций; изучение существующих в обществе 
тенденций (путем анализа тенденций проанализировать поло­
жение дел в какой-нибудь сфере, сравнить его с прошлым пе­
риодом и попытаться составить прогноз на будущее).

Новаторские идеи, как правило, проявляются в способ­
ности предпринимателя преодолевать препятствия, которые 
остановили бы большинство людей. Очень важны наличие твор- 1
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ческого подхода к решению производственных задач, новатор­
ство, энергичность, независимость и повышенная склонность 
к риску. Необходима определенная психологическая органи­
зация, склад ума, чтобы превращать проблемы, барьеры и ри­
ски предприятия в новые возможности для бизнеса. А барьеров 
для желающих заняться предпринимательской деятельностью 
в российской действительности достаточно: административ­
ные — на некоторые виды деятельности нужны лицензии 
(см. приложение 1) или иные разрешения, требующая времени 
процедура регистрации (хотя сейчас появились фирмы, кото­
рые специализируются на открытии (закрытии) юридических 
лиц); экономические (налоговые) — слишком высокие ставки 
налогов, неудобная система налогообложения, сложное законо­
дательство.

Желающим заняться предпринимательской деятельностью 
в настоящее время, с одной стороны, сложнее, с другой — легче. 
Так, например, сегодня на российском рынке заняты практиче­
ски все ниши «легкой доступности», и выбрать такое направле­
ние деятельности, которое стопроцентно приносило бы прибыль, 
гораздо сложнее, чем, например, 5 лет назад. Однако значительно 
упростились процедуры ведения бухгалтерской отчетности, по­
лучения налоговых консультаций, так как фирм, оказывающих 
консалтинговые и бухгалтерские услуги удаленно, в последние 
два-три года открылось достаточное количество.

Замеченные возможности предполагают использование 
идеи, которая может принадлежать как самому предпринима­
телю, так и кому-то другому; способность увидеть то, чего дру­
гие не видят или могут увидеть только в ретроспективе.

Предприниматель совмещает в одном лице все функции, 
связанные с деятельностью фирмы: собственника, управляю­
щего, исполнителя и пр.

Следует помнить, что успех в бизнесе в первую очередь 
определяют социально-психологические качества, такие как 
контактность, общительность, настойчивость в достижении 
цели, интеллект, восприимчивость к инновациям, дипломатич­
ность. Гораздо слабее действуют статусные характеристики,

12



среди них, например, профессиональное образование, под­
твержденное годами предыдущей работы, незагруженность 
семейными делами, подходящий возраст, налаженные связи 
в деловом мире. На третьем месте по приоритетности воздей­
ствия на успех оказались факторы, связанные с экономическим 
и политическим положением в стране: благоприятная ситуация 
на рынке, поддержка государственными органами управления. 
Если вы закончили тот или иной институт, это вовсе не значит, 
то вы обязательно станете хорошим предпринимателем или 
бизнесменом. Однако многие бывшие педагогические работни­
ки, например, стали вполне успешными владельцами салонов 
красоты, риелторских компаний, кафе и т.д. Главное, как мы го­
ворили ранее, — особенности темперамента, характера и пси­
хологический настрой.

Принято выделять четыре типа личности предпринима­
телей.

Рациональный тип. Такой индивид, как правило, обладает 
высоким уровнем интеллектуального развития, быстро схва­
тывает новое и быстро обучается. К тому же чаще всего это до­
статочно спокойный, уверенный в себе человек. Ему присуще 
постоянство в своих планах и привязанностях, он не подвержен 
случайным колебаниям настроения, хорошо осознает требова­
ния действительности, не скрывает от себя собственных не­
достатков, не расстраивается по пустякам. Смел, энергичен, 
активен, живет по своим законам. Ему присуща тяга к риску 
и острым ощущениям. Свободно вступает в контакты, не испы­
тывает трудностей в общении, охотно и много говорит.

Авантюрный тип предпринимателя характеризуется, 
как правило, отсутствием способности контролировать эмо­
ции и импульсивные влечения. Он капризен, безответственен, 
уклоняется от реальности, непостоянен в желаниях и поступ­
ках. Эгоистичен, ревнив, презрительно относится к моральным 
ценностям, к выполнению общественных требований и куль­
турных норм.

Предпринимательский тип характеризуется высокой 
добросовестностью и сознательностью в сочетании с хорошим
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самоконтролем и стремлением к самоутверждению общечело­
веческих ценностей, хотя иногда в ущерб личным эгоистиче­
ским целям. Стремится найти что-то новое и необычное даже 
в повседневных незначительных делах.

Мещанский тип характеризуется стремлением плано­
мерно и упорно, преодолевая всевозможные препятствия, до­
водить дело до конца и при этом заботиться о своей репутации. 
В остальном данному типу присущи черты рационального типа 
предпринимателя.

Итак, подводя итог вышесказанному, мы выяснили, что 
в личности предпринимателя присутствует уникальный на­
бор индивидуально-психологических свойств, который спо­
собствует выбору предпринимательской деятельности как 
профессии; существует зависимость между некоторыми ин­
дивидуально-психологическими особенностями предпри­
нимателей и спецификой развития предпринимательской 
деятельности. Например, для современных российских пред­
принимателей характерны особенности темперамента, ко­
торые проявляются преимущественно в интеллектуальной 
и коммуникативной сферах деятельности в сочетании со 
стремлением к независимости и сотрудничеству с работника­
ми своего предприятия.

Темперамент играет важную роль в определении сферы 
предпринимательской деятельности для того или иного чело­
века. Ибо предпринимателя «делают» прежде всего его темпе­
рамент, деловая смекалка, способность действовать в посто­
янно меняющихся условиях. Существует прямая связь между 
уровнем интеллекта, показателями формально-динамических 
свойств индивидуальности (энергичность в интеллектуальной 
сфере) и эффективностью предпринимательской деятельно­
сти.

Темперамент — это совокупность психологических качеств 
человека, имеющих основу в наследственных характеристиках 
нервной системы и проявляющихся в поведении человека, его 
жизненной активности и типе реагирования на внешние усло­
вия и ситуации.
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Следует иметь в виду, что если черты личности и харак­
тера человека можно изменять и воспитывать, то темперамент 
имеет довольно устойчивую природу и остается неизменным 
практически всю жизнь. Знание свойств личного темперамента 
поможет вам разобраться в себе и выбрать сферу применения 
своим предпринимательским способностям.

Холерики всегда возбуждены, говорят и двигаются стре­
мительно; мыслят быстро и ждут подобной же реакции, им­
пульсивны, способны быстро менять направление мыслей 
и чувств. Как правило, не прислушиваются к мнению других, 
в отношениях могут быть резкими, несдержанными. Прояв­
ляют недюжинную работоспособность, выдвигают инициати­
вы, с легкостью преодолевают трудности и препятствия. Хо­
лерики ставят себе лишь ясные цели, в их достижении готовы 
пойти на все. Свои планы реализуют до конца, но в состоянии 
увлеченности способны потерять адекватное восприятие си­
туации. Любят творчество, новое дело, начинания, реформы. 
Стремятся к самостоятельной работе. В силу общительности 
и эмоциональности легко завязывают новые деловые контак­
ты. Подобная активность приносит свои плоды: и подчиненные, 
и бизнес-партнеры признают за ними авторитет. Холерик — 
патриот: дело, над которым он трудится, должно нести пользу 
и иметь общественное признание. Поэтому и сферу деятельно­
сти холерики-предприниматели выбирают связанную с обще­
нием, движением, активностью: посредническая деятельность 
(недвижимость, дистрибьюторство), реклама, PR, промоушен 
и пр.

Сангвиники подвижны, энергичны, разговорчивы; в от­
личие от холериков уравновешенны. Обладают высокой ра­
ботоспособностью. Новая идея, новое дело их увлекают, но не 
«кружат» голову. Однообразие и монотонность способны убить 
в сангвинике любое начинание. Постоянная загруженность 
и мобильность держат его в тонусе, а для эффективной работы 
ему необходимы значимые цели и далеко идущие планы, новые 
и интересные задачи. Каждому новому делу сангвиник отда­
ется «душой и телом», и его личные проблемы уходят на вто­
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рой план. После каждого выполненного дела сангвиник легко 
и быстро восстанавливает силы, не впадая в грусть и уныние. 
Если работа требует от сангвиника-предпринимателя энергич­
ности и общения с людьми, ему не будет равных в бизнесе. Как 
хороший руководитель, он умело координирует действия дру­
гих людей и внушает им оптимизм. Сферы деятельности, в ко­
торых найдут применение своим талантам сангвиники: сфера 
обслуживания, издательская деятельность и полиграфия, ме­
неджмент и маркетинг.

Флегматики медлительны, мыслят медленно, но основа­
тельно. Реакция на происходящее длительная и глубокая, от­
ветные чувства бурные. Флегматики работоспособны, входить 
в суть дела они будут долго, но разберутся в нем основательно. 
Если меняются условия работы, начинает страдать производи­
тельность труда флегматика. Спокойная атмосфера, напротив, 
способствует продуктивности их работы.

Флегматики находят общий язык с людьми всех типов 
темперамента, поэтому эффективную работу смогут наладить 
без излишних эмоций. Разрабатывая новое решение, флегма­
тик учтет все позитивные моменты, возникшие в дискуссии, 
и предложит вариант решения, содержащий конструктив­
ное начало, заложенное в каждой из имеющихся точек зре­
ния. Они могут длительное время заниматься делом, требую­
щим концентрации внимания, усидчивости и скрупулезности. 
Предприниматель-флегматик способен до мелочей продумать 
какое-либо решение и довести его до идеального воплощения. 
В предпринимательстве флегматики находят себя в бухгалте­
рии, дизайне и программировании, медицине.

Меланхолики эмоциональны, речь и движения, реакция 
на происходящее медленные. Они не способны длительное вре­
мя находиться в состоянии нервного стресса. Меланхолики — 
люди настроения: сегодня работоспособность высокая, завтра, 
при пониженном тонусе, — низкая вплоть до апатии. Для до­
стижения хороших результатов рабочий процесс должен да­
вать меланхоликам постоянную эмоциональную подпитку, 
приносить удовольствие. Предпринимателю-меланхолику

16



придется тяжело, так как эффективное ведение бизнеса пред­
полагает необходимость «держать руку на пульсе времени»: 
активные встречи, деловые контакты, необходимость посто­
янной коммуникации и пр. Меланхолики же в силу характера 
избегают лишних волнений, стараются уйти от конфликтов, 
теряются от неожиданностей. Ошибки и промахи переживают 
болезненно, склонны их преувеличивать. Однако меланхоли­
ки обладают даром, необходимым каждому предпринимате­
лю: они, что называется, разбираются в людях. Они без тру­
да оценят характер, привычки делового партнера, найдут его 
«уязвимые места» или достоинства, сделают выводы, как ве­
сти себя, чтобы добиться успеха в деловых отношениях с этим 
человеком. В предпринимательском деле меланхолики тоже 
могут найти свою нишу: присущие им фантазия и воображе­
ние, эмоциональность и умение сопереживать дают возмож­
ность реализовать себя в художественном творчестве, IT-тех- 
нологиях, арт-проектах и пр.

С точки зрения психологии предпринимателем можно 
считать человека, движимого определенными мотивами, сре­
ди которых ведущие — желание добиться чего-то в жизни, 
стремление сделать что-то новое, самоутвердиться, стать не­
зависимым.

Любое дело включает в себя психологический аспект: при­
нятие решения, диагностика способностей и возможностей реа­
лизации задуманного, выявление и преодоление преград в осу­
ществлении деятельности, отношение самого человека к тому, 
что он делает и как он это делает.

Но начинается все с вопроса: быть или не быть предпри­
нимателем?

Вопрос «быть или не быть?» каждый человек задает себе 
не один раз в своей жизни и по разным поводам. Не исключе­
нием является сфера деятельности человека: его профессия, 
специальность, место работы, характер, содержание и условия 
труда и т.д. Перед человеком, который не доволен своей работой 
или остался без работы, встает вопрос: что он может сделать 
для себя в профессиональном плане? Может ли предпринима­
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Эта система может выглядеть в виде следующей схемы 
принятия решения.

1- й этап. Ориентация в проблеме.
2- й этап. Сбор предложений.
3- й этап. Анализ предложений.
4- й этап. Принятие решения.
С чего же начинать? Конечно, с формулирования устано­

вок на эффективность деятельности.
«Чтобы принять оптимальное решение, я прежде все- 

го должен. перестать выполнять плохое решение». Всем 
хорошо известна поговорка «Тише едешь, дальше будешь». 
Это может означать, например, следующее: «Некоторое раз­
думье перед принятием оптимального решения займет все- 
таки гораздо меньше времени, чем исправление последствий 
плохого».

«Я избегаю нерешительности и половинчатых решений, 
основанных на полуправде». Собирая необходимую информа­
цию, мы доверяем только тому, что видим сами, а если инфор­
мацию сообщает кто-то другой, мы ее проверяем.

«Выслушав самого себя и других, я принимаю оптималь­
ное решение и выполняю его». Часто желание отбросить идею 
о предпринимательстве возникает не только в связи с ожи­
даемыми финансовыми, организационными трудностями, но 
и в связи с чисто психологическими установками самого че­
ловека — потенциального предпринимателя. Это стереотипы
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найди свой маршрут; 
пользуйся своим интеллектом; 
советуйся со своим сердцем; 
принимай оптимальное решение; 
выполняй принятое решение.

тельская деятельность стать еще одним вариантом решения 
его проблемы? Быть ему или не быть предпринимателем?

Предлагаем вам использовать для ответа на этот важней­
ший вопрос простую и эффективную систему принятия ре­
шения, основные этапы которой могут быть представлены сле­
дующим образом:



мышления типа: «Ничего не выйдет, это не получится», «Это 
уже пробовали делать до меня», «Если идея так хороша, то на­
верняка ее кто-то уже внедряет», «Это не будет продаваться, 
потому что никогда раньше не производилось» и пр.

Вам необходимо постараться выявить такие «барьеры» 
и определить истинные цели создания собственного дела. На­
пример, некоторыми из предпринимателей движет только не­
обходимость заработка и ограниченная возможность найти ра­
боту; некоторыми — огромное желание превратить свое хобби 
или увлечение в постоянную работу; некоторые ищут неза­
висимости и возможности самому быть начальником (уста­
навливать свои приоритеты и удобные часы работы); некото­
рые хотят вести дело в одиночку или, нанимая одного-двух 
сотрудников, на дому кроить и шить одежду для нескольких 
клиентов, разрабатывать компьютерные программы, состав­
лять меню и готовить блюда для чьих-то домашних или дело­
вых застолий и т.п. Кто-то берет в аренду торговое помеще­
ние и открывает магазин или кафе; кто-то сосредоточивается 
на крупном производстве: перерабатывая продукты питания 
и производя товары, изготовляя мебель, производя печатную 
продукцию и т.д.

Итак, если вы все-таки начали процесс подготовки к реа­
лизации своей мечты — открыть свою фирму, во-первых, стоит 
успокоиться по вопросу отсутствия тех или иных знаний (с че­
го начать, куда какой документ отнести, как поступить в конф­
ликтной ситуации с работником и т.д.). Также не удивляйтесь, 
когда вам придется столкнуться с необходимостью принимать 
решения по вопросам, в которых вы пока не разбираетесь. С та­
кими ситуациями вам придется сталкиваться на протяжении 
всего времени, пока вы будете заниматься бизнесом.

Прежде всего успех в любом бизнесе базируется на ве­
ре в себя и в свою идею: вы должны быть уверены в том, что 
все обязательно получится и что ваша идея самая успешная. 
И эту свою веру будущий предприниматель должен донести 
до команды, увлечь окружающих. Распространено мнение, 
что для успеха в бизнесе нужны везение и первоначальный

19



капитал. Однако надо понимать, что если вы вырабатываете 
правильные психологические установки, то вам не может не 
повезти. Вы сумеете различные ситуации, обстоятельства обо­
рачивать себе на пользу, подмечать то, что не видят другие, 
даже из кризисных ситуаций извлекать выгоду. И если прочие 
вокруг отчаялись, вы пойдете вперед невзирая ни на что и по­
бедите. Поэтому необходимо все время говорить себе: «Я могу, 
умею, сделаю» — и верить, что даже совершенные ошибки мо­
гут привести к еще большему успеху, если учиться на них.

Часто именно правильный психологический настрой ста­
новится решающим звеном в построении бизнеса, а не перво­
начальный капитал. Да, имея стартовые деньги, можно что-то 
начать, открыть, однако будет ли успешным это предприятие, 
если нет правильного психологического мировоззрения и рабо­
ты над собой?

Поэтому в самом начале вашей дороги в большой бизнес 
необходимо выработать в себе особый настрой, психологиче­
скую установку, которая ускорит процесс познания нового, 
значительно увеличивая вашу уверенность в успехе. Для этого 
используйте следующие рекомендации.

Прежде всего возьмите за принцип осуществлять дей­
ствие, а не противодействие. В любом деле берите инициативу 
в свои руки, это лучше, нежели реагировать на уже создавшу­
юся ситуацию. То же и с обстоятельствами: поворачивайте со­
бытия в нужное вам русло и не ждите, пока они пойдут своим 
чередом. В рутине каждодневных дел может быть погребена 
ваша главная цель. Не упускайте ее из виду. Добрая воля, ком­
промисс и чувство такта принесут свою выгоду, и вы получите 
благодарных потребителей и надежных партнеров. В против­
ном случае вы легко скатитесь на позиции крайнего эгоизма, 
что на долгое время серьезно подорвет ваши возможности до­
стичь успеха. Стремление развиваться, познавать новое только 
поможет развитию вашего бизнеса. Консервативные же взгля­
ды приведут к застою и последующему краху.

Мотивация предпринимателя во многом определяет все 
процессы, происходящие в организации. От того, насколь­
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ко высокой будет мотивация бизнесмена, зависит успех всего 
дела. В мотивах деятельности предпринимателя воплощены 
его цели, мечты, реализованные и будущие проекты, бизнес- 
процессы, являющиеся своеобразным двигателем бизнеса. Как 
правило, обогащение — ведущий мотив в бизнесе, но не един­
ственный. Вряд ли можно создать устойчивый бизнес на одном 
желании заработать денег. Такие фирмы-однодневки, исчер­
пав все возможные ресурсы, заканчивают свое существование, 
не имея перспектив дальнейшего развития. Отсутствие какой- 
либо идеологии, новизны, «изюминки», требуемого качества 
станет следствием того, что впоследствии и просто заработать 
будет невозможно.

Следовательно, создавая бизнес, разумный предприни­
матель подключает к этому процессу множество других мо­
тивов, помогающих ему реализовать цель. Например, один из 
сильнейших стимулов — мотив уникальности бизнеса. Часто 
именно нестандартный подход к делу приносит ему успех, дает 
возможность предпринимателю раскрыть свою уникальность, 
быть не «как все». Такой мотив позволяет работать больше 
половины суток, преодолевая высокие стрессовые нагрузки, 
и добиваться успеха. Часто мотивом является потребность 
испытывать риск, связанный с неопределенностью ситуаций, 
постоянно меняющимися правилами, что означает быть всегда 
в тонусе, не расслабляться. Азарт, свойственный различным 
играм, тоже может мотивировать предпринимательскую дея­
тельность. В данном случае бизнес тоже воспринимается его 
владельцем как захватывающая игра со всеми присущими ей 
эмоциями, что формирует стойкий интерес к бизнесу и даже 
зависимость от него. Бизнес, основанный на увлечении, хобби, 
имеет все шансы стать успешным, так как интерес к любимому 
делу будет заставлять двигаться вперед, находить новые пути 
развития.

Случаи, когда хобби становится бизнесом, — не ред­
кость в современной истории российского предпринима­
тельства. Причем большинство фирм, выросших из люби­
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мого увлечения их хозяев, как правило, успешны. Секрет 
прост: производитель одновременно является потребите­
лем своего товара и поэтому прекрасно знает, какая про­
дукция нужна клиенту. Именно хобби помогло Анатолию 
Рябкову построить бизнес. Велосипедами он увлекался 
с юности, когда туристом исколесил весь Крым и Кав­
каз. Но велосипеды а то время были, по словам будущего 
предпринимателя, «слабенькими», потому большинство 
велосипедистов занималось «тюнингом» — ставили дру­
гие шины, обода, рули. Родившееся на голом энтузиазме 
нижегородское предприятие «Титан» начиналось в 1991 г. 
всего с 6 тыс. руб. Шестеро бывших рабочих нижегород­
ского судостроительного завода «Красное Сормово» отва­
жились пуститься в свободное плавание по бурным волнам 
российского бизнеса, скинувшись по символической ты­
сяче деревянных». Разумеется, с таким стартовым капи­
талом далеко бы они не уплыли. Помог директор другого 
нижегородского судостроительного предприятия — завода 
«Волга». Завод стал соучредителем, вложив со своей сто­
роны в проект 25 тыс. руб. и предоставив производствен­
ные площади, где титановые рамы варят и по сей день1.

Чтобы бизнес успешно рос и развивался, предприниматель 
должен постоянно себя мотивировать. Для этого необходимо 
периодически ставить себе новые цели и формировать новую 
цепь мотивов. Помочь в этом деле может практика планиро­
вания. Прибегая к планированию, легче корректировать цели, 
учитывать негативные моменты, вырабатывать соответствую­
щую тактику и, следовательно, стабилизировать процесс.

Сложно создать некий обобщенный образ предпринимате­
ля, так как его формирование зависит от конкретной ситуации, 
состава команды, содержания деятельности, коммуникаций, — 
это та «изюминка», которая отличает его от остальных, повы­
шает социальную и экономическую отдачу.

1 См.: Поле работы — титан // http://www.offline.business-magazine.ru.
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жанное поведение в конфликтах1.
Сочетание этих черт создает образ «победителя» — чело­

века, который может основать собственное дело и привести его 
к успеху.

Победителем может стать лишь уверенный в себе человек. 
Тот, кто постоянно сдерживает свои чувства, находится в подав­
ленном состоянии или охвачен тревогой, переполнен чувством 
вины или страха от неспособности установить нормальные со­
циальные контакты, вряд ли станет успешным предпринима­
телем. Агрессивное поведение, выражающееся в попытках са­
моутвердиться («восстановить попранную справедливость») за 
счет унижения других, продемонстрировать собственную зна­
чимость, —также признак неуверенности. Уверенное поведение 
предполагает полную открытость личности, признание ценности 
своей индивидуальности вместе с признанием ценности других.

Всех, кто задумывается о создании собственного дела, вол­
нует вопрос, смогут ли они сохранить в себе веру и внутреннюю
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Представитель школы эмпирического менеджмента Питер 
Друкер полагает, что руководителей высокого уровня управ­
ленческой культуры характеризуют:

стратегическое мышление и стратегический ресурс
успеха;

способность определить социальную ответственность

использование социокультурных технологий и сдер-

стремление к самосовершенствованию и гармоничному
развитию личности;

результату;
способность реализовать принцип вознаграждения по

способность рисковать «с умом», постоянное стремление
к обновлению, к действию;

ду людей, гармонично дополняющих друг друга;
умение организовать взаимодействие, т.е. создать коман-

здано во благо общества);
предприятия перед обществом (предприятие должно быть со-

1 Друкер П. Посткапиталистическое общество // Новая постиндуст­
риальная волна на Западе. Антология. — М., 1999.



твердость, которые необходимы не только для создания бизне­
са, но и для управления им.

Исследования показали, что существует безусловная связь 
между внутренней мотивацией на достижение цели и предпри­
нимательским успехом. Чем удачливее предприниматель, тем 
в большей степени ему свойственна такая мотивация.

Практически все предложенные в последнее время опре­
деления предпринимателя подчеркивают такую его черту, как 
готовность к риску. Мескон М.Х., Альберт М., Хедоури Ф. 
в «Основах менеджмента» определяют предпринимателя как 
человека, который идет на риск при создании новой организа­
ции или при внедрении новой идеи, продукта или услуги1.

Так, люди, ориентированные на достижение цели, предпо­
читают средний уровень риска, а те, кто боятся неудачи, пред­
почитают малый риск или, наоборот, чрезмерно большой (где 
неудача не угрожает престижу).

В число наиболее важных факторов, влияющих на форми­
рование личности предпринимателя, как правило, входят об­
разовательный уровень, возраст, прежняя работа, родители, 
отношения в семье, пример окружающих и т.п.2

Образовательный уровень. Как правило, уровень образо­
ванности предпринимателей выше среднего. Однако характер 
образования не всегда соответствует требованиям, предъяв­
ляемым к предпринимательской деятельности.

Возраст. Большинство предпринимателей начинают дело 
в возрасте от 22 до 55 лет. Но есть и так называемые «критиче­
ские точки», следующие примерно с интервалом в 5 лет (25,30, 
35, 40...), когда человек серьезно задумывается над тем, не на­
чать ли ему собственное дело.

Прежняя работа. Если человек хорошо знает свое дело 
и уже зарекомендовал себя в той или иной области, у него будет 
больше шансов добиться успеха именно в этой области. Однако 
ему необходим опыт в сфере финансовых операций, разработ-
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1 Мескон М., Альберт М., Хедоури Ф. Основы менеджмента. — М.: Дело,
2002.

1 http://www.dginh.ru.
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ки конкурентоспособных товаров и услуг, организации произ­
водства, сбыта и маркетинга.

Родители. У большинства предпринимателей, как прави­
ло, отцы были представителями свободных профессий. Многие 
из них занимались предпринимательством, нередко предпри­
нимателями были и отец, и мать.

Отношения в семье. В семьях будущих предпринимателей 
их всегда готовы были поддержать. Здесь поощряли самостоя­
тельность, трудолюбие и ответственное отношение к делу, что 
особенно важно для формирования качеств предпринимателя.

Пример окружающих. Образцом для подражания могут 
служить родители, братья, сестры, друзья, соседи, нередко 
просто незнакомые люди. Видя чужой успех, трудно остаться 
равнодушным.

Моральная поддержка. Каждому предпринимателю важ­
но ощущать моральную поддержку родных и близких. Су­
щественная поддержка особенно необходима начинающим 
предпринимателям на ранних стадиях становления бизнеса.

Кроме того, будущему предпринимателю важно выявить 
в себе такие особенности личности, которые могут затруднять 
реализацию функций предпринимателя, например: привер­
женность заведенному порядку (в случае форс-мажора чело­
век теряется и не может управлять ситуацией); мнительность, 
высокий уровень тревожности, не позволяющий установить 
эффективные коммуникации; традиционное мышление, тор­
мозящее инновации и позволяющее проигрывать конку­
рентам.

Большинство людей, называя кого-либо предпринимате­
лем, представляют себе человека активного, инициативного, 
результативного в деятельности. Ожегов С.И. толкует слово 
«предпринять» как «начать делать что-нибудь, приступить 
к чему-нибудь». Предприимчивый человек у того же Ожего­
ва — «умеющий предпринять что-нибудь в нужный момент, 
находчивый, изобретательный»1.
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Способность к действию является ведущей в деятельно­
сти человека, который хочет что-либо предпринять. Умение 
предпринять что-то в нужный момент (именно так и поступает 
предприимчивый человек) говорит о том, что у человека, поми­
мо собственного плана действий, есть еще и способность точно 
воспринимать окружающий мир и соотносить реальные изме­
нения с собственным представлением о процессе и вносить не­
обходимую коррекцию. Находчивость предприимчивого чело­
века можно определить как способность быстро, не акцентируя 
внимание на неудачах, выходить из сложных ситуаций; ины­
ми словами, быстро выходить из состояния замешательства. 
А изобретательность, безусловно, связана со способностью ис­
кать различные варианты.

Успех в предпринимательстве определяется также нали­
чием долгосрочной цели. Как правило, человеку кажется, что 
он достаточно хорошо представляет свою цель и лишь не име­
ет средств для ее достижения. Понятие «средство достижения 
цели» отражает не только материальные средства, но и весь 
спектр качеств, необходимых, на наш взгляд, субъекту, зани­
мающемуся предпринимательской деятельностью. Цель, кото­
рую ставит перед собой будущий бизнесмен, должна быть не 
абстрактной («Хочу разбогатеть»), а конкретной, реальной, 
плановой («Хочу к 2011 г. открыть еще два филиала»). Нали­
чие цели является не только основным критерием, позволяю­
щим судить об успешности каких-либо действий, но и основным 
фактором, позволяющим успешно осуществлять эти действия.

1.2. Что нужно знать начинающему 
предпринимателю?

Каждый предпринимательский проект должен исходить 
из предпринимательских возможностей и иметь конечную цель. 
Между этими крайними звеньями цепи расположены входные 
ресурсы, преобразования и выходная продукция. Чтобы точно 
определить конечную цель предпринимательской деятельно­
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сти, необходимо прежде всего определить свои возможности 
(знания, умения, навыки, связи, доступ к информации и ресур­
сам, выгодное местоположение). Затем источники предприни­
мательских идей сопоставить с практикой (проанализировать 
примеры из деловой жизни).

Конечная цель может быть сформулирована по-разному, 
но она должна давать представление о том, зачем вам этот биз­
нес. Это задаст рамки для деятельности и направления работы. 
Текущие цели должны быть конкретными, измеримыми и до­
стижимыми («К какому сроку?», «С какой прибылью?»). Для 
этого необходимо определить свои стартовые ресурсы и соста­
вить план действий.

Ресурсы бывают двух видов:
ресурсы, которые сами подвергаются преобразованиям 

и превращаются в выходные продукты: материалы, информа­
ция, потребители (например, пациенты врача или посетители 
кафе). Вовлеченность в процесс преобразования потребителей 
характерна для того случая, когда в качестве выходного про­
дукта выступают услуги;

ресурсы, посредством которых производятся преоб­
разования: инструменты, оборудование, транспорт, персонал. 
Ресурсы этого вида используются многократно в течение дли­
тельного времени.

Кроме того, будущему предпринимателю потребуются фи­
нансовые ресурсы и время. На первоначальном этапе деятель­
ности полезно составлять недолгосрочный план ключевых собы­
тий (на месяц, квартал): событие (получить, приобрести и т.д.); 
метод осуществления; срок исполнения; требуемые ресурсы.

Будущий предприниматель должен четко представлять, 
что именно он будет производить, продавать, какого рода услу­
ги оказывать.

Каждый товар (а услуга—это тоже товар), предлагаемый по­
требителю, можно рассматривать с точки зрения трех уровней:

1) сущность товара или услуги (товар по замыслу) — основ­
ное предназначение товара: достигнуть цели, ради которой по­
требитель совершил его покупку;
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2) фактический товар или услуга (товар в реальном испол­
нении) — физические характеристики товара: дизайн, цвет, 
качество, оформление, марка и упаковка и т.д;

3) дополнительный товар или услуга (товар с подкрепле­
нием) — расширенные характеристики товара: кредит, цена, 
гарантийное обслуживание, сервис и т.д

Чтобы ваш товар выделился среди ему подобных, нужно 
четко определить и продемонстрировать те его преимущества, 
которые отвечают желаниям, ожиданиям и потребностям кли­
ентов.

Очень важно понять, что в конечном итоге илы продаем не 
товары или услуги, а решение чьих-то проблем, удовлетворе­
ние потребностей или желаний. Следовательно, сущностью лю­
бого товара является та польза, которую получает потребитель. 
Например, женщине не нужна красивая одежда сама по себе, 
ей важно чувствовать себя в ней привлекательной. И одежда 
может удовлетворить это желание женщины.

Предпринимателю важно помнить, что процесс удо­
влетворения потребностей его товарами и услугами не дол­
жен причинять потребителю неудобств, создавать проблем. 
Поэтому чем более насыщен рынок данными товарами, услу­
гами, тем важнее борьба за интересы потребителя. Следова­
тельно, первостепенной задачей предпринимателя является 
тщательное изучение потребителя. В сущности, самая острая 
конкурентная борьба идет не за товары, а за покупателей. 
Чтобы найти своего клиента, важно понять, что потребители 
неодинаковы, но всегда найдутся люди с похожими пробле­
мами.

Понимание того, какую именно группу покупателей вы же­
лаете обслуживать, называется сегментацией рынка. В про­
стейшем случае сегментация — это поиск группы покупателей, 
имеющих что-то общее между собой.

Следует учитывать и то, как потенциальные клиенты мо­
гут быть настроены по отношению к предлагаемому товару (за­
интересованно, нейтрально, враждебно); как часто покупают 
подобный товар (регулярно, эпизодически, разовые покупки);
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к какому типу потребителей относятся (пионеры, последовате­
ли, отстающие).

Пионеры составляют около 20% всех покупателей. Это ли­
деры общественного мнения в своей среде, легко идут на по­
купку нового товара.

Ранние и поздние последователи (70%) обычно покупают 
товар после того, как он получит признание, но много и часто.

Отстающие (10%) покупают в последнюю очередь.
Однако, как правило, поведение большинства покупателей 

неочевидно. Оно подвержено влиянию массы факторов и слу­
чайностей, и в нем весьма трудно вскрыть и описать законо­
мерности.

После того как будущий предприниматель определился 
с выбором товара, ему нужно знать, как долго этот товар будет 
приносить ему прибыль и каков будет сбыт продукции.

Каждый товар имеет свой собственный жизненный 
цикл — определенный период рыночной устойчивости.

Виды жизненного цикла товара:
традиционный: постепенный рост и падение спроса; 
бум: быстрый рост и сохранение его на высоком уровне 

достаточно длительное время;
увлечение: быстрый рост и быстрое падение спроса; 
сезонный: ритмичность сохранения спроса на высоком 

уровне по временам года.
Несмотря на разнообразие жизненных циклов, в пределах 

каждого цикла выделяются стадии:
1) внедрение. Это стадия продвижения товара на рынок, 

поэтому необходимо фокусировать усилия на рекламе, органи­
зации каналов распределения товара, снятии «барьера недове­
рия» у покупателей;

2) рост продаж — стадия признания товара и быстрого 
увеличения спроса на него;

3) зрелость — стадия постепенного насыщения спроса на 
данный товар. На этой стадии необходимо увеличить расходы 
на рекламу, повышать качество товара, расширять послепро­
дажное обслуживание, снижать цены;
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4) спад — стадия падения спроса, резкого снижения объ­
емов продаж, а следовательно, и прибыли. В конце этой стадии 
товар завершает свой жизненный цикл и вытесняется с рынка 
новым товаром.

1.3. Предпринимательство 
как процесс управления

Чтобы ответить на вопрос, стоит ли начинать собственное 
дело, следует ясно представлять себе предпринимательство 
как процесс.

Специалисты по организации бизнеса считают, что соб­
ственно процесс предпринимательства состоит из четырех чет­
ко выраженных стадий.

1. Поиск новой идеи и ее оценка.
2. Составление бизнес-плана.
3. Поиск необходимых ресурсов.
4. Управление созданным предприятием.
Перечисленные в логической последовательности стадии

неразрывно связаны одна с другой.
Поиск новой идеи и ее оценка — наиболее трудное дело. 

Поиск идеи должен быть постоянным. Постоянный поиск — это 
поиск неудовлетворенных потребностей и возможностей их 
удовлетворения. Начинающий предприниматель не имеет про­
фессиональных сотрудников для поиска новых идей, поэтому 
источником информации для него служат разговоры с поку­
пателями, коллегами по работе, торговыми работниками, ин­
женерами и техниками. При контактах с коллегами по работе, 
с друзьями полезно прислушиваться к жалобам на отсутствие 
нужных вещей в торговле или низкое качество имеющихся. 
Это может служить толчком к формированию идеи. Участвуя 
в обсуждении технической идеи, можно получить информацию 
о технических трудностях в каком-либо инженерном реше­
нии — это может помочь в организации послепродажного об­
служивания техники.
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Кроме прямого поиска идей, можно творчески подойти 
к созданию новых идей с помощью одного из специальных ме­
тодов1, которые помогают не только вырабатывать, но и оцени­
вать новые идеи.

Целевые обсуждения. Метод заключается в проведении 
совещания, направляемого ведущим, главная задача которо­
го — втянуть всех участников в дискуссию для обсуждения 
определенной области, в которой ведется поиск разработки но­
вой продукции. При этом не только вырабатывается идея про­
изводства новой продукции на текущий период времени, но 
и оценивается перспективность идеи.

Метод «мозговой атаки». Известный и широко исполь­
зуемый метод выработки новых идей и творческого решения 
проблем. Формулируется проблема (не слишком широкая и не 
очень узкая), подбираются участники (6-12 человек), люди 
разных профессий, но признанные авторитеты по обсуждае­
мой проблеме, ведется запись даже самых абсурдных идей. 
При обсуждении проблемы строго запрещается критиковать 
друг друга или высказывать отрицательные оценки. В резуль­
тате столкновения мнений вырабатывается полезная идея.

Инвентаризация «слабых мест». Составляется подроб­
ный список возможных «слабых мест» у продукции, относя­
щейся к определенной товарной группе. Список обсуждается 
участниками целевого совещания, которым предлагается найти 
на рынке товар, соответствующий этому перечню слабых мест.

Метод вопросника. Метод применяется как для выработки 
принципиально новых решений, так и для поиска новых идей 
в определенной области. Сам вопросник составляется в произ­
вольной форме. Например, следующим образом.

Можно ли найти для этого предмета какой-то иной способ 
применения? По-иному использовать то, что известно? Найти 
другое применение, если изменить что-либо?

Можно ли предмет, процесс адаптировать? Есть ли где-то 
что-то похожее? Не наводит ли это на какие-то другие идеи?
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Может, что-то такое уже было в прошлом? Что я могу скопиро­
вать? Кого я могу попытаться превзойти?

Можно ли предмет как-то модифицировать? Изменить 
цвет, движение, запах, форму, силуэт? Что еще можно изме­
нить?

Можно ли придать предмету, процессу новую ценность, 
добавив новое свойство, новый этап развития? Включить в со­
став еще какие-то компоненты? Продавать в двух экземпля­
рах? Во многих экземплярах? Изменить форму продажи?

Можно ли предмет заменить? Если да, то чем или как? За­
менить один какой-то ингредиент? Использовать другой мате­
риал? Другой процесс? Другой источник энергии? Найти дру­
гое место?

Можно ли перекомпоновать элементы, этапы? Поменять 
местами элементы? Использовать другую схему? Другую 
структуру? Другой порядок?

Можно ли что-то скомбинировать? Что, если сделать смесь, 
сплав, набор, комплект? Объединить силы? Цели? Преимущест­
ва? Идеи?

Метод записной книжки. Записная книжка открывается 
на определенную проблему, вначале формулируется пробле­
ма и все известные факты, имеющие отношение к ее решению. 
Затем предприниматель, обдумывая проблему и пути ее реше­
ния, ежедневно записывает все возникающие идеи в записную 
книжку, к концу месяца выбирает самые лучшие идеи. Этот ме­
тод можно использовать и для коллективной выработки идей.

Научный метод. Применяется, когда необходимо прове­
сти тщательное исследование какого-либо объекта или процес­
са: ставится проблема, анализируется собранная информация 
о проблеме, ее решении, проверяются альтернативные воз­
можности решения проблемы, выбирается наилучший вариант 
решения.

Чтобы идея легла в основу предпринимательского дела, 
необходимо оценить ее конкурентные преимущества, выгоды 
ее реализации; соответствие степени риска ее реализации зна­
ниям и умениям предпринимателя. Этот анализ — ключевой
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момент всего предпринимательского процесса, так как он дает 
ответ на вопрос, покроют ли будущие результаты произведен­
ные затраты и какова рентабельность бизнеса.

Достижения итальянской обувной компании GEOX — 
результат не только кропотливого труда и маркетинга, но 
и применения уникальной идеи и технологии. На первый 
взгляд может показаться, что в технологии GEOX нет ничего 
особенного — просто дырки в обуви. Резиновую подошву 
в местах максимальной концентрации пота пронизывает 
специальная перфорация — микропоры, которые позво­
ляют влаге свободно проникать наружу, но не пропускают 
ни капли извне. На основе этой же технологии изобретена 
и специальная стелька с микропорами, которая поглоща­
ет влагу и выводит ее наружу через отверстия в подошве. 
Такие поры примерно в 700 раз меньше дырки, по которой 
вода способна просочиться внутрь. Поэтому обуви GEOX не 
страшна дождливая погода

Для оценки конкурентных преимуществ планируемой 
фирмы важно ответить на вопрос о том, какие меры следует 
предпринять для создания или поддержания собственной кон­
курентоспособности. Для этого фирма должна знать о своих 
возможностях (сильных и слабых сторонах) и о таких возмож­
ностях подобных предприятий. Конкурентное преимущество 
фирмы на рынке во многом зависит от таких факторов, как на­
личие рабочей силы, обилие природных и иных необходимых 
ресурсов, лояльная политика правительства и др.

В зависимости от вида деятельности вашей фирмы следу­
ет оценить, будет ли необходимым привлечение узких специа­
листов к работе в фирме, каково их количество, или на началь­
ном этапе этим «узким» специалистом будете только вы (как 
часто бывает в случае ателье, ювелирной мастерской, обувной 
мастерской, мастерской по ремонту часов, оргтехники). Ко- 1

1 См.: Уткин Е. Дырки в ботинке // http://www.russianmarket.ru.
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нечно, великолепно, если на первом этапе вы сами справитесь 
с основной работой.

Другая ситуация — когда вы обладаете необходимыми 
средствами для открытия бизнеса, но сами можете осуществ­
лять только организационную деятельность. Здесь перед вами 
остро встанет вопрос о поиске хорошего специалиста в той или 
иной области. И необходимо будет провести мониторинг рынка 
труда: насколько этот самый рынок обеспечен квалифициро­
ванными специалистами в вашей области, районе, городе. Если 
их достаточно, это упрощает задачу, если же нет, необходимо 
будет находить кандидатуру и отправлять ее учиться, а это 
дополнительные затраты и риски, и нет гарантии, что отучив­
шийся специалист станет хорошим работником. Даже если вы 
заключите с работником договор с обязательством отработать 
в вашей организации не менее 5 лет, будете ли вы уверены, что 
у вас самого не возникнет желание расстаться с этим челове­
ком далеко до истечения срока договора? А ресурсы и время 
будут затрачены.

Если вы вознамерились открыть цех по производству кол­
басных изделий или пельменный цех, здесь для вас решающим 
фактором будет близость доставки сырья (мяса, лука, муки 
и Т.Д.).

Самое важное — продуктивное использование этих ресур­
сов. Для обеспечения конкурентоспособности фирма должна 
постоянно заботиться о наиболее полном и эффективном ис­
пользовании ресурсов, имеющихся в ее распоряжении, а также 
приобретаемых для будущего производства.

Таким образом, оценка новой идеи, лежащей в основе ва­
шего предполагаемого бизнеса, включает следующие шаги:

выявление факторов, вызвавших потребность в реали­
зации идеи (инновации в технологии, изменение спроса, госу­
дарственная политика, поведение конкурентов);

определение доли рынка, срока, в течение которого бу­
дет стабильный спрос на продукцию (услуги, работы);

выявление степени риска и прогноз доходов будущего 
предприятия;
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анализ возможностей, которые могут открыться при 
осуществлении идеи (потенциальные достоинства идеи);

оценка соответствия затеваемого дела (проекта) личным 
качествам и интересам предпринимателя.

История Benetton — это сага о небывалом успехе не­
когда скромной фирмы, которой удалось всего за 25 лет 
добиться того, чтобы объем продаж превысил 1 млрд долл, 
в год в одной из наиболее зрелых, трудоемких отраслей.

В 1960-е гг. Лучано Бенеттон предложил несколько 
идей, реализация которых превратила маленькую фирму 
в промышленного гиганта. Во-первых, продукция компа­
нии поступала исключительно в специализированные ма­
газины вязаной одежды (а не в универмаги), владельцы 
которых более заинтересованы в продвижении именно 
этого товара. Кроме того, Лучано предложил 10% - ю скид­
ку владельцам тех магазинов, которые оплачивали товар 
по факту поставки. Две другие идеи касались снижения 
производственных затрат. Прежде всего была применена 
нетрадиционная методика смягчения шерсти, а вместо 
дорогостоящего нового оборудования было решено при­
обретать и модернизировать бывшие в употреблении вя­
зальные машины.

Широко известное имя Benetton позволяет компании 
получать высокие прибыли от лицензий на использование 
ее торговой марки производителями косметики, парфю­
мерии, носков, игрушек, кухонного белья и других потре­
бительских товаров, на продажу часов и производство 
солнцезащитных очков Benetton. Сегодня Лучано Бенеттон 
так описывает планы компании: «В будущем мы хотим раз­
нообразить деятельность Benetton в области розничной 
торговли и банковских услуг в Италии и по всему миру»

Следующим моментом в предпринимательском процессе 
является составление бизнес-плана. В бизнес-плане отража-
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ется сегмент рынка, его размер и основные характеристики, 
план маркетинга, план производства, финансовый план и фи­
нансовое обеспечение. Но бизнес-план — не только программа 
реализации предпринимательской идеи, это оценка ресурсов, 
которые потребуются для ее воплощения в жизнь1.

Выделим два вида бизнес-плана. Первый вид, простой, 
предназначен для внутреннего пользования, понимания того, 
в каком направлении предпринимателю двигаться. Разверну­
тый бизнес-план составляется для предоставления инвесто­
ру или кредитному учреждению для получения финансового 
обеспечения. На стадии поиска идеи начать нужно с простого.

Составить бизнес-план не так сложно, как может показать­
ся. Это не обязательно означает спрогнозировать будущую дея­
тельность в таблицах и красивых диаграммах с применением 
формул из высшей математики и теории вероятности. Каждый 
из нас когда-то писал свой бизнес-план. Вспомните, например, 
как у вас родилась идея покупать товар по одной цене, прода­
вать по другой и эта схема с расчетами сразу фиксировалась 
на бумаге.

На первом этапе в бизнес-плане достаточно будет просто на­
метить для себя этапы деятельности. Например, таким образом.

Этап 1. Обоснование деятельности. Продумываем 
основные факторы, определяющие успешность вашего 
бизнеса. Здесь следует отметить условия, побудившие вас 
начать то или иное дело.

Например, вы собираетесь поставить ларек по прода­
же кондитерской продукции, к тому же планируете выпекать 
на месте горячие слойки и пирожки. Идеальным местом бу­
дет тот район города, где имеется хорошая проходимость, 
обусловленная наличием центральной остановки транс­
порта, или близостью вокзала, или же зоной отдыха, тор­
говым центром или ярмаркой. Оцените, имеются ли рядом 
уже работающие предприятия быстрого питания, если да,
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то какие, не дублируется ли ваша продукция? Также про­
думываем, где мы берем начинку для выпекания (делаем 
сами, берем готовую продукцию на местной фабрике), от­
куда доставляем кондитерские изделия.

Необходимые инвестиции для начала работы — юри­
дическое оформление деятельности, приобретение обору­
дования и сырья, закупка готовой продукции, плюс 10-15% 
на непредвиденные расходы.

Следует помнить, что фирма окупит себя и начнет 
приносить прибыль не сразу, т.е. по истечении срока оку­
паемости. В упрощенной форме срок окупаемости - это 
время, за которое прибыль, полученная от торговли, будет 
равна сумме затрат.

Срок окупаемости можно рассчитать по формуле 
Срок окупаемости (дни) =

= затраты / (среднее количество сделок в день х 
х средняя прибыль от сделки).

Этап 2. Обоснование собственных характеристик про­
дукта. Здесь следует продумать, какой именно товар буде­
те продавать, будет ли это рассмотренный выше пример 
со слойками или же предпочтительнее окажется торговать 
готовой сельскохозяйственной продукцией, закупленной 
в сельской местности.

Нужно сравнивать себестоимость продукции, анали­
зировать, какова предельно допустимая надбавка, и все 
это в четкой привязке к покупательской способности.

Например, себестоимость слойки с творогом ниже, чем 
слойки с мясом, соответственно, и цена реализации одина­
ковой не будет. Тогда покупательский спрос может препод­
нести вам сюрприз: потребителям будут очень нравиться 
слойки с мясом, но низкая цена слоек с творогом будет за­
ставлять их принимать решение о покупке в пользу послед­
них. Как поступить в такой ситуации? Можно перенести часть 
наценки со слойки с мясом на слойку с творогом, чтобы раз­
ница была в рубль или два. Но возможен и другой вариант: 
уравнять продукцию в цене вне зависимости от начинки.
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Одновременно необходимо оценить и проанализиро­
вать продукцию конкурентов, а затем на основании этого 
исследования ответить на главный вопрос: почему кто-то 
будет покупать вашу продукцию?

Этап 3. Организационные потребности. Следует по­
думать и о неденежных факторах бизнеса. К ним относятся 
потребность в необходимых ресурсах: финансовых, сырье­
вых, кадровых и т.д.

Следующая стадия предпринимательского процесса — по­
иск необходимых ресурсов для бизнеса.

Ресурсы будут определены с помощью бизнес-плана. 
Но это величина расчетная (плановая) для реализации идеи. 
Предприниматель должен провести своего рода инвентариза­
цию: определить, какими ресурсами он располагает на данный 
момент, какова величина недостающих ресурсов, кто потен­
циальные инвесторы, кредиторы, каковы способы своевремен­
ного привлечения необходимых ресурсов. В это время предпри­
ниматель должен стремиться сосредоточить в своих руках как 
можно больший контроль за собственностью, особенно на этапе 
создания предприятия.

Финансовые (денежные) ресурсы. Это основной вид бизнес- 
ресурсов, так как от их наличия/отсутствия зависит возмож­
ность привлечь прочие виды ресурсов и обеспечить эффектив­
ное функционирование предприятия. Для новых предприятий 
финансовые средства чаще всего делятся на две основные ка­
тегории: собственные и заемные средства.

Размер заемных средств и выбор источника их получения 
зависят от размеров и типа фирмы, которую вы хотите открыть. 
Например, розничная торговля и бизнес в сфере обслуживания 
обычно требуют меньшего стартового капитала, чем предприя­
тия обрабатывающей промышленности или исследовательские 
фирмы, разрабатывающие высокие технологии. История пред­
принимательства показывает, что бизнесмены, которые орга­
низовали быстрорастущие фирмы, начинали с умеренных раз­
меров капитала.
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Кадровые ресурсы. Ведение любого бизнеса предполагает 
наличие кадров. Привлечение сотрудников необходимой квали­
фикации также немаловажный аспект развития предприятия. 
При найме персонала предприниматель берет на себя огром­
ную ответственность, так как придется решать задачи поддер­
жания жизненного уровня работников, обеспечивать функцио­
нирование системы отчислений в налоговые органы и прочие 
фонды, поддерживать комфортный микроклимат в организа­
ции. Поэтому прежде, чем принять решение о найме персонала, 
подумайте, не воспользоваться ли вам аутсорсингом, т.е. при­
влечь сторонние фирмы для выполнения некоторых работ для 
вашего предприятия. При такой системе вы будете платить за 
работу какому-то другому предпринимателю или фирме, а не 
зарплату работникам. В этом случае вам не придется тратить 
средства на обучение и повышение квалификации персонала, 
осуществлять отчисления в Пенсионный фонд, ФСС, платить 
подоходный налог.

Работа с кадрами предполагает целый ряд функций и за­
дач, связанных с руководством вашим коллективом: оценка по­
требностей в кадрах, их подбор, возможное обучение, руковод­
ство кадрами. Прежде всего важно проанализировать, какие 
именно работники (с каким образованием, навыками работы 
и пр.) на какие должности вам необходимы, в противном случае 
может случиться, что набранный персонал окажется неприго­
ден именно для этой работы. Существуют признаки, по кото­
рым можно определить неправильный подбор персонала фир­
мы: отсутствие эффективности работы, низкие показатели, 
отставание от графика, невыполнение поручений, конфликты 
между сотрудниками, как следствие данных обстоятельств — 
высокая текучесть кадров. Чтобы избежать подобных проблем, 
необходимо продумать следующие вопросы:

необходима ли новая штатная единица или можно раз­
делить данный объем работы между имеющимися кадрами;

каково содержание работы нового сотрудника. Вам как 
руководителю важно знать суть работы, чтобы выдвигать тре­
бования к ней;
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какие пункты будет содержать должностная инструк­
ция (название должности, непосредственный руководитель, 
обязанности, основные функции работника, вознаграждение, 
в том числе зарплата, сверхурочные и отпуск и про­

существует много методов подбора кадров: объявления, 
приглашения на работу в средствах массовой информации, ка­
дровых агентствах и пр. Чтобы убедиться в правильности выбора 
того или иного кандидата, следует также провести соответствую­
щее тестирование уровня квалификации в письменной форме 
или через практические задания. Собеседование позволит обсу­
дить зарплату и другие условия работы в этой должности1.

Интеллектуальные ресурсы (интеллектуальный капи­
тал). Невозможно успешное ведение бизнеса без обретения 
и применения новых знаний. Интеллектуальный капитал — 
знания, навыки и производственный опыт работников фир­
мы; нематериальные активы фирмы: патенты, базы данных, 
программное обеспечение, товарные знаки и др., которые ис­
пользуются в целях максимизации прибыли и других эко­
номических и технических результатов. Для формирования 
интеллектуального капитала фирме-новичку необходимо орга­
низовывать обучение сотрудников, привлекать сторонних кон­
сультантов и т..п., что существенно повлияет на скорость разви­
тия фирмы. К сожалению, в российской предпринимательской 
практике созданные за весь период функционирования фирмы 
научно-исследовательские, опытно-конструкторские, марке­
тинговые и прочие знания, торговые марки, репутация все еще 
не рассматриваются как основополагающие ценности фир­
мы, используются зачастую нерационально. Однако в период 
экономических кризисов именно эти ресурсы компании могут 
обеспечить ей достаточно прочные монопольные барьеры для 
своей зоны получения стабильных доходов на рынке.

Грамотное использование торговой марки обеспечит 
достаточное внимание новым товарам и услугам. В свое 
время это уже доказали компании Gillette и BMW. Первая
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стала производителем бритв Nt 1, а потом успешно ис­
пользовала бренд, чтобы утвердиться на рынке принад­
лежностей для бритья, и стала выпускать пенки, гели и т.д. 
Вторая поначалу выдавала кредиты на покупку машин, 
а потом сама вышла на банковский рынок и стала прини­
мать депозиты.

Технологические ресурсы. Использование нового оборудо­
вания, инновационных технологий производства, результатов 
уникальных разработок может существенно повысить эффек­
тивность бизнеса и привести к его ускоренному росту. Даже 
если компания не является лидером на рынке инноваций, поз­
же она непременно столкнется с необходимостью производить 
замену морально устаревших технологий и продуктов. Данные 
задачи решаются инновационным менеджментом компании. 
Факт внедрения инновации на предприятии свидетельствует 
о переходе к более высокому уровню производственных воз­
можностей, т.е. является показателем развития компании. По­
средством инноваций компании добиваются конкурентных 
преимуществ: осваивают новые методы достижения конкурен­
тоспособности или открывают лучшие методы конкурентной 
борьбы при использовании старых способов. Инновации могут 
применяться в новом дизайне продукта, процессе производства, 
подходе к маркетингу или методике повышения квалификации 
работников. Часто в процесс разработки инновации вовлекают­
ся идеи, которые не новы, просто применялись не там, не в то 
время и пр. Многие инновации создают конкурентные преиму­
щества, открывая компании новые возможности на рынке или 
позволяя заполнить сегменты рынка, на которые другие сопер­
ники не обратили внимания.

Demetech (Швеция) — единственная компания на рын­
ке, предлагающая денситометры с DXL-технологией, ко­
торая запатентована в Европе, Северной Америке, Китае 
и Японии. Основными преимуществами данной техноло­
гии являются: высокая достоверность, малая погрешность,
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малое время сканирования и простота использования. 
Demetech видит перспективу своего дальнейшего успе­
ха в развитии альтернативной технологии, которая обес­
печивает высокую точность определения минеральной 
плотности кости с минимальными финансовыми затрата­
ми. На рынке, в основном определяемом денситометрами 
с технологией DEXA, Demetech сумел занять свою нишу, 
делая основной упор на технологические разработки. Ис­
пользуя хорошо организованную дистрибьюторскую сеть 
и целенаправленную маркетинговую стратегию, компания 
готова удовлетворить потребность рынка в альтернативной, 
доступной и точной технологии костной денситометрии'.

Последняя стадия предпринимательского процесса — 
управление созданным предприятием. После того как все не­
обходимые ресурсы получены, наступает время пустить их 
в дело и осуществить задуманное. Но это не одноразовый про­
цесс, а каждодневное решение текущих проблем. Для успеш­
ного управления требуется выработка определенного стиля 
руководства, создание организационной структуры, выявление 
ключевых факторов успеха. В ходе управления необходимо вы­
являть слабые места и преодолевать их, используя созданную 
для этого систему контроля.

Теория управления — менеджмент — включает в себя 
следующие процессы: планирование, организацию, мотива­
цию, контроль.

Планирование — процесс разработки решения о том, что 
должно быть сделано компанией, как, когда, при помощи каких 
ресурсов. В ходе планирования вы должны ответить на сле­
дующие вопросы: на каком этапе ваша фирма находится в на­
стоящее время, куда она хочет двигаться и как собирается сде­
лать это.

Организация предполагает формирование структуры 
полномочий и коммуникаций и организацию процесса произ­
водства.
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Мотивация — максимальное удовлетворение потребности 
работников организации в обмен на их эффективную работу. 
Для выстраивания системы мотивов вы должны определить 
потребности работников и предоставить им возможность удо­
влетворить эти потребности посредством хорошей работы.

Контроль — меры обеспечения достижения цели. Для это­
го вам необходимо определить для себя стандарты деятельно­
сти, должные привести вашу компанию к цели, а затем найти 
расхождение между стандартами и фактическими итогами 
деятельности и принять меры по коррекции планов.

Однако управление предпринимательским проектом, во­
площение его в жизнь отличается от работы менеджера, зани­
мающегося рутинными (обычными, повседневными) вопросами 
управления и развития действующего предприятия.

Разница между менеджером и предпринимателем, по мне­
нию специалистов1, в следующем: в типе стратегической ориен­
тации, подходе к осуществлению замысла, способе задейство­
вания ресурсов, форме привлечения/приобретения ресурсов, 
разновидности организационной структуры коммерческой ор­
ганизации (табл. 1).

Уровни управления 
предпринимательским проектом

1 Хизрич Р., Питерс М. Предпринимательство, или Как завести соб­
ственное дело и добиться успеха / Под ред. В.С. Загашвили; пер. с англ. — М.: 
Прогресс, 1992.
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Окончание табл. 1

Таким образом, управление новым делом выходит за рам­
ки обычного менеджмента; каждое новое дело — это неопре­
деленность, риск, умение быстро реагировать на изменение 
внешней среды. Следовательно, предприниматель должен об­
ладать, помимо управленческих, дополнительными навыками, 
приобрести которые можно лишь практически; иметь развитое 
воображение, реальную фантазию, развитую интуицию, перс­
пективное мышление; открыть в себе талант координатора 
и склонность к постоянному риску.

Занимаясь предпринимательством каждый день, вы буде­
те принимать решения. Важно понять, что все деловые реше­
ния имеют финансовые последствия в отношении изменения 
прибыли. А прибыль от вашего дела определяется тремя про­
стыми факторами: объемом продаж, затратами на производ­
ство и ценой, и все они влияют друг на друга.
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Необходимо организовать грамотное бухгалтерское обслу­
живание своего дела, так как от опыта и мастерства бухгалтера 
в немалой степени зависит конечный результат задуманного.

Как показывает практика, 95-97% вновь образованных 
малых предприятий не доживают до двух лет. Причиной то­
му могут быть, конечно, и экономические кризисы, но чаще 
причина кроется в неэффективном управлении. По мере ро­
ста фирмы менеджеры не могут справиться с постоянно воз­
растающими требованиями к управлению. Ведь особенностями 
функционирования малого бизнеса является гибкость и адап­
тация к стремительно меняющейся внешней среде, принятие 
быстрых и точных решений.

Прежде чем открывать бизнес, стоит понимать, что руко­
водитель должен быть компетентен в своей сфере деятельно­
сти, а именно:

хорошо знать отрасль, ее структуру и особенности пере­
мен, которые в ней происходят;

обладать компетентностью в области технологии произ­
водства продукта и обладать достаточным опытом организации 
процесса производства;

необходимо достаточно ясно представлять основные 
этапы развития организации и необходимые действия на каж­
дом из них;

обладать знаниями в области менеджмента и экономи­
ческой подготовкой.

С развитием предприятия меняется характер управле­
ния им.

Для первого этапа развития малого предприятия харак­
терно четко выраженное лидерство руководителя, самый эф­
фективный метод управления — централизованное руковод­
ство всеми процессами производства. Такой подход обусловлен 
необходимостью направить все силы на разработку качествен­
ного продукта и его вывода на рынок, а также наличием нефор­
мальной организационной структуры и малочисленного штата.

На втором этапе развития компании вам уже не удастся 
уйти от применения в своем управлении некоторой бюрокра-
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тизации. Причем ее уровень будет возрастать параллельно 
росту организации. Это обусловливается растущим штатом ра­
ботников, разделением производственных функций. К тому же 
на данном этапе происходит формирование организационной 
структуры, устанавливается иерархия власти с выраженными 
правилами организационного поведения в той или иной ситуа­
ции, а также возникает необходимость четкого планирования 
производственной деятельности.

На третьем этапе необходимо будет научиться искусству 
делегирования полномочий и формированию структурных 
подразделений, так как данный этап развития компании пред­
полагает дальнейший рост числа сотрудников, образование но­
вых отделов. На данном этапе управленческие решения прини­
маются уже на уровне структурных подразделений.

Четвертый этап характеризуется поиском новых решений 
и внедрением инноваций, более острой борьбой с конкурента­
ми. Наиболее крупные структурные подразделения обладают 
оперативной самостоятельностью. Данному этапу присущи 
децентрализация и дебюрократизация, основными методами 
управления являются координация и контроль, но не едино­
личный, а коллективный.



Глава 2
ЭКОНОМИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ 

ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА

2.1. Организация бизнеса в зависимости 
от сферы деятельности

Начинающему предпринимателю очень важно выбрать 
направление коммерческой деятельности, которое приносило 
бы ему стабильный доход.

Прибыльность и доходность любого вида бизнеса в рыноч­
ной экономике определяет спрос.

Наиболее объективную картину о величине спроса могут 
дать только маркетинговые исследования рынка и потребите­
лей. Обычно затраты на проведение этих исследований значи­
тельны и для мелких предпринимателей экономически нецеле­
сообразны. Поэтому можно самостоятельно исследовать рынок 
и составить прогноз его развития на основе выбора наиболее 
выгодных и жизнеспособных видов бизнеса.

Такое исследование будет преследовать две цели:
1) планирование объема продаж и цены на продукцию, ко­

торую вы можете оправданно установить. Эта информация по­
надобится, чтобы проанализировать прибыльность предприя­
тия и возможные текущие расходы;

2) сбор информации о потенциальных покупателях и кон­
курентах. Здесь должны быть оценены такие параметры рын­
ка: полный объем рынка в настоящее время на данный продукт 
(услугу) в пределах данной территории; количество конкурен­
тов на этом рынке, их сильные и слабые стороны, тип покупате-
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лей, которых конкуренты обслуживают; сложившаяся цена на 
продукт данного качества. Эти данные будут положены в осно­
ву вашей рыночной стратегии.

Получить необходимую информацию можно используя уже 
имеющиеся данные (статистические, периодические и пр.). Дан­
ные о численности населения и демографическом составе дадут 
информацию о количестве людей, проживающих на данной тер­
ритории, и их характеристиках: возраст, уровень образования, 
доход и т.п. Это поможет определить, какой объем рынка вы смо­
жете охватить и кто станет вашими возможными клиентами, 
покупателями. Статьи об экономическом развитии региона рас­
скажут, какие предприятия, подобные вашему, здесь находятся, 
в каком они состоянии, где берут займы, какие технологии при­
меняют. Кроме того, можно использовать следующие методы:

1) наблюдение. Нужно внимательно фиксировать все, что 
касается выбранной вами сферы: график работы, поведение 
персонала, ассортимент товара, предпочтения покупателей, 
количество покупателей за час и т.п.;

2) письменный опрос. Здесь важно тщательно составить 
опросный листок и корректно его распространить, чтобы полу­
чить обратную связь;

3) телефонный опрос позволит собрать ту же информацию 
быстрее и дешевле;

4) маркетинговая проверка — предложение вашего про­
дукта или услуги небольшому кругу людей, чтобы оценить воз­
можности его продажи.

Сферы (отрасли) предпринимательства в определенной 
степени соответствуют отраслевой структуре материального 
производства: промышленность, сельское хозяйство, строи­
тельство, транспорт и связь, торговля, общественное питание, 
заготовки. Но каждая отрасль имеет особенности, которые от­
личают их друг от друга.

Отличительные признаки отраслей заключаются в сле­
дующем:

экономическое назначение производимого продукта; 
характер используемых сырья и материалов;
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особенности техники и технологии производства про­
дукта;

профессиональный состав кадров.
Обычно за основу классификации сфер деятельности 

предпринимательства берут типы предпринимательской дея­
тельности.

Типы предпринимательства — виды организации пред­
принимательской деятельности в зависимости от формы соб­
ственности и методов хозяйствования, например малый биз­
нес при частной собственности на средства производства или 
их аренде, совместное предпринимательство, корпоративное 
предпринимательство на основе акционерного капитала. В этом 
случае сферы деятельности предпринимательства можно 
сгруппировать следующим образом:

1) производственная сфера (сельское хозяйство, лесное хо­
зяйство, добыча полезных ископаемых, обрабатывающие про­
изводства, строительство);

2) сфера общей коммерческой деятельности по обеспече­
нию функционирования рынка (торговля оптовая, розничная, 
биржевая и пр.);

3) финансовая сфера (финансовая деятельность, опера­
ции с недвижимым имуществом, фондовые биржи, страховые 
услуги, валютные сделки, коллекторские услуги);

4) сфера услуг (потребительских, информационных, кон­
сультационных, аудиторских, деловых отношений на рынке 
труда).

Как показано в табл. 2, предприниматели отдают пред­
почтение оптовой и розничной торговле; ремонту автотранс­
портных средств, мотоциклов, бытовых изделий и предметов 
личного пользования; операциям с недвижимым имуществом, 
аренде и предоставлению услуг; обрабатывающим производ­
ствам и строительству.

Объясняется данный выбор низкими входными барьерами 
отраслей и низкозатратностью, быстрой окупаемостью, посто­
янно имеющимся спросом населения на данные товары, услуги 
и пр.
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Число малых предприятий и их распределение 
по видам экономической деятельности1

Вид экономической На 1 января  2010 г.
деятельности тысяч в% к итогу

Всего 227,8 100
из него:
сельское хозяйство, охоте и лесное хозяйство 14,1 6.2
рыболовство, рыбоводство 0,7 0,3
добыче полезных ископаемых 1,1 0,5

в том числе:
добыча топливно-энергетических полезных ископае­
мых 0,3 0,1
добыча полезных ископаемых, кроме топливно- 
энергетических 0,8 0,3

из нее добыча металлических руд 0,2 0,1

обрабатывающие производства 36,5 16,0

из них:
производство пищевых продуктов, включая напитки, 
и табака 6,7 2,9

текстильное и швейное производство 3,2 1,4

производство кожи, изделий из кожи и производство 
обуви 0,5 0,2

обработка древесины и производство изделий из 
дерева 2,6 1,2

целлюлозно-бумажное производство; издательская 
и полиграфическая деятельность 2,9 1,3

в том числе:
производство целлюлозы, древесной массы, 
бумаги, картона и изделий из них 0,5 0,2
издательская и полиграфическая деятельность, 
тиражирование записанных носителей информации 2,5 1,1

производство кокса и нефтепродуктов 0,1 0,0
химическое производство 1,1 0,5
производство резиновых и пластмассовых изделий 2,2 1,0

1 http://www.gks.ru.
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Продолжение табл. 2
Вид экономической На 1 января 2010 г.

деятельности тысяч в % к итогу
производство прочих неметаллических минеральных 
продуктов 2,5 1,1

металлургическое производство и производство гото­
вых металлических изделий 3,8 1,6

в том числе:
металлургическое производство 0,3 0,2

производство готовых металлических изделий 3,4 1,5

производство машин и оборудования 4,3 1,9

производство электрооборудования, 
электронного и оптического оборудования 2,7 1,2

производство транспортных средств и оборудования 1,0 0,4

прочие производства 3,1 1,3

производство и распределение электроэнергии, 
газе и воды 2.6 1.2

из них производство, передача и распределение 
электроэнергии, газа, пара и горячей воды 2,1 0,9

из них:
производство, передача и распределение электро­
энергии 0,6 0,3

производство и распределение газообразного топлива 0,1 0.0

строительство 32,5 14,3
оптовая и розничная торговля; 
ремонт автотранспортных средств, 
мотоциклов, бытовых изделий 
и предметов личного пользования 70,1 30,8

в том числе:
торговля автотранспортными средствами и мотоцик­
лами, их техническое обслуживание и ремонт 6,6 2,9

оптовая торговля, включая торговлю через агентов, 
кроме торговли автотранспортными средствами и мо­
тоциклами 40,0 17,6

розничная торговля, кроме торговли автотранспорт­
ными средствами и мотоциклами; ремонт бытовых 
изделий и предметов личного пользования 23,5 10,3
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Окончание табл. 2
Вид экономической На 1 января 2010 г.

деятельности
ТЫСЯЧ в % к итогу

гостиницы и рестораны 8,2 3,6
транспорт и связь 12,8 5,6
из них:
деятельность железнодорожного транспорта 0,2 0,1
транспортирование по трубопроводам 0,0 0,0
связь 1,5 0,7

операции с недвижимым имуществом, аренда 
и предоставление услуг 38,6 16,9

из них научные исследования и разработки 1,7 0,8

образование 0,3 0,1
здравоохранение и предоставление социальных 
услуг

2,6 1,2

предоставление прочих коммунальных, социаль­
ных и персональных услуг 5,5 2.4

из них деятельность по организации отдыха 
и развлечений, культуры и спорта 2.0 0,9

Основная функция производственного предприниматель­
ства — организация производства. К данной сфере относят 
автомобильные, строительные, мебельные, обрабатывающие, 
фармацевтические фирмы; предприятия по производству кос­
метики, пошиву одежды, обуви и пр. Производственное пред­
принимательство —один из самых распространенных, общест­
венно необходимых и в то же время сложных видов бизнеса; оно 
является основой современной рыночной экономики. В резуль­
тате производственных процессов сырьевые материалы преоб­
разуются в готовую продукцию. При этом предприниматель ис­
пользует собственные или приобретенные орудия и предметы 
труда, рабочую силу, организует производство продукции для 
последующей реализации торговым организациям, посредни­
кам или непосредственно потребителям.

Ведение производственного бизнеса связано с необходи­
мостью приобретения предпринимателем большого количества
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производственных факторов. Чтобы изготавливать продукцию, 
необходимы оборотные средства — сырье, материалы и по­
луфабрикаты, основные средства — помещения, оборудова­
ние, приборы, инвентарь. Необходимы специалисты, знающие 
технологию. Основные средства, приобретаемые предприни­
мателем, как правило, дорогостоящи и переносят часть своей 
стоимости на готовую продукцию не одного производственного 
цикла. Кроме того, предприниматель несет расходы по привле­
чению и использованию рабочей силы, транспортировке и хра­
нению сырья, готовой продукции, ремонту оборудования и пр. 
При этом риски могут быть вызваны отсутствием работников 
подходящей квалификации, исправного оборудования, слиш­
ком дорогим и некачественным сырьем. Производственное 
предпринимательство, как ни один другой вид бизнеса, зависит 
от состояния отрасли и экономики страны.

Производственный бизнес не принесет прибыль быстро, 
как другие виды предпринимательства; для успешного разви­
тия он нуждается в значительной сумме денег. Поэтому часто 
государство ввиду значимости этой сферы предприниматель­
ства разрабатывает программы поддержки, вводит налоговые 
льготы, предоставляет гарантии.

Так, Департаментом развития и поддержки мало­
го и среднего предпринимательства г. Москвы разрабо­
тана Комплексная городская программа развития и под­
держки малого предпринимательства на 2010-2012 гг.
На реализацию данной Программы Москва выделила 
2 млрд 300 млн руб., еще 1 млрд выделил федеральный 
бюджет. По 300 тыс. руб. могут получить при положитель­
ном заключении экспертов начинающие предприниматели 
любого вида деятельности, если они гарантируют создание 
новых рабочих мест и трудоустройство москвичей, выпла­
ту налогов и вложение собственных средств в размере не 
меньшем, чем предоставленная субсидия. На тех же услови­
ях до 1 млн руб. могут получить молодые предприниматели, 
а до 2,5 млн руб. — предприниматели, работающие в прио-
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ритетных для города сферах деятельности — производстве,
ЖКХ, бытовых услугах, социальной сфере, молодежном 
предпринимательстве, инновациях и ремесленничестве.
Эти средства могут быть потрачены на приобретение основ­
ных средств, причем собственными средствами считаются 
и банковские кредиты, и взятое в лизинг оборудование 1.

Часто, желая получать быстрый доход, многие бизнесме­
ны-производственники идут на снижение качества и фальси­
фикацию товаров, применяют неустановленные технологии, 
ведущие к нарушению экологии. Поэтому государство, помимо 
поддержки, вынуждено на законодательном уровне регламен­
тировать работу данных малых предприятий: вводить лицен­
зирование некоторых видов деятельности, стандартизацию, 
сертификацию, ограничения или полный запрет заниматься 
отдельными видами производственной деятельности и т.д.

Коммерческое предпринимательство основано на опера­
циях по купле-продаже товаров. Предприниматель реализу­
ет готовые товары, приобретенные им у других лиц. Примеры 
коммерческого бизнеса: магазины, оптовые рынки, ретейлеры 
(торговые сети), АЗС, аптеки и пр.

Схема работы коммерческого бизнеса: приобретение товара 
у производителей, перевозка его в разные регионы, складирова­
ние и доставка посредникам или потребителям. Он дает потре­
бителям возможность не заботиться о доставке товаров и в то же 
время более равномерно потреблять необходимую продукцию. 
Данная сфера предпринимательства проще производственной, 
так как бизнес создается быстро, не требует больших первона­
чальных затрат и работает по простой схеме. Кроме того, эта 
сфера деятельности высокорентабельна. Так, в 2009 г. оборот 
российских малых предприятий оптовой и розничной торговли; 
ремонта автотранспортных средств, мотоциклов, бытовых изде­
лий и предметов личного пользования составил 5228,3 млрд руб., 
а, например, обрабатывающих производств — 1054,7 млрд руб.1 2
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Однако и в этой сфере присутствуют риски, связанные 
в основном с рыночной конъюнктурой. Коммерческий пред­
приниматель принимает риски изменения спроса, цены и т.д. 
Особенно высоки в коммерческой торговле риски, связанные 
с персоналом: внедрение современных эффективных форм 
сбыта зависит от квалификации и личных характеристик пер­
сонала.

Чтобы предприятие было эффективным, необходимо уметь 
договориться с поставщиками об установке низких закупочных 
цен, завоевывать доверие партнеров и потребителей, прогно­
зировать изменения в потребительском спросе. Коммерческое 
предпринимательство не располагает такой поддержкой го­
сударства, как производственное, поэтому для его функцио­
нирования очень важна предпринимательская инфраструк­
тура — государственные, негосударственные, общественные, 
образовательные и коммерческие организации, осуществляю­
щие регулирование деятельности предприятий, оказывающие 
образовательные, консалтинговые и маркетинговые услуги, 
необходимые для развития бизнеса и создающие необходимые 
условия для производства товаров и услуг (федеральные и ре­
гиональные министерства, департаменты; общественные сове­
ты; бизнес-центры, ассоциации, торгово-промышленные пала­
ты, фонды и пр).

Санкт-Петербургский союз предпринимателей — од­
на из первых и сегодня наиболее массовых организаций 
деловых людей в городе.

В своих рядах Союз объединяет предприятия, орга­
низации и учреждения малого и среднего бизнеса самых 
разных отраслей производства, торговли, строитель­
ства, транспорта, народных промыслов, образования, 
медицины, культуры и искусства, досуга, сферы бытовых 
услуг.

Цель деятельности организации — помощь в развитии 
бизнеса состоящих в ней и аккуратно уплачивающих член­
ские взносы предпринимателей.
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Сфера деятельности финансового предприниматель­
ства — денежное обращение и кредит. Представлено в основ­
ном в форме банковского, страхового и венчурного бизнеса, 
услуг разнообразных финансовых посредников: брокеров, ди­
леров и т.д.

В основе — операции продажи и покупки иностранной ва­
люты, обмен ценных бумаг на деньги, валюту или другие цен­
ные бумаги. Таким образом, прибыль предпринимателя этой 
сферы — проценты в результате операций с финансовыми ре­
сурсами.

Например, компания «Джи Ай Ди Инвест» (Саратов), 
являясь профессиональным участником рынка ценных 
бумаг, имеет основные виды лицензий (брокерская, ди­
лерская, управление ценными бумагами, депозитарное 
обслуживание) и осуществляет следующие функции на 
фондовом рынке:

брокерские обслуживание; 
доверительное управление ценными бумагами 

и денежными средствами; 
интернет-трейдинг;
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1 http://wwwspbsp.ru.

Работа ведется по трем основным направлениям:
1) содействие членам предпринимательского Союза 

а реализации продукции, розничной торговле товарами 
и оказании услуг;

2) подготовка и переподготовка предпринимательских 
кадров, повышение квалификации и уровня информирован­
ности руководителей и специалисте предприятий и орга­
низаций, индивидуальных предпринимателей;

3) защита прав и представление интересов предпри­
нимателей в органах государственной законодательной 
и исполнительной власти. Оказание практической помощи 
в решении различных проблем предпринимательской дея­
тельности 1.

http://wwwspbsp.ru


Финансовое предпринимательство считается одним из са­
мых рискованных видов бизнеса, поэтому подпадает под наи­
более сильное государственное регулирование (экономически­
ми и административными методами). Финансовый бизнес, как 
правило, не так высокорентабелен, как коммерческое предпри­
нимательство.

Среди преимуществ финансового сектора — высокая мо­
бильность ресурсов, возможность быстро аккумулировать ре­
сурсы. К рискам в данной сфере можно отнести зависимость от 
состояния экономики страны и международных финансовых 
рынков.

Бизнес в сфере услуг очень привлекателен для предпри­
нимателей, так как работу по предоставлению услуг можно

57

маг через Российскую торговую систему (РТС), Москов­
скую межбанковскую валютную биржу (ММВБ), Санкт- 
Петербургскую фондовую биржу (СПФБ), срочную секцию 
РТС;

ги, как хранение ценных бумаг в депозитарии компании 
без предварительного заключения договора о брокерском 
обслуживании, а также представительство интересов де­
понент в (владельцев акций) на общих собраниях акцио­
неров;

покупка акций предприятии у населения; 
обучение работе на фондовом рынке в рамках прак­

тического курса  «Школа успешной работы на фондовой 
бирже»1.

финансирование под залог ценных бумаг; 
обслуживание на рынке облигаций; 
информационно-аналитические обслуживание; 
услуги на вексельном рынке; 
покупка и продажа корпоративных ценных бу­

рованной доходности;
размещение денежных средств на условиях фикси-

1 http://www.gidinvest.ru.

депозитарное обслуживание, включая такие услу-

http://www.gidinvest.ru


организовать и дома: работа на телефоне, услуги няни, пова­
ра, переводчика, прачечной и пр. Такая организация требует 
незначительных (или вообще никаких) капиталовложений. 
Предприниматель может сам вести свое предприятие; многие 
бухгалтеры, консультанты и IT-специалисты работают само­
стоятельно. Крупные предприятия представляют собой не­
значительную долю предприятий в этой сфере. Однако более 
масштабные проекты, например гостиница или фитнес-клуб, 
потребуют гораздо больших вложений и привлечения персо­
нала. Сфера услуг разнообразна: от ателье по пошиву одеж­
ды и стоматологических клиник до консалтинговых компаний. 
Среди плюсов данного сектора — достаточно высокая рента­
бельность, особенно в сфере деловых услуг; простота дело­
вых операций, возможность быстро аккумулировать ресурсы. 
В числе рисков — зависимость от конъюнктуры рынка, эконо­
мической ситуации в стране; большая зависимость от качества 
персонала.

Рассмотренные виды предпринимательства тесно связаны 
между собой. Часто предпринимателю приходится быть и про­
изводственником, и финансистом, и торговцем. Такое сочетание 
позволит бизнесмену увеличить конкурентные преимущества 
своего предприятия и снизить возможные риски.
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В настоящее время большую популярность приоб­
рели консалтинговые компании. Это организации, оказы­
вающие услуги по разработке профессиональных решений 
для бизнеса. Они помогают предпринимателям в решении 
стоящих перед ними управленческих задач и проблем: как 
поддержать и развить бизнес, открыть новые его направле­
ния, запустить инновационные проекты.

Основными направлениями деятельности консалтин­
говой компании являются стратегическое планирование, 
бизнес-планирование, корпоративное финансирование, 
работы в сфере маркетинга, постановка управленческого 
учета и бюджетирования, юридический консалтинг.



2.2. Риски в предпринимательстве
Если вы решили заниматься собственным делом, необхо­

димо помнить о проблемах, которые придется решать в про­
цессе коммерческой деятельности. Причем на любом этапе 
пребывания на рынке сохраняется возможность наступления 
кризисных явлений, которые являются следствием игнориро­
вания тех или иных рисков. Поэтому, хотим мы того или нет, 
но, осваивая предпринимательство, нам придется иметь де­
ло с неопределенностью и повышенным риском. И настоящий 
предприниматель должен понимать, что его задача — умело 
управлять рисками, дабы они не повредили делу.

Под хозяйственным, предпринимательским риском пони­
мается опасность потенциально возможной, вероятной потери 
ресурсов, возникающая при любых видах деятельности, свя­
занных с производством продукции, товаров, услуг, их реали­
зацией, товарно-денежными и финансовыми операциями, ком­
мерцией. Совсем избежать риска предпринимателю не удастся, 
однако, зная источник его возникновения, предприниматель 
сможет снизить его уровень, уменьшив действие неблагопри­
ятных факторов.

Выделяют следующие виды предпринимательских рисков: 
политический риск. Предприниматель может понести 

убытки вследствие возможных изменений в курсе правитель­
ства, перемен в приоритетных направлениях его деятельности. 
В частности, политический риск присущ российской экономи­
ке, подверженной постоянным колебаниям;

производственный риск. В процессе производственной 
деятельности предприниматель столкнется с проблемами не­
адекватного использования сырья, роста себестоимости, уве­
личения потерь рабочего времени, использования новых мето­
дов производства;

коммерческий риск. Произведенные товары, услуги по­
требуют дальнейшей их реализации, и здесь предпринимате­
ля подстерегают риски, связанные с реализацией товара на 
рынке, транспортировкой, приемкой товара покупателем, пла-
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тежеспособностью покупателя, нежеланием покупателя осу­
ществлять платежи, колебаниями валютного курса и пр.;

финансовый риск. В любой хозяйственной деятельности 
присутствует опасность денежных потерь при осуществлении 
тех или иных операций, когда в роли товара выступают либо 
валюта, либо ценные бумаги, либо денежные средства;

технический риск. Эффективная предпринимательская 
деятельность требует использования новой техники и техноло­
гий, которые влекут, в свою очередь, опасность возникновения 
техногенных катастроф;

отраслевой риск. В результате изменений в экономи­
ческом состоянии отрасли возможны финансовые потери от­
дельного предпринимателя. Уровень внутриотраслевой конку­
ренции может стать источником информации об устойчивости 
предпринимательских фирм в данной отрасли по отношению 
к фирмам других отраслей и явиться оценкой отраслевого ри­
ска;

инновационный риск. Без внедрения инноваций (новых 
товаров, технологий и пр.) невозможно эффективное развитие 
бизнеса. Однако при вложении предпринимательской фирмой 
средств в производство новых товаров и услуг есть вероятность 
потерь, если они не найдут ожидаемого спроса на рынке.

По уровню финансовых потерь предпринимательский 
риск может быть: 1) допустимым, когда имеется угроза полной 
потери прибыли от реализации планируемого проекта. В дан­
ном случае возможные потери меньше ожидаемой прибыли. 
Поэтому такой проект, несмотря на вероятность риска, сохра­
няет свою экономическую целесообразность; 2) критическим, 
когда не только нет прибыли, но и невозможно покрыть убытки 
за счет средств предпринимателя. Поэтому предпринимате­
лю приходится возмещать затраты за счет других источников 
(кредиты, займы и пр.); 3) катастрофическим, следствием чего 
могут быть потеря капитала, имущества и банкротство пред­
принимателя. Данная ситуация усугубляется, если предпри­
ниматель получил займы под ожидаемую прибыль: кредиты 
придется возвращать из собственных средств.
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Высокая степень риска вынуждает предпринимателя ис­
кать пути его снижения. На практике чаще всего используют 
следующие способы снижения риска.

Диверсификация — расширение ассортимента, измене­
ние вида продукции, производимой предприятием, фирмой, 
освоение новых видов производств с целью повышения эф­
фективности производства, получения экономической выгоды, 
предотвращения банкротства. Предвидя падение спроса или 
уменьшение объема заказов, предприниматель переориенти­
рует производство на выпуск другой продукции. Таким образом, 
основной целью диверсификации является обеспечение выжи­
вания организации, усиление ее конкурентоспособности и по­
вышение прибыльности. Любая компания старается остаться 
на рынке и ищет, как этого достичь. Диверсификация — поиск 
новых направлений эффективной деятельности — даст компа­
нии шанс ускорить свое развитие, получить дополнительные 
доходы и выявить конкурентные преимущества.

Предприниматель может применить одну из следующих 
стратегий диверсификации:

стратегию центрированной диверсификации, предпо­
лагающую поиск дополнительных возможностей производства 
новых продуктов при использовании имеющейся технологии;

стратегию горизонтальной диверсификации, осно­
ванную на росте фирмы за счет производства новой продук­
ции с новой технологией, но ориентированной на потребителя 
основного продукта;

стратегию конгломеративной диверсификации, состоя­
щую в том, что фирма расширяется за счет производства но­
вых продуктов, которые технологически не связаны с прежде 
производимыми продуктами, которые реализуются теперь на 
других рынках.
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Adidas AG — промышленная компания Германии, спе­
циализирующаяся на выпуске спортивной обуви, одежды 
и инвентаря. Однако до 1952 г. компания выпускала лишь 
спортивную обувь. Первой пробой диверсификации стало



Страхование. Согласно ст. 933 Гражданского кодекса РФ 
по договору страхования предпринимательского риска может 
быть застрахован предпринимательский риск только самого 
страхователя и только в его пользу. Страхование риска есть по 
существу передача определенных рисков страховой компании. 
Подобная практика давно стала нормой в странах с развитой 
рыночной экономикой.

Страхование своего предпринимательского риска может 
осуществлять физическое лицо, являющееся индивидуальным 
предпринимателем, либо юридическое лицо в той части своей 
деятельности, которая относится к предпринимательской (свя­
зана с извлечением прибыли).

Предметом договора страхования является риск убытков 
от предпринимательской деятельности из-за нарушения своих 
обязательств контрагентами предпринимателя или изменения 
условий этой деятельности по не зависящим от предпринима­
теля обстоятельствам, в том числе неполучение ожидаемых до­
ходов, дополнительные расходы, необходимые для восстанов­
ления обычных условий. Застраховаться в этом случае можно 
от неисполнения (ненадлежащего исполнения) договорных 
обязательств контрагентом предпринимателя по контракту 
(договору) между ними в порядке и сроки, предусмотренные
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производство спортивных сумок. И хотя кроссовки остают­
ся основным производством, Адольф Дасслер подыскива­
ет себе партнера, который возьмет на себя производство 
одежды. Случайно на какой-то вечеринке он знакомится 
с хозяином текстильной фабрики Вилли Зельтенрайхом 
и заказывает ему тысячу спортивных костюмов с тремя по­
лосками вдоль рукавов. Товар пошел хорошо, а партнеры 
так понравились друг другу, что скоро Зельтенрайх стал 
шить только для •Адидас». В 1963г. была осуществлена ди­
версификация в сторону производства мячей. Мячи «Ади­
дас» на протяжении многих лет остаются официальными 
мячами чемпионатов мира по футболу1.

' http://www.profi-sport.ru.

http://www.profi-sport.ru


договором страхования, если такое неисполнение может по­
влечь возникновение убытков у предпринимателя вследствие 
наступления следующих событий у контрагента: 

банкротство; 
остановка производства;
сокращение объема производства в результате пожара, 

взрыва, аварии и других непредвиденных событий аналогично­
го характера;

стихийные бедствия (землетрясение, ураган, наводне­
ние, град, ливень, оползень и т.п.).

Страхование от простоя производства — страхование, по 
условиям которого страховщик компенсирует убытки в связи 
с остановкой производственной деятельности страхователя.

Общим принципом при расчете размеров выплачиваемого 
страхового возмещения является то, что возмещение убытков 
не должно вести к обогащению страхователей.

Страховая сумма определяется по соглашению сторон, ис­
ходя из размера максимально возможных убытков от неиспол­
нения (ненадлежащего исполнения) договорных обязательств 
контрагентами предпринимателя.

Также можно прибегнуть к страхованию имущества (зда­
ний и сооружений, включая внутреннею отделку; оборудова­
ния; электронной техники; товаров на складе и в обороте; про­
изводственного и хозяйственного инвентаря) от стихийных 
бедствий и противоправных действий третьих лиц; страхова­
нию грузов, перевозимых автомобильным, железнодорожным, 
воздушным, морским и речным транспортом, в течение всего 
периода транспортировки от склада до склада; страхованию 
будущего урожая сельскохозяйственных культур и многолет­
них насаждений сельхозпроизводителями.
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Так, калининградский филиал Северо-Западной дирек­
ции РОСНО заключил в августе 2009 г. договоры страхова­
ния имущества и убытков от перерыва в производстве ЗАО 
«Содружество Соя» на общую сумму 430 333 329 долл. По 
первому договору застраховано принадлежащее компании



Резервирование средств на покрытие непредвиденных рас­
ходов. Предполагает установление соотношения между потен­
циальными рисками и размерами расходов, необходимых для 
преодоления последствий этих рисков. Такой резерв использу­
ется для финансирования дополнительных работ, компенсации 
непредвиденных изменений материальных и трудовых затрат, 
накладных расходов и других затрат, возникающих в процес­
се осуществления проекта. Если компенсация непредвиденных 
расходов потребовала меньше средств, чем было выделено из 
резерва, остаток возвращается в резервный фонд проекта.

Итак, вы определились со сферой деятельности будущего 
предприятия, просчитали возможные риски, имеете стартовый 
капитал. Теперь необходимо подумать, каким способом вы ор­
ганизуете фирму. И здесь все зависит от ваших притязаний, 
амбиций и желаний. Вы можете придумать абсолютно новую 
идею, если в вас живет изобретатель-первооткрыватель (так 
называемое инновационное предпринимательство). А можете
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недвижимое и движимое имущество, в том числе машины 
и оборудование. Имущество компании защищено от следую­
щих рисков: пожар, удар молнии, взрыв, падение летатель­
ного аппарата или столкновение с ним, буря, град и другие 
стихийные бедствия; повреждение водой из систем водо­
снабжения, отопления, канализации и аналогичных систем; 
преднамеренные действия третьих лиц. В рамках второго до­
говора застрахованы имущественные интересы ЗАО «Содру­
жество Соя», связанные с намерением компании избежать 
убытков из-за возможного прекращения осуществляемой ею 
деятельности (глубокая переработка маслосодержащих куль­
тур) в результате гибели или повреждения принадлежавшего 
ей имущества по не зависящим от компании причинам1.

1 http://www.forinsurer.com/news.

2.3. Способ организации своего бизнеса

http://www.forinsurer.com/news


просто умело скопировать эффективный бизнес, еще проще — 
купить готовое, работающее предприятие или франшизу.

Придумать абсолютно новую идею не так сложно. Сложнее 
спрогнозировать, как она будет реализовываться, и принять 
риск того, что ваш инновационный продукт окажется невос­
требованным. Инновационное предпринимательство в России 
только набирает обороты, в промышленно же развитых странах 
малое предпринимательство в инновационной сфере — первая 
по массовости и наиболее динамичная составляющая рыночно­
го инновационного потенциала.

Малые инновационные фирмы (эксплеренты) функцио­
нируют в зарождающихся отраслях экономики, связанных 
с наукоемкими производствами. Это компании, специализи­
рующиеся на внедрении, патентовании и лицензировании, про­
движении на рынок научно-технических новшеств и продаже 
лицензий на них. Как правило, учредителями малых иннова­
ционных предприятий движет достаточно высокая мотивация 
предпринимательской деятельности: это и возможность реали­
зации собственных творческих замыслов, и высокая степень са­
мостоятельности и свободы в принятии решений, и признание 
в инновационной сфере и др. Высокой эффективности малое 
инновационное предприятие может добиться, оперативно реа­
гируя на последние достижения научной мысли и ориентиру­
ясь на решение конкретных проблем. Проблемы в организации 
подобного предприятия могут быть связаны, во-первых, с недо­
статочной квалификацией персонала, во-вторых, с отсутствием 
стороннего финансирования (как правило, частные инвесторы 
и банки не рискуют вкладываться в инновационные проекты, 
однако можно предложить проект на рассмотрение венчурным 
фондам). В то же время в инновационных разработках заинте­
ресованы все сферы хозяйственной деятельности, и в случае 
успеха продажа лицензий на новый продукт, технологию и пр. 
принесет их обладателю значительную прибыль. В развитии 
инновационного предпринимательства заинтересовано и госу­
дарство, так как создание, внедрение и широкое распростране­
ние новых продуктов, услуг, технологических процессов ведет

65



Поддержка малого и среднего инновационного 
бизнеса — одно из направлений работы Департамента 
поддержки и развития малого и среднего предпринима­
тельства Москвы. ДМСП вместе с Московским комитетом 
по науке и технологиям и Департаментом науки и про­
мышленной политики Москвы осуществляют поддержку 
внедрения новых технологий. Так, например, 16 февраля 
2010 г. Департаментом объявлен отбор субъектов мало­
го и среднего предпринимательства, осуществляющих 
деятельность в области инноваций и промышленного 
производства, в целях возмещения затрат, в том числе 
на создание опытного образца, патентование, защиту 
интеллектуальной собственности, а также затрат на уча­
стие в мероприятиях по продвижению продукции на оте­
чественном и зарубежном рынках (выставках, ярмарках, 
конференциях).

Финансирование инновационных проектов субъектов 
малого и среднего предпринимательства осуществляется 
путем предоставления Департаментом субъекту малого 
или среднего предпринимательства субсидии в размере, 
не превышающем:

250 ООО руб. на финансирование затрат субъек­
та малого или среднего предпринимательства на участие 
в мероприятиях по продвижению продукции на отечествен­
ном и зарубежном рынках (выставках, ярмарках, конфе­
ренциях):

500 ООО руб. на финансирование затрат субъекта 
малого или среднего предпринимательства по патентова­
нию, оформлению и защите прав интеллектуальной соб­
ственности на территории Российской Федерации;
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к росту объемов производства, инвестиций, внешнеторгового 
оборота, решает проблему занятости. Эти факторы предопре­
деляют конкурентоспособность предприятий и выпускаемой 
ими продукции на внутреннем и мировом рынках, способству­
ют улучшению социально-экономической ситуации в стране.



Альтернативный вариант — покупка бизнеса. В этом слу­
чае, чтобы не начинать с самого начала, можно приобрести уже 
работающий бизнес, хорошо, если он еще и успешный. Поло­
жительная сторона такого приобретения:

товар или услуга, приносящие доход, уже существуют; 
имеется штат сотрудников необходимой квалифи­

кации;
выбран сегмент рынка с реальными потребителями; 
сформирована сеть поставщиков.

Вам не придется тратиться на маркетинговые исследова­
ния, о которых мы говорили выше, обучение персонала и поиск 
потребителей. Можно принимать меры по усовершенствова­
нию предприятия. Кроме того, налаженный бизнес привлечет 
больше желающих вложиться в него: реальные доходы и опре­
деленное имущественное состояние будут убедительными ар­
гументами для возможных инвесторов.

Однако эти преимущества могут обернуться и недостат­
ками. Например, использующиеся производство, оборудова­
ние или технологические процессы могут быть устаревшими;
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1 http://www.dmpmos.ru.

1 000 000 руб. на финансирование затрат субъекта 
малого или среднего предпринимательства по патентова­
нию, оформлению и защите прав интеллектуальной соб­
ственности за рубежом;

2 500 000 руб. на создание опытного образца и за­
пуск производства.

Кроме того, правительством Москвы было принято 
постановление от 29 декабря 2009 г. № 1471 - ПП «О мерах 
по поддержке субъектов малого и среднего предпринима­
тельства а инновационной сфере в городе Москве на 2010- 
2012 гг.», согласно которому ДМСП до конца 2010 г. обязан 
составить реестр инновационной продукции. А с 1 января 
2011 г. у каждого городского заказчика появляется обязан­
ность осуществлять 10% городских госзакупок, ориенти­
руясь именно на этот реестр1.

http://www.dmpmos.ru


неудобным может стать расположение бизнеса, следователь­
но, придется тратиться на перенос его в другое место; персо­
нал, поставщики могут работать неэффективно; может упасть 
спрос на ваши товары, услуги и пр. Помимо прочего, могут 
«всплыть» и прочие подробности: невыполненные обязатель­
ства, плохая репутация или испорченные отношения. Могут 
возникнуть проблемы, если вы решите реформировать пред­
приятие, так как сложно будет изменить налаженные годами 
процессы, отношение персонала и пр. Поэтому перед покуп­
кой дела тщательно изучите все аспекты деятельности пред­
приятия, его составные части, уровень ценности и пр. по сле­
дующим направлениям.

1. Все ли имущество (оборудование, мебель) включено 
в список, составленный продавцом, и указаны ли номера моде­
лей и даты приобретений?

2. Какое оборудование куплено в рассрочку? Выплачены 
ли все суммы? Действует ли еще гарантия?

3. Перейдут ли вам с предприятием исключительные пра­
ва на торговую марку, символику, технологии?

4. Какова репутация бизнеса в среде потребителей и по­
ставщиков? Информацию лучше получить у клиентов и по­
ставщиков.

5. В каком состоянии трудовые контракты с персоналом 
и договоры с поставщиками? Все ли в этих документах вас 
устраивает?

6. Какие обязательства принимала на себя компания? Име­
ются в виду, например, соглашения с экологическими, право­
защитными, кредитными организациями. Реализованы ли эти 
соглашения в полной мере?

7. Какова подлинная причина продажи бизнеса? Не меня­
лось ли в последнее время законодательство? Не совершен­
ствовались ли технологии? Не начал ли работу крупный конку­
рент? Не хочет ли прежний владелец стать этим конкурентом? 
Каковы в этом случае ваши перспективы?

Кроме разговора с владельцем, обязательно поговорите 
с людьми, так или иначе связанными с данным предприятием.
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С владельцем обсудите возможные условия продажи. Реальная 
ценность бизнеса зависит от приносимого им дохода. Поэтому 
просмотрите документы, отображающие доходы компании на 
протяжении нескольких лет (финансовые отчеты). Также мож­
но проанализировать счета компании, записи о депозитах, та­
бели выдачи заработной платы и пр. Еще лучше — в течение 
недели присутствовать в офисе и наблюдать работу.

И вот вы достигли договоренности, ее результатом будет 
контракт, четко оговаривающий все стороны сделки. В таком 
контракте, как правило, указываются следующие пункты:

список передаваемого имущества с указанием его цены; 
обязательства, которые вы готовы принять при совер­

шении покупки;
способ оплаты (наличными, чеком и пр.), срок оплаты; 
возможные изменения в цене (между подписанием дого­

вора и окончанием сделки может быть распродажа инвентаря, 
различные выплаты и т.д.);

гарантии продавца по подлинности предоставленной им 
информации; штрафные санкции в обратном случае;

обязательства продавца по управлению бизнесом до мо­
мента смены владельца и после совершения покупки;

непредвиденные случаи между моментом подписания 
договора и окончанием сделки;

сведения о дате, времени, месте и списке ответственных 
лиц сделки и пр.

Поскольку покупка бизнеса — процедура достаточно 
сложная, лучше прибегнуть к помощи посредников — консал­
тинговых групп, фирм-брокеров, так называемых «магазинов 
готового бизнеса». Они соберут полную и достоверную инфор­
мацию о продающейся компании, предоставят экспертное за­
ключение, проведут юридическую экспертизу, подготовят про­
ект соглашения по покупке бизнеса.
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Самый популярный сейчас на рынке купли-продажи 
бизнеса «продукт» — боулинг-клуб. Бизнес растет быстро, 
поскольку является модной забавой. По экспертным оцен-



Франчайзинг — разновидность покупки бизнеса. Только по­
купаете вы право использовать название бизнеса, торговую мар­
ку и прочие внешние реквизиты, товары и услуги. Компания- 
продавец (франчайзер) предоставляет покупателю (франчайзи) 
оборудование, материалы, бизнес-консультации, обучающие 
материалы, финансовую помощь (франшизу, или франчай­
зинговый пакет). Франчайзи должен уплатить франчайзеру 
первоначальный взнос, осуществлять постоянные платежи 
в зависимости от объема продаж (роялти) и выплачивать сбор 
на маркетинг/рекламу. Юридически франчайзер и франчайзи 
остаются независимыми. Франчайзер также требует соблюдать 
различные условия, связанные с использованием бизнеса: соот­
ветствие его стандартам качества, финансовое участие в марке­
тинговых компаниях, использование материалов франчайзера 
и пр. Работа по франшизе в последнее время очень популярна. 
Более всего франчайзинговые операции распространены в сфе­
ре быстрого питания, гостиничного бизнеса, бухгалтерского уче­
та, авторемонта, розничной торговли (книжные магазины, дет­
ская одежда, небольшие продовольственные магазины, продажа 
косметических товаров), строительства, образования, услуг по 
трудоустройству, риэлторских услуг, туризма и развлечений. 

Преимущества такого варианта приобретения бизнеса: 
возможность заработать на проверенном бизнесе; 
получение различных видов поддержки от компании- 

франчайзера;
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кам, чистая прибыль клуба на 8-12 дорожек составляет 
около 400 тыс. долл, в год. Дополнительные доходы от со­
путствующих услуг (бар, кухня, бильярд, игровые автоматы, 
продажа аксессуаров и пр.) достигают уровня поступлений 
от самой игры. Кроме того, у боулинг-бизнеса минималь­
ные затраты на реализацию и низкий уровень прочих рас­
ходов, а материальные активы сохраняют свою стоимость 
в течение 20 лет. Спрос в этой сфере такой, что, как говорят 
специалисты, клубы «улетают» мгновенно1.

1 http://wwwsostav.ru.

http://wwwsostav.ru


Наиболее распространены два вида франчайзинга. При пря­
мом франчайзинге франчайзер продает франшизу напрямую 
предпринимателю (франчайзи). По такому принципу работа­
ет американская компания Subway Russia, штаб-квартира ко­
торой находится в Неваде. Все решения о выдаче франшизы 
принимает американский офис, на его же расчетный счет еже­
месячно перечисляются роялти. Второй вариант — мастер- 
франшиза, когда международный франчайзер продает исклю­
чительные права на развитие всей системы на территории всей 
страны одному франчайзи. Следовательно, франчайзи стано­
вится франчайзером в данной стране и продает франшизы дру­
гим предпринимателям. Такую схему выбрал, например, Kodak, 
поручив курировать свою сеть российскому ООО «Кодак» 2.
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В России франчайзинг появился в 1992 г. Пионером 
выступила компания «Дока-пицца», возглавляемая Влади­
миром Довганем. Развернутая франчайзинговая сеть на­
считывала около тысячи пиццерий. Однако процесс вскоре 
пошел вспять. Имидж торговой марки был подорван ухуд­
шением качества товара со стороны недобросовестных 
партнеров: продукт вскоре стал выпускаться франчайзи 
«Дока-Пиццы» с такими нарушениями рецептуры и техно­
логии, что качество, а скоро и вся технологическая пира­
мида рухнули1.

возможность легче получить средства для бизнеса, 
имеющего положительную деловую репутацию.

Однако есть и недостатки: придется точно следовать уста­
новленной франчайзером формуле ведения бизнеса и струк­
туре выплат. Здесь минимум свободы и творческих решений. 
Опять же, придется всегда держать на высоте марку франчай­
зера, следовать его стандартам в отношении персонала, поме­
щений, потребителей.

1 Николаенко А. Секреты франчайзинга «по-русски» // http://www. 
bportal.ru.

2 http://www.bishelp.ru.
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Франчайзинговые взаимоотношения выгодны для обеих 
сторон. Франчайзи может обустроить бизнес и продавать то­
вары, услуги при минимальных затратах, быть лидером в об­
ласти продаж благодаря имени франчайзера. Франчайзер 
использует франчайзи для завоевания рынка и рассредото­
чения рисков. Увеличение количества выплачиваемых роялти 
позволяет франчайзеру эффективно развиваться на рынке. 
Франчайзер получает монопольные преимущества на рынке 
потому, что его франчайзи, развиваясь на новых рынках и де­
лая инвестиции в развитие этого бизнеса, создают широкую 
сеть предприятий.

К сожалению, франчайзинг в России не находит соответ­
ствующей поддержки у государства. Прежде всего отсутству­
ет необходимая законодательная база, кроме того, согласно 
Гражданскому кодексу РФ договор о коммерческой концессии 
(лежащий в основе франчайзинговых отношений в России) 
подлежит регистрации в Роспатенте, что ведет к дополнитель­
ным издержкам и бюрократическим проволочкам. Несмотря на 
это, франчайзинг в России успешно развивается, так как для 
компании-франчайзера это один из самых быстрых и эффек­
тивных способов расширения бизнеса, а для франчайзи воз­
можность открыть собственной бизнес на базе успешной ком­
пании.

На территории Российской Федерации франчайзинг 
оформляется лицензионными договорами, договорами ком­
мерческой концессии, договорами поставки, оказания услуг, 
агентскими и другими договорами (поскольку в отечествен­
ном законодательстве попросту отсутствует понятие фран­
чайзинга). Основной договорный пакет дополняется договором 
о конфиденциальности, договором о намерениях, догово­
ром о развитии и пр. Процедуру покупки франшизы лучше 
доверить специалистам — бизнес-брокерам, «магазинам 
франшиз», которые подберут оптимальный для вас вариант 
франшизы, организуют и проведут переговоры с франчайзе­
ром, проверят правоустанавливающие документы компании 
франчайзера; проведут юридическую экспертизу договоров
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франчайзера, урегулируют спорные вопросы после подписа­
ния договора.

Самыми востребованными в кризис в России оказа­
лись франшизы фаст-фуда. Хотя потребители отказались 
от посещения ресторанов, на недорогом фаст-фуде сни­
жение покупательской способности почти не отразилось. 
Такие сети, как «Макдоналдс» или «Крошка Картошка», 
фиксируют прибыли. На конец 2008 г. «Ростик'с-KFC» на­
считывал 154 ресторана, из них 100 по франчайзингу. В то 
же время спрос на франшизы производителей, обучающих 
центров или книжных магазинов сейчас невысок. Рента­
бельность книжной розницы аналитики оценивают в 3—7%. 
Более прибыльная продуктовая розница также оказалась 
не в первых строчках рейтинга спроса потенциальных 
франчайзеров. В кризис интересны именно бюджетные 
предложения по франшизе, проекты с небольшими перво­
начальными инвестициями. Лучше, чтобы общие вложения 
в точку ограничивались 100 тыс. долл. Такие деньги можно 
инвестировать в небольшой магазин или заведение, тор­
гующее фаст-фудом.

На рынке присутствует неудовлетворенный спрос и на 
франшизы магазинов дешевой одежды. Но к этому не го­
товы сами франчайзеры. Как правило, договоры на рынке 
одежды предполагают реализацию одежды, которую дает 
франчайзер. А производитель не готов в кризис увеличи­
вать объем поставок1.

Наиболее распространенный способ организации бизне­
са — копирование бизнес-модели, т.е. построение организаци­
онной структуры, выбор поставщиков, структуры сбыта таких 
же, как у прибыльных предприятий подобной сферы деятельно­
сти. Воспроизводятся наиболее оптимальные бизнес-операции, 
работа персонала, система поощрений потребителей и пр., то, 1
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что у данной компании получилось лучше всего, что принес­
ло успех. Лучше, если образцом для подражания вы выберете 
компанию в той сфере, где планируете начать бизнес или куда 
собираетесь войти в первые год-два развития.

Копирование бизнеса может быть успешным, если в ка­
честве эталона выбрать уже завоевавшую доверие потребите­
лей компанию. В этом случае вы имеете готовый набор техноло­
гий и концепцию заведения, остается только извлекать из этого 
прибыль.

Компания «Фуд-Мастер» (Новосибирск) а свое время 
совершенно спокойно позаимствовала концепцию сво­
их трактиров «Жили-были» у столичной сети «Елки-палки» 
(первоначально даже меню полностью повторялось). Ори­
гинальность самого названия тоже, кстати, остается под 
большим вопросом — сеть под названием «Жили-были» 
давно и не без успеха работает а Санкт-Петербурге. Соб­
ственно, любое демократичное заведение а русском стиле 
будет в большей или меньшей степени напоминать «Елки- 
палки», точно так же. как напоминают друг друга стили­
зованные «японские» или «китайские» рестораны. Ведь 
трудно упрекать в плагиате владельцев многочисленных 
сибирских «ирландских пабов» — такова стилистика это­
го заведения. Хотя очевидно, что если бы не успех самого 
первого, открывшегося еще а 1997 г. в Новосибирске бара 
группы «Конквест», то количество «айриш пабов» было бы 
куда меньше1.

Пытаясь копировать раскрученный бизнес, важно не пе­
рестараться: использование зарегистрированных товарного 
знака и сходных с ним до степени смешения обозначений, про­
мышленных образцов, запатентованных методов (так называе­
мой интеллектуальной собственности) влечет гражданскую, 
административную и уголовную ответственность. Поэтому це­
лесообразно не прибегать к фотографическому копированию.
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Каким бы положительным ни был чужой опыт, можно усовер­
шенствовать, модифицировать эту модель, индивидуализиро­
вать ее, чтобы завоевать свою долю потребителей.

Организация бизнеса без финансовых вложений — один 
из самых безопасных способов организации бизнеса. Именно 
таким способом вы можете приобрести опыт. Не вкладывая 
ничего, кроме собственного труда и времени, либо потерпите 
неудачу, либо, получив позитивный опыт, сможете накопить 
финансовые средства, а потом уже решить, открывать соб­
ственный бизнес или стоит попробовать что-то другое. Такой 
способ наиболее удобен для обучения, получения новых зна­
ний, а также проверки себя как руководителя.

Например, вы хорошо вяжете или занимаетесь руко­
делием. Попробуйте сдавать вашу продукцию на реали­
зацию в ближайшую торговую точку. Об этом можно до­
говориться с хозяином торговой точки. Он, скорее всего, 
согласится, так как ему не нужно заранее платить за товар, 
а в случае успеха он не только получит дополнительный 
доход, но и расширит свой ассортимент, а значит, привле­
чет большее количество покупателей и своей продукции. 
Кроме того, вы получите дополнительный опыт, наблюдая 
за работой точки: с какими проблемами она сталкивается 
(проверки, уплата налогов, аренда), как переживает коле­
бания спроса в зависимости от сезона и пр.

Например, в условиях падения спроса во время фи­
нансового кризиса 2008-2009 гг. некий продуктовый ма­
газин столкнулся с таким удивительным фактом: прода­
жи увеличивались с периодичностью в две-три недели, 
а именно после 5-го числа каждого месяца и после 25-го. 
Объяснение нашлось — оказалось, что именно в это время 
получают аванс и расчет по заработной плате работники 
государственных предприятий, находящихся по соседству 
с магазином. В результате предприниматель вынужден был 
пересмотреть график работы продавцов: если они работа­
ли каждая через две недели, получалось, что у одной выруч­
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ка оказывалась приличной и зарплата достойной, а у другой 
из-за проблем с выручкой к начислению выходили копейки. 
Выходом стал вариант работы неделя через неделю.

Итак, если хотите построить успешный бизнес, учитесь! 
Перенимайте опыт успешных предпринимателей, читайте 
книги о построении бизнеса.



Глава 3
ПРАВОВЫЕ ОСНОВЫ 

ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА: 
ОТ ТЕОРИИ К ПРАКТИКЕ

3.1. Лицензирование, 
сертификация и стандартизация

В Российской Федерации некоторые виды деятельности 
подлежат лицензированию; заниматься ими вы сможете толь­
ко после получения соответствующей лицензии.

Согласно Федеральному закону от 8 августа 2001 г. № 128- 
ФЗ «О лицензировании отдельных видов деятельности» (да­
лее — Закон о лицензировании) лицензия — специальное раз­
решение на осуществление конкретного вида деятельности при 
обязательном соблюдении лицензионных требований и усло­
вий, выданное лицензирующим органом юридическому лицу 
или индивидуальному предпринимателю.

Лицензирование — мероприятия, связанные с предо­
ставлением лицензий, переоформлением документов, под­
тверждающих наличие лицензий, приостановлением действия 
лицензий в случае административного приостановления дея­
тельности лицензиатов за нарушение лицензионных требова­
ний и условий, возобновлением или прекращением действия 
лицензий, аннулированием лицензий, контролем лицензирую­
щих органов за соблюдением лицензиатами при осуществлении 
лицензируемых видов деятельности соответствующих лицен­
зионных требований и условий, ведением реестров лицензий, 
а также с предоставлением в установленном порядке заинте-
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ресованным лицам сведений из реестров лицензий и иной ин­
формации о лицензировании.

Лицензируются те виды деятельности, осуществление ко­
торых может повлечь за собой нанесение ущерба правам, за­
конным интересам, здоровью граждан, обороне и безопасности 
государства, культурному наследию народов Российской Фе­
дерации и регулирование которых не может осуществляться 
иными методами, кроме как лицензированием. Вид деятель­
ности, на осуществление которого предоставлена лицензия, 
может выполняться только получившим лицензию юридиче­
ским лицом или индивидуальным предпринимателем, т.е. вы не 
имеете права передавать лицензию другому лицу.

Все виды деятельности, подлежащие лицензированию, 
можно разделить на две группы:

1) виды деятельности, на которые распространяется дей­
ствие Закона о лицензировании;

2) виды деятельности, лицензирование которых осуществ­
ляется на основе иных законов и нормативных документов.

Полный перечень видов деятельности, которые подлежат 
лицензированию в соответствии с Законом о лицензировании, 
приведен в приложении 1 настоящего пособия.

Действие данного Закона не распространяется: 
на деятельность кредитных организаций; 
деятельность, связанную с защитой государственной

тайны;
деятельность в области производства и оборота этило­

вого спирта, алкогольной и спиртосодержащей продукции; 
деятельность в области связи; 
биржевую деятельность; 
деятельность в области таможенного дела; 
нотариальную деятельность; 
страховую деятельность;
деятельность профессиональных участников рынка 

ценных бумаг;
осуществление внешнеэкономических операций; 
приобретение оружия и патронов к нему;
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использование результатов интеллектуальной деятель­
ности лицами, обладающими правами на такое использование 
в силу федерального закона или договора;

использование орбитально-частотных ресурсов и радио­
частот для осуществления телевизионного вещания и радиове­
щания (в том числе вещания дополнительной информации);

использование природных ресурсов, в том числе недр, 
лесов, объектов растительного и животного мира;

деятельность, работы и услуги в области использования 
атомной энергии;

образовательную деятельность; 
деятельность инвестиционного фонда; 
деятельность по управлению инвестиционными фонда­

ми, паевыми инвестиционными фондами и негосударственны­
ми пенсионными фондами;

деятельность специализированного депозитария инве­
стиционных фондов, паевых инвестиционных фондов и негосу­
дарственных пенсионных фондов;

деятельность негосударственных пенсионных фондов 
по пенсионному обеспечению и пенсионному страхованию; 

частную охранную деятельность; 
частную детективную (сыскную) деятельность. 

Лицензирование данных видов деятельности осуществ­
ляется на основе отдельных нормативных актов. Так, образо­
вательная деятельность подлежит лицензированию в соот­
ветствии со ст. 33 Закона РФ от 10 июля 1992 г. № 3266-1 «Об 
образовании»; деятельность в области производства и оборота 
этилового спирта, алкогольной и спиртосодержащей продук­
ции — Федеральным законом от 22 ноября 1995 г. № 171-ФЗ 
«О государственном регулировании производства и оборота 
этилового спирта, алкогольной и спиртосодержащей продук­
ции» и т.д.

Лицензирование работ и услуг по космической, медицинской 
деятельности, а также организации и проведению азартных игр 
и (или) пари, проектированию и строительству зданий и соору­
жений регламентируется соответствующими положениями.
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Если вы осуществляете несколько лицензируемых видов 
деятельности, лицензию необходимо получать на каждый вид 
деятельности отдельно. Бывают ситуации, когда лицензиро­
вать приходится одно из направлений деятельности предприя­
тия. Например, предприятию общественного питания получать 
лицензию нужно лишь на реализацию алкогольной продукции.

В соответствии с постановлением Правительства РФ от 26 
января 2006 г. № 45 «Об организации лицензирования отдель­
ных видов деятельности» лицензии выдаются федеральным 
органом исполнительной власти (территориальным управле­
нием данного органа в субъекте РФ) на основании положений 
о лицензировании отдельных видов деятельности либо органом 
исполнительной власти субъекта РФ (к примеру, администра­
цией), в котором вы проживаете.

Например, Управление Росздравнадзора по Саратов­
ской области осуществляет лицензирование медицинской 
деятельности учреждений федеральной и государственной 
формы собственности; лицензирование фармацевтиче­
ской деятельности и деятельности, связанной с оборотом 
наркотических средств и психотропных веществ, учрежде­
ний федеральной формы собственности. Муниципальные и 
частные учреждения проходят процедуру лицензирования 
в Отделе лицензирования Министерства здравоохранения 
Саратовской области.

Во многих субъектах РФ функционируют лицензионные 
палаты, в которых можно получить лицензию на розничную 
продажу алкогольной продукции, осуществление деятельно­
сти по заготовке, переработке и реализации лома цветных ме­
таллов и пр. Однако в этом случае, если вы решите работать на 
территории другого региона, вам необходимо будет уведомить 
об этом лицензирующие органы этого региона в письменном 
виде.

Для получения лицензии необходимо собрать пакет до­
кументов (в зависимости от вида деятельности).
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Так, например, для получения лицензии на рознич­
ную продажу алкогольной продукции соискатель лицензии 
представляет в Лицензионную палату администрации При­
морского края следующие документы.

1.  Заявление о предоставлении лицензии.
2. Копии учредительных документов, свидетельст­

во о государственной регистрации юридического лица 
и свидетельство о постановке на учет в налоговом органе 
(с предъявлением оригиналов в случае, если верность ко­
пий не засвидетельствована в нотариальном порядке).

3. Характеристику объекта по розничной продаже ал­
когольной продукции.

4. Документ, подтверждающий наличие стационарных 
торговых и складских помещений (свидетельство о госу­
дарственной регистрации права на недвижимое имущест­
во, договор аренды идр.).

5. Заключения соответствующих территориальных 
органов о соответствии торговых и складских помещений 
санитарно-эпидемиологическим и противопожарным нор­
мам и требованиям.

6. Справку налогового органа об отсутствии у заяви­
теля задолженности по уплате налогов и других обязатель­
ных платежей в бюджеты различных уровней.

7. Согласие соответствующего органа местного са­
моуправления в письменной форме о выдаче лицензии.

8. Платежное поручение, подтверждающее факт упла­
ты лицензионного сбора за рассмотрение заявления в раз­
мере 500 руб.

9. Доверенность в случае, если интересы юридиче­
ского лица представляет доверенное лицо1.

Срок действия лицензии не может быть менее пяти лет. 
Срок действия лицензии по его окончании может быть продлен 
по вашему заявлению.

1 http://www.primorsky.ru.
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Для ряда товаров предусмотрена процедура проверки их 
безопасности, качества и соответствия иным требованиям за­
конодательства. Такой процесс называется сертификацией. 
Сертификация бывает обязательной и добровольной. Орган по 
сертификации—Федеральное агентство по техническому регу­
лированию и метрологии (Ростехрегулирование) — утвержда­
ет перечень товаров, подлежащих обязательной сертификации 
на территории Российской Федерации. Агентство составляет 
также список изделий, для которых может быть получена де­
кларации соответствия, составляемая производителем.

Сертификат соответствия — документ, удостоверяющий 
соответствие объекта требованиям технических регламентов, 
положениям стандартов, сводов правил или условиям догово­
ров.

Декларация о соответствии — документ, удостоверяющий 
соответствие выпускаемой в обращение продукции требовани­
ям технических регламентов.

Добровольное подтверждение соответствия осуществля­
ется в форме добровольной сертификации.

Добровольное подтверждение соответствия осуществля­
ется по инициативе заявителя на условиях договора между за­
явителем и органом по сертификации. Добровольное подтверж­
дение соответствия может осуществляться для установления 
соответствия национальным стандартам, стандартам органи­
заций, сводам правил, системам добровольной сертификации, 
условиям договоров.

Объектами добровольного подтверждения соответствия 
являются продукция, процессы производства, эксплуатации, 
хранения, перевозки, реализации и утилизации, работы и услу­
ги, а также иные объекты, в отношении которых стандартами, 
системами добровольной сертификации и договорами устанав­
ливаются требования.

Если продукция входит в Единый перечень продукции, 
подлежащей обязательной сертификации, либо в Единый пе­
речень продукции, подтверждение соответствия которой осу­
ществляется в форме принятия декларации о соответствии
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(утв. постановлением Правительства РФ от 1 декабря 2009 г. 
№ 982), для ее реализации необходимо получение соответ­
ственно сертификата либо декларации.

3.2. Формы организации 
и регистрация бизнеса

Приступая к организации своего дела, необходимо изучить 
правовые основы предпринимательства, чтобы не поставить 
себя в сложное положение, уменьшить риск и не допустить фи­
нансовых потерь.

Решение о создании предприятия и регистрации бизнеса — 
первый шаг к осуществлению задуманного. Будущему предпри­
нимателю необходимо сделать выбор между частной индивиду­
альной предпринимательской деятельностью и осуществлением 
предпринимательской деятельности в форме юридического лица.

Чтобы сделать выбор, будущий предприниматель должен 
ответить для себя на следующие вопросы.

Какую сумму предполагается вложить в создание и функ­
ционирование предприятия?

Каковы предполагаемые направления деятельности юри­
дического лица?

Необходимо ли получить лицензию?
Каков срок, на который создается юридическое лицо?
Кто является учредителями и их предположительное ко­

личество?
Каково местонахождение юридического лица?
Какова степень ответственности учредителей?
Каков порядок выхода учредителя из состава предприя­

тия, сроки получения доли вышедшим участником?
Каков порядок распределения прибыли и раздела иму­

щества юридического лица после его ликвидации?
Преимущества той или иной формы зависят от поставлен­

ной цели, финансовых возможностей, моральной готовности 
нести ответственность своим имуществом.

83



Необходимо определить организационно-правовую струк­
туру будущей фирмы, т.е. установить вид, тип предприятия, 
компании, фирмы в соответствии с правовыми нормами, преду­
смотренными законодательством (акционерное общество, об­
щество с ограниченной ответственностью, товарищество и др.). 
И уже на этой основе продумать создание организационной 
структуры.

Рассмотрим деятельность наиболее распространенных 
и легкоорганизуемых видов компаний.

Акционерным обществом признается коммерческая орга­
низация, уставный капитал которой разделен на определенное 
число акций, удостоверяющих обязательственные права участ­
ников общества (акционеров) по отношению к обществу. Участ­
ники акционерного общества (акционеры) не отвечают по его обя­
зательствам и несут риск убытков, связанных с деятельностью 
общества, в пределах стоимости принадлежащих им акций.

Можно выделить следующие преимущества создания АО: 
позволяет привлечь в одно предприятие капиталы мно­

гих лиц, даже тех, которые сами не могут в силу любых причин 
заниматься предпринимательской деятельностью;

могут иметь неограниченный срок существования, в то 
время как период действия предприятий, основанных на инди­
видуальной собственности, или товариществ с участием физи­
ческих лиц, как правило, ограничен рамками жизни их учреди­
телей;

акции обладают достаточно высокой ликвидностью, их 
гораздо проще обратить в деньги при выходе из акционерного 
общества, чем получить назад долю в уставном капитале об­
щества с ограниченной ответственностью;

имеется возможность реального превращения всего тру­
дового коллектива предприятия в собственников путем приоб­
ретения каждым из них акций общества.

Таким образом, акционерное общество, объединяя всех 
участников, обеспечивает уникальную форму коллективной 
собственности, где каждый заинтересован в конечных резуль­
татах работы.
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Однако создание акционерного общества сопряжено с боль­
шими трудностями. Сначала необходимо заняться поиском 
соучредителей, которые должны быть не просто знакомыми 
и друзьями, а союзниками в интеллектуальном плане. Вас бу­
дет ожидать длительная и дорогая (если будете пользоваться 
услугами посреднических фирм — еще дороже) процедура 
подготовки учредительных документов. Необходимо будет вза­
имодействовать с Пенсионным фондом, Фондом социального 
страхования, Федеральной службой по финансовым рынкам, 
налоговой инспекцией, органами внутренних дел, банком и т.д.

Акционерные общества бывают двух видов: открытое АО 
и закрытое АО.

Открытое акционерное обгцество (ОАО) — акционерное 
общество, участники которого могут отчуждать принадлежащие 
им акции без согласия других акционеров. Такое акционерное 
общество вправе проводить открытую подписку — распростра­
нение ценных бумаг на первичном рынке — неограниченному 
кругу лиц, имеющих право на покупку ценных бумаг, а также 
на выпускаемые им акции и их свободную продажу. Подобная 
форма организации предприятия характерна скорее для круп­
ного бизнеса (ОАО «РЖД», ОАО «Аэрофлот»).

Закрытое акционерное обгцество (ЗАО) — акционерное 
общество, акции которого распределяются только среди его 
учредителей или иного, заранее определенного круга лиц. Та­
кое общество не вправе проводить открытую подписку на вы­
пускаемые им акции либо иным образом предлагать их для 
приобретения неограниченному кругу лиц

Закрытое акционерное общество имеет право выпускать 
акции, причем весь пакет акций распределяется только среди 
учредителей. Ответственность по своим обязательствам ЗАО 
несет в пределах стоимости акций участников.

Вообще, как правило, вид акционерного общества (за­
крытое и открытое) отражается в его уставе и наименовании. 
Во всех официальных документах перед наименованием пред­
приятия (ЗАО, ОАО) должна присутствовать аббревиатура АО. 
Число акционеров закрытого общества не должно превышать
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50; если их становится больше, то в течение года такое общест­
во должно преобразоваться в открытое.

Минимальный размер уставного капитала ЗАО не может 
быть менее стократной суммы минимального размера оплаты 
труда (размера базовой суммы — 100 руб. согласно ст. 5 Феде­
рального закона от 19 июня 2000 г. № 82-ФЗ «О минимальном 
размере оплаты труда»), т.е. не меньше 10 000 руб. Минималь­
ный уставный капитал ОАО должен составлять не менее тыся­
чекратной суммы минимального размера оплаты труда, т.е. не 
меньше 100 000 руб.

Основные различия между закрытыми и открытыми АО 
приведены в табл. 3.

Открытое АО Закрытое АО
Акционеры могут отчуждать свои ак­
ции без согласия других акционеров

Акционеры имеют преимуществен­
ное право приобретения акций, 
продаваемых другим акционером 
(в соответствии с уставом)

Число акционеров не ограничено Число акционеров — не более 50

Право проводить открытую подписку 
на акции и их свободную продажу

Акции распределяются только среди 
учредителей или иного установлен­
ного круга лиц

Право проводить как открытую, 
так и закрытую подписку (если это 
предусмотрено уставом и решением 
общего собрания о размещении до­
полнительных акций)

Открытая подписка на акции не до­
пускается

Минимальный уставный капитал — не 
менее 100 тыс. руб.

Минимальный уставный капитал — не 
менее 10 тыс. руб.

Последовательность действий учредителей по созданию ак­
ционерного общества в общем виде может быть определена так:

1) подготовка договора о создании общества и его за­
ключение (по желанию — также придание ему нотариальной 
формы);

2) подготовка проектов документов и решений, подлежащих 
рассмотрению и утверждению на учредительном собрании;
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3) согласование разногласий и подготовка окончательной 
редакции указанных документов;

4) определение даты, времени, места и формы проведения 
учредительного собрания;

5) проведение учредительного собрания с принятием ре­
шений;

6) открытие счета в банке и внесение необходимой части 
стоимости оплаченных акций в соответствии с договором о со­
здании общества;

7) представление учредительного и иных необходимых до­
кументов в орган, осуществляющий государственную регист­
рацию юридических лиц.

Формы организации бизнеса в виде ООО и ИП — одни из 
наиболее удобных, относительно дешевых и простых вариан­
тов, поэтому остановимся на них подробнее.

Обществом с ограниченной ответственностью (ООО) при­
знается учрежденное одним или несколькими лицами хозяй­
ственное общество, уставный капитал которого разделен на доли 
определенных учредительными документами размеров; участ­
ники общества не отвечают по его обязательствам и несут риск 
убытков, связанных с деятельностью общества, в пределах сто­
имости внесенных ими вкладов. То есть участники общества не­
сут ответственность по обязательствам, принятым на себя таким 
обществом, только в пределах своих вкладов в капитал общест­
ва. Именно в этом смысле ответственность общества ограниче­
на. В то же время само общество как юридическое лицо отвечает 
перед кредиторами по обязательствам всем своим имуществом.

Устав общества является учредительным документом об­
щества.

Устав общества должен содержать: полное и сокращенное 
фирменное наименование общества; сведения о месте нахож­
дения общества; сведения о составе и компетенции органов об­
щества, в том числе о вопросах, составляющих исключительную 
компетенцию общего собрания участников общества, о порядке 
принятия органами общества решений, в том числе о вопросах, 
решения по которым принимаются единогласно или квалифи­
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цированным большинством голосов; сведения о размере устав­
ного капитала общества; права и обязанности участников об­
щества; сведения о порядке и последствиях выхода участника 
общества из общества, если право на выход из общества преду­
смотрено уставом общества; сведения о порядке перехода доли 
или части доли в уставном капитале общества к другому лицу; 
сведения о порядке хранения документов общества и о поряд­
ке предоставления обществом информации участникам обще­
ства и другим лицам; иные сведения, предусмотренные Феде­
ральным законом от 8 февраля 1998 г. № 14-ФЗ «Об обществах 
с ограниченной ответственностью».

По требованию участника общества, аудитора или любого 
заинтересованного лица общество обязано в разумные сроки 
предоставить им возможность ознакомиться с уставом общест­
ва, в том числе с изменениями. Общество обязано по требованию 
участника общества предоставить ему копию действующего 
устава общества. Плата, взимаемая обществом за предоставле­
ние копий, не может превышать затраты на их изготовление.

Изменения в устав общества вносятся по решению общего 
собрания участников общества. Изменения, внесенные в устав 
общества, подлежат государственной регистрации в порядке, 
предусмотренном ст. 13 Федерального закона от 8 февраля 
1998 г. № 14-ФЗ для регистрации общества. Изменения приоб­
ретают силу для третьих лиц с момента их государственной ре­
гистрации, а в случаях, установленных указанным Федераль­
ным законом, с момента уведомления органа, осуществляющего 
государственную регистрацию.

Уставный капитал общества составляется из номинальной 
стоимости долей его участников. Размер уставного капитала 
общества должен быть не менее 10 тыс. руб. Также допустимо 
внесение имущества в качестве уставного капитала на сумму 
не менее 10 тыс. руб. Для этого нужно иметь документы (чеки), 
которые вы сможете предъявить в налоговой инспекции.

Если по окончании второго или каждого последующего фи­
нансового года стоимость чистых активов общества с ограни­
ченной ответственностью окажется меньше уставного капита­
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ла, общество обязано объявить об уменьшении своего уставного 
капитала и зарегистрировать его уменьшение в установленном 
порядке. Если стоимость указанных активов общества стано­
вится меньше определенного законом минимального размера 
уставного капитала, общество подлежит ликвидации.

Уменьшение уставного капитала общества с ограничен­
ной ответственностью допускается после уведомления всех его 
кредиторов. Последние вправе в этом случае потребовать до­
срочного прекращения или исполнения соответствующих обя­
зательств общества и возмещения им убытков (ст. 90 ГК РФ).

Еще одной тенденцией последнего времени стало предо­
ставление в налоговую инспекцию договора аренды откры­
вающейся фирмы с квитанцией об оплате, а также проведение 
собеседования предпринимателя с руководством налоговой 
инспекции. Эти меры направлены на пресечение деятельности 
так называемых фирм-однодневок.

Как видим, относительно невысокий минимально допусти­
мый размер уставного капитала является еще одним преиму­
ществом ООО. Дается возможность начать собственное дело 
даже при малом стартовом капитале, что наиболее актуально 
в сегодняшних условиях. Однако при небольшой сумме уставно­
го капитала банки неохотно кредитуют. Запрашивается огром­
ное количество документов, залоги, поручительства. И ничего 
удивительного, ведь долги общества придется компенсировать 
исходя из наличного капитала фирмы путем пропорционально­
го уменьшения выплат кредиторам.

Получается, что в самом худшем случае учредитель по­
добного общества может потерять только свою долю в капитале 
общества. Следовательно, предпринимательский риск в данном 
случае ограничен определенной суммой, что весьма привлека­
тельно, так как ни одно малое предприятие не застраховано 
от разорения в условиях той нестабильной экономической си­
туации, в которой оказалась российская экономика в условиях 
кризиса 2008-2010 гг.

К тому же, если вы являетесь учредителем данного общест­
ва, у вас есть шанс оставить свою долю в наследство. Ведь об­
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щество с ограниченной ответственностью продолжает суще­
ствовать даже в том случае, если некоторые участники решили 
выйти из него или умерли.

Однако и такая форма организации имеет недостатки.
Во-первых, вырастает доля затрат на бухгалтерские услу­

ги (возможно, придется расширить штат). Обусловлено это уве­
личивающимся количеством необходимых бухгалтерских до­
кументов, отчетов, а также тем фактом, что именно директор 
несет ответственность за состояние бухгалтерии на своем пред­
приятии. Даже если, например, бухгалтер не вовремя сдал от­
четность, штраф будет взыскан непосредственно с директора 
предприятия. К тому же не стоит забывать о регулярных про­
верках налоговых органов. Камеральная налоговая проверка 
проводится по месту нахождения налогового органа на основе 
налоговых деклараций (расчетов) и документов, представлен­
ных налогоплательщиком. Камеральная налоговая проверка 
проводится уполномоченными должностными лицами налогово­
го органа исходя из их служебных обязанностей, без какого-либо 
специального решения руководителя налогового органа в тече­
ние трех месяцев со дня представления налогоплательщиком 
налоговой декларации (расчета) (подробнее см. ст. 88 НК РФ).

Выездная налоговая проверка проводится на территории 
(в помещении) налогоплательщика на основании решения ру­
ководителя (заместителя руководителя) налогового органа. 
Решение о проведении выездной налоговой проверки органи­
зации, отнесенной в порядке, предусмотренном ст. 83 НК РФ, 
к категории крупнейших налогоплательщиков, выносит нало­
говый орган, осуществивший постановку этой организации на 
учет в качестве крупнейшего налогоплательщика.

Во-вторых, увеличивается сумма необходимых налоговых 
выплат, но это зависит от выбранной системы налогообложе­
ния. Подробнее мы будем говорить об этом в главе 6.

Для регистрации ООО в территориальный орган ФНС пред­
ставляются следующие документы: 1) подписанное заявителем 
заявление о государственной регистрации по форме, утвержден­
ной уполномоченным Правительством РФ федеральным органом
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исполнительной власти; 2) решение о создании юридического лица 
в виде протокола, договора или иного документа в соответствии с 
законодательством Российской Федерации; 3) учредительные до­
кументы юридического лица (подлинники или засвидетельство­
ванные в нотариальном порядке копии); 4) выписка из реестра 
иностранных юридических лиц соответствующей страны проис­
хождения или иное равное по юридической силе доказательство 
юридического статуса иностранного юридического лица — учре­
дителя; 5) документ об уплате государственной пошлины.

Более 70% отказов в регистрации в ФНС происходят по 
причине неправильного заполнения заявлений на регистрацию1. 
Инспектор, принимающий документы, их не проверяет, не ком­
ментирует и консультаций не дает. В случае отказа поданные на 
регистрацию документы не возвращаются. Поэтому необходимо 
повторно собрать пакет документов и заверить их нотариально. 
Государственная пошлина при этом оплачивается еще раз.

В целом следует отметить, что общество с ограниченной 
ответственностью является наиболее приемлемой организа­
ционно-правовой формой для осуществления предпринима­
тельской деятельности. ООО удачно совмещает в себе наличие 
минимально возможной ответственности учредителей и относи­
тельной легкости управления. В то же время общество с ограни­
ченной ответственностью обладает общей правоспособностью, 
что позволяет ему заниматься любыми видами деятельности, 
не запрещенными законом. ООО является юридическим лицом 
и имеет собственное название, в отличие от индивидуального 
предпринимателя.

Индивидуальное предпринимательство — это форма 
предпринимательства, при которой владельцем является фи­
зическое лицо, получающее весь доход и несущее ответствен­
ность за все долги.

Индивидуальный предприниматель — физическое лицо, 
зарегистрированное в установленном порядке и осуществляю­
щее предпринимательскую деятельность без образования юри­
дического лица, главы крестьянских (фермерских) хозяйств.
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Предпринимательской является самостоятельная, осу­
ществляемая на свой риск деятельность, направленная на си­
стематическое получение прибыли от пользования имущест­
вом, продажи товаров, выполнения работ или оказания услуг 
лицами, зарегистрированными в этом качестве в установлен­
ном законом порядке.

Предприниматель обязан пройти государственную ре­
гистрацию. Государственная регистрация индивидуального 
предпринимателя осуществляется по месту его жительства. 
В настоящее время регистрация индивидуального предпри­
нимателя возложена на Федеральную налоговую службу РФ 
в лице территориальных инспекций. Документы представля­
ются в регистрирующий орган непосредственно или направля­
ются почтовым отправлением с объявленной ценностью при его 
пересылке и описью вложения.

Заявление, представляемое в регистрирующий орган, удо­
стоверяется подписью заявителя, подлинность которой долж­
на быть засвидетельствована в нотариальном порядке. При 
этом заявитель указывает свои паспортные данные или в соот­
ветствии с законодательством Российской Федерации данные 
иного удостоверяющего личность документа и идентификаци­
онный номер налогоплательщика (при его наличии). Учитывая 
качество и сроки доставки корреспонденции, а также слишком 
частые случаи опечаток и ошибок, допускаемых сотрудниками 
налоговых ведомств, не рекомендуется без острой необходимо­
сти отправлять документы по почте.

Итак, чтобы начать индивидуальную предприниматель­
скую деятельность, необходимо предпринять следующее.

1. Оплатить государственную пошлину в размере 800 руб.1 
Оплату можно производить в любом банке.

2. Написать заявление о государственной регистрации 
установленной формы. Бланк заявления можно приобрести 
в районной налоговой инспекции. В приложениях к заявлению 
наряду с основными сведениями о физическом лице указыва­
ются коды ОКВЭД, каждый из которых соответствует предпо-
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лагаемым видам деятельности. Подпись заявителя на указан­
ном документе необходимо заверять нотариально. Справочник 
ОКВЭД утвержден постановлением Госстандарта России от 
6 ноября 2001 г. № 454-ст «О принятии и введении в действие 
ОКВЭД». Вид деятельности, который вы предполагаете сде­
лать основным, указывается первым.

3. Представить документы в инспекцию ФНС России по 
месту регистрации бизнеса:

подписанное заявителем заявление о государственной 
регистрации по форме, утвержденной уполномоченным Прави­
тельством РФ федеральным органом исполнительной власти;

копии документов, удостоверяющих личность физи­
ческого лица, регистрируемого в качестве индивидуального 
предпринимателя, а также подтверждающих дату и место его 
рождения и место его жительства;

документ об уплате государственной пошлины.
4. Заполнить заявление о постановке на налоговый учет 

по форме, утвержденной приказом ФНС России от 1 декабря 
2006 г. № САЭ-3-09/826@ «Об утверждении форм документов, 
используемых при постановке на учет и снятии с учета россий­
ских организаций и физических лиц».

Инспекция ФНС России в течение 5 рабочих дней регистри­
рует физическое лицо в качестве предпринимателя и ставит 
его на налоговый учет. Затем направляет сведения из ЕГРИП 
во внебюджетные фонды: ФСС, ТФОМС, ПФ РФ. Внебюджет­
ные фонды регистрируют предпринимателя и высылают под­
тверждающие регистрацию документы по почте.

5. В случае, если предприниматель желает перейти на 
упрощенную систему налогообложения (УСН), необходимо по­
дать заявление в ИФНС по месту регистрации не позднее 5 ра­
бочих дней с момента регистрации.

6.  Встать на учет в территориальном органе Федеральной 
службы государственной статистики (бесплатно).

7.  Изготовить печать (если это необходимо).
8.  Открыть банковский счет (если это необходимо). 

Для хранения свободных денежных средств и выполнения рас-
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четов индивидуальным предпринимателем может быть открыт 
расчетный счет в банке. Для этого необходимо: подать в банк 
заявление об открытии счета; представить копию свидетель­
ства о регистрации; представить справку налоговой инспекции 
о постановке на учет; заполнить карточку с образцом подписи 
(подпись заверяется нотариально).

Получить, если это необходимо, сертификаты соответствия 
качества услуг или товаров; лицензии на выбранный вид дея­
тельности; гигиенический сертификат на производство, товары 
или услуги; экологический сертификат на производственные 
мощности и пр.

Продолжительность процедуры регистрации установлена 
Федеральным законом от 8 августа 2001 г. № 129-ФЗ «О госу­
дарственной регистрации юридических лиц и индивидуальных 
предпринимателей» и составляет не более 5 рабочих дней. Ре­
гистрирующий орган полностью использует отведенный Зако­
ном срок, руководствуясь письмом ФНС РФ от 21 апреля 2006 г. 
№ ШТ-6-09/432@ «О недопустимости сокращения сроков», 
в связи с большим количеством ошибок сотрудников регистри­
рующего органа.

Иностранные граждане и лица без гражданства дополни­
тельно представляют:

нотариально оформленный перевод паспорта на рус­
ский язык;

нотариально заверенную копию документа, подтверж­
дающего право заявителя временно или постоянно проживать 
на территории РФ.

В случае, если в представленных документах с связи 
с плохим техническим исполнением нечетко видна информа­
ция о месте регистрации (например, слишком бледный штамп, 
не позволяющий определить город), регистрирующий орган 
может дополнительно запросить справку о месте регистрации 
или выписку из домовой книги.

По истечении установленного законом срока регистрирую­
щий орган выдает либо мотивированный отказ, а это возможно 
по причине непредставления перечисленных выше документов
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для государственной регистрации или представления докумен­
тов в ненадлежащую налоговую инспекцию, либо комплект до­
кументов, подтверждающих регистрацию физического лица 
в качестве индивидуального предпринимателя:

свидетельство о государственной регистрации физиче­
ского лица в качестве индивидуального предпринимателя;

документ о присвоении ИНН (идентификационного но­
мера налогоплательщика) — свидетельство или уведомление 
(если свидетельство было выдано ранее);

выписку из Единого государственного реестра индиви­
дуальных предпринимателей (ЕГРИП).

Оригиналы этих документов надо бережно хранить. В лю­
бые учреждения представлять простые или нотариально заве­
ренные копии. Восстановление регистрационных документов 
в случае их потери потребует от предпринимателя дополни­
тельных временных и денежных затрат. Постановка на учет 
в качестве налогоплательщика осуществляется бесплатно.

С 1 июля 2009 г. вступили в силу положения Федераль­
ного закона от 26 декабря 2008 г. № 294-ФЗ «О защите прав 
юридических лиц и индивидуальных предпринимателей при 
осуществлении государственного контроля (надзора) и муни­
ципального контроля» в части установления уведомительного 
порядка начала осуществления отдельных видов предприни­
мательской деятельности.

Предприниматели вместо получения разрешений и согласо­
ваний декларируют в уведомлении свое соответствие установлен­
ным требованиям федерального, регионального и муниципаль­
ного законодательства, а также уведомляют уполномоченные 
государственные органы о готовности соблюдать эти требования.

Следует обратить внимание на тот факт, что уведоми­
тельный порядок начала осуществления определенных видов 
деятельности не заменяет государственной регистрации инди­
видуальных предпринимателей в налоговых органах и пред­
полагает, что гражданин уже зарегистрирован как индиви­
дуальный предприниматель в соответствии с установленной 
законодательством процедурой регистрации.
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Закон предусматривает разграничение полномочий феде­
ральных органов исполнительной власти в соответствующих 
сферах деятельности. Так, например, если индивидуальный 
предприниматель или юридическое лицо осуществляют дея­
тельность в области ремонта, окраски и пошива обуви; ремон­
та и технического обслуживания бытовой радиоэлектронной 
аппаратуры, бытовых машин и бытовых приборов; ремонта 
и изготовления металлоизделий; услуг бань и душевых, парик­
махерских услуг и пр.1, они представляют уведомление в Феде­
ральную службу по надзору в сфере защиты прав потребите­
лей и благополучия человека (Роспотребнадзор) (ее террито­
риальный орган). Однако если место осуществления деятель­
ности территориально расположено в области обслуживания 
Федерального медико-биологического агентства, то уведомле­
ние необходимо предоставить в это Агентство.

Заявитель, предполагающий выполнение транспортных 
услуг2, представляет уведомление в Федеральную службу по 
надзору в сфере транспорта (Ространснадзор) либо ее террито­
риальный орган.

Сведения о местах нахождения управлений ФМБА России 
содержатся на официальном сайте в сети «Интернет» http:// 
www.finbaros.ru и на информационных стендах федеральных 
государственных учреждений здравоохранения, подведом­
ственных ФМБА России. Сведения о местах нахождения управ­
лений Федеральной службы по надзору в сфере защиты прав 
потребителей и благополучия человека и ее территориальных 
органов содержатся на официальном сайте в сети «Интернет» 
http://www.rospotrebnadzor.ru.
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Уведомление составляется заявителем по форме (прило­
жение 3) и представляется в двух экземплярах по месту пред­
полагаемого фактического осуществления работ (оказания 
услуг) в перечисленные выше соответствующие федеральные 
органы исполнительной власти либо их территориальные ор­
ганы до начала фактического выполнения работ (оказания 
услуг). Это можно сделать, посетив учреждение лично, и тог­
да днем его подачи будет считаться день регистрации уведом­
ления в уполномоченном органе, либо направив его заказным 
почтовым отправлением с описью вложения с уведомлением 
о вручении, и тогда днем его подачи будет считаться день от­
правки почтового отправления.

К уведомлению прилагаются:
копия выписки из Единого государственного реестра 

юридических лиц или из Единого государственного реестра ин­
дивидуальных предпринимателей;

копия свидетельства о постановке юридического лица 
или индивидуального предпринимателя на учет в налоговых 
органах.

Должностное лицо уполномоченного органа, ответственное 
за учет поступивших уведомлений, в день получения уведом­
ления регистрирует его и проставляет на обоих экземплярах 
уведомления отметку с указанием даты его получения и регист­
рационного номера.

Один экземпляр уведомления остается в уполномоченном 
органе, а второй вручается (направляется) в день регистрации 
заявителю.

В случаях изменения местонахождения юридического ли­
ца и (или) места фактического осуществления деятельности, 
изменения места жительства индивидуального предпринима­
теля и (или) места фактического осуществления деятельности 
или реорганизации юридического лица необходимо сведения об 
изменениях (заявление в произвольной форме с приложением 
копий документов, подтверждающих факт внесения соответст­
вующих изменений) представить в течение 10 дней со дня их 
возникновения.

97



За регистрацию уведомлений, внесение записей в реестр 
и предоставление сведений, содержащихся в реестре, плата не 
взимается.

Основные отличия между ИП и ООО сводятся к тому, что 
ИП несет ответственность всем принадлежащим ему имущест­
вом и не может осуществлять некоторые виды деятельности, 
в то время как ООО рискует лишь уставным капиталом и огра­
ничений по виду деятельности нет (табл. 4). Надеемся, что те­
перь вы решили для себя, что лучше зарегистрировать: ИП или
ООО.

ИП ООО

При регистрации не требуется под­
тверждения наличия средств

При регистрации требуется уставный 
капитал не менее 10 000 руб.

Регистрируется по месту прописки Регистрируется по месту нахождения 
общества

Госпошлина за государственную 
регистрацию 800 руб.

Госпошлина 4000 руб.

Несет ответственность по своим обя­
зательствам всем принадлежащим 
ему имуществом

Несет ответственность по своим 
обязательствам вкладами участников 
в уставный капитал

Не ведет бухгалтерский учет, ведет 
книгу учета доходов и расходов

Ведет бухгалтерский учет (при УСН — 
учет основных средств и нематери­
альных активов)

Отсутствие кассовой дисциплины, 
возможность свободно распоряжать­
ся полученной выручкой

Обязательное соблюдение кассовой 
дисциплины при любом режиме на­
логообложения

На общем режиме налогообложения 
с полученной прибыли уплачивает 
налог на доходы физлиц 13%

На общем режиме налогообложения 
с полученной прибыли уплачивает 
налог на прибыль 20%

Не может осуществлять определен­
ные виды деятельности (продажа ал­
когольной продукции и оружия и т.п.)

Может заниматься любыми видами 
деятельности
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С 2010 г. государственная пошлина за государственную ре­
гистрацию юридических лиц и индивидуальных предпринима­
телей уплачивается в следующих размерах:

за государственную регистрацию юридического лица, 
за исключением государственной регистрации ликвидации 
юридических лиц и (или) государственной регистрации по­
литических партий и региональных отделений политических 
партий, — 4 тыс. руб.;

за государственную регистрацию изменений, вносимых 
в учредительные документы юридического лица, а также за 
государственную регистрацию ликвидации юридического ли­
ца, за исключением случаев, когда ликвидация юридического 
лица производится в порядке применения процедуры банкрот­
ства, — 800 руб.;

за государственную регистрацию физического лица 
в качестве индивидуального предпринимателя — 800 руб.;

за государственную регистрацию прекращения физи­
ческим лицом деятельности в качестве индивидуального пред­
принимателя —160 руб.



Глава 4
БИЗНЕС-ПЛАН:

ОТ МЕЧТЫ  К  РЕЗУЛЬТАТУ

Каждый знает, что невозможно, например, построить дом, 
не имея четкого плана. Зато при наличии плана строитель­
ство дома превращается в понятную процедуру. В бизнесе, как 
и в любом другом виде деятельности, необходим четкий план 
действий.

Хорошо составленный, четкий бизнес-план позволяет за­
ранее продумать будущие действия. Чем более детально раз­
работан бизнес-план, тем меньше неожиданностей будет ждать 
вас при его реализации.

Бизнес-план — документ, на основе которого осуществля­
ется планирование предпринимательской деятельности. В за­
висимости от цели разработки бизнес-плана его структура, 
состав, количество и содержание разделов могут быть различ­
ными.

Типы бизнес-плана: внутренний бизнес-план; бизнес- 
план для получения кредитов, с целью пополнения оборотных 
средств; инвестиционный бизнес-план; бизнес-план финансо­
вого оздоровления.

Бизнес-план разрабатывается для обоснования ново­
го проекта, целесообразности и выгодности вложения средств 
в развитие данного бизнеса; для привлечения инвестора; для 
восстановления платежеспособности и финансового оздоров-
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ления предприятия; для планирования деятельности функ­
ционирующего предприятия и пр.

Бизнес-план является документом, содержащим марке­
тинговую, техническую и финансовую информацию, которая 
обосновывает целесообразность инвестирования в новый про­
ект или расширения уже действующего бизнеса. Бизнес-план 
необходим прежде всего самому владельцу бизнеса, для того 
чтобы определить, сколько необходимо средств, куда и когда 
они будут направлены; просчитать рентабельность бизнеса 
и сроки окупаемости проекта.

Внешние цели бизнес-плана направлены на привлечение 
дополнительных инвестиций (кредиты, гранты и пр.), т.е. де­
монстрацию будущим инвесторам привлекательности данного 
бизнеса и его эффективности.

Внутренние цели бизнес-плана предполагают формиро­
вание целей и задач бизнеса, поиск путей их достижения. По­
ставленные цели, безусловно, должны быть четкими, реально 
достижимыми, количественно определенными и обоснован­
ными.

Главная задача бизнес-плана — показать, что, каким об­
разом и в какие сроки вы хотите сделать и какие прибыли или 
убытки при этом вас ожидают.

Вторая задача этого документа — держать предпринима­
теля в рамках реальности. Людям, действующим без бизнес- 
плана, их идея может показаться настолько великолепной, что 
они начинают ожидать баснословных доходов. На деле же бы­
вает по-другому — их «гениальная» идея приносит одни убыт­
ки. Чтобы такого не случилось с вами, в бизнес-плане обяза­
тельно учитывайте худший вариант развития событий. В этом 
случае вам легче будет справляться с финансовыми трудно­
стями.

Третья задача бизнес-плана — помочь разобраться с ко­
личеством финансов, необходимых для реализации проекта. 
При описании затрат указывайте цены, на 20% превышающие 
реальные, — это поможет избежать проблем, если цены на са­
мом деле поднимутся.
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4.2. Способы составления 
бизнес-плана

Часто возникает вопрос: кто должен составлять бизнес- 
план?

Это могут сделать сторонние организации, занимающие­
ся разработкой технико-экономических обоснований проекта, 
и документ будет соответствовать международным и россий­
ским стандартам и требованиям кредитных организаций. Од­
нако стоимость такого рода услуг высока, а сроки исполнения 
могут быть продолжительными: специалистам придется вни­
кать в специфику вашего бизнеса.

Если вы собираетесь стать успешным предпринимате­
лем, лучше разработать бизнес-план самостоятельно. Ведь вы 
должны знать все мельчайшие подробности, детали и нюансы 
своего бизнеса. У этого варианта есть свой минус — значитель­
ные затраты сил и времени. В любом случае, если вы уверены 
в своих силах — смело беритесь за дело, в противном случае 
поручите разработку специалисту.

Перед составлением бизнес-плана внимательно изучите 
нормативные документы, методические указания и рекомен­
дации по его разработке. Вам необходимо также будет собрать 
большое количество информации, связанной с состоянием дел 
в данной отрасли экономики, изучить достоинства и недостат­
ки в работе конкурентов, определить потребительский сегмент, 
с которым вы намерены работать. Данная информация станет 
основой разделов бизнес-плана и поможет определить необхо­
димое организационное и финансовое обеспечение бизнеса. Ко­
нечно, жестких критериев по перечню разделов бизнес-плана 
не существует, поэтому вам придется самостоятельно решать 
вопрос о необходимости включения того или иного раздела 
в план (исходя из опыта, целесообразности и рекомендаций 
специалистов).

Чтобы избежать распространенных ошибок в будущей 
деятельности (завышение цены реализации товара, неверное
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соотношение сроков кредита и скорости оборота товарных 
операций и пр.), разработайте два плана, соответствующих 
пессимистичному и оптимистичному вариантам развития про­
екта.

Проще всего при составлении бизнес-плана ориенти­
роваться на образец бизнес-плана предприятия, схожего по 
своим целям и задачам с вашим. Образец нагляден, дает пол­
ное представление о назначении и содержании разделов. Од­
нако, используя чужой план, надо учитывать определенные 
моменты.

Так, данные по отрасли, собранные в образце бизнес- 
плана, могут в значительной степени не совпадать с данными 
вашего региона (часто они бывают просто вымышленными). 
Выбирая образец бизнес-плана, ориентируйтесь на отрасль, 
сферу деятельности, в которой будет функционировать ваше 
предприятие. Кроме того, важно учитывать и масштаб функ­
ционирования: создание небольшой торговой точки и крупной 
торговой сети потребуют отражения в плане разной инфор­
мации.

Для образца лучше выбирать бизнес-план отечественного 
предприятия, разработанный на основе российской законода­
тельной базы, системы лицензирования, стандартизации и пр., 
а также обычаев делового оборота.

Маркетинговые исследования, на базе которых будет 
сделан вывод о необходимом вам оборудовании, помещениях 
и пр., заимствовать из образца нельзя: они разнятся для об­
ластей, городов, даже районов города. Результаты исследова­
ния должны анализироваться применительно к вашему пред­
приятию.

4.3. Структура 
бизнес-плана

Единой формы бизнес-плана не существует. При разра­
ботке структуры бизнес-плана можно использовать стандарты,
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разработанные TACIS1, UNIDO2, ведущими консультационны­
ми компаниями McKinsey, PricewaterhouseCoopers, KPMG, Ев­
ропейским банком реконструкции и развития и другими экс­
пертами. Следует также обратить внимание на рекомендации 
фондов поддержки предпринимательства и государственных 
служб занятости населения, так как они анализируют бизнес- 
планы начинающих предпринимателей на предмет финанси­
рования.

Состав, структура и объем бизнес-плана определяются ис­
ходя из специфики деятельности, размера предприятия и цели 
составления. Так, бизнес-план крупной компании будет более 
полным, развернутым, детально проработанным, нежели до­
кумент небольшого предприятия. Структура бизнес-плана 
крупного предприятия усложнится и в результате подробного 
анализа сегментов рынка и деятельности наиболее крупных 
конкурентов отрасли.

Каждый бизнес-план индивидуален, поэтому предприни­
матель волен конкретизировать те разделы плана, которые он 
считает самыми важными. Подробно разрабатываются разде­
лы, обосновывающие цель составления бизнес-плана (привле­
чение инвестиций, финансовых партнеров, контракты с персо­
налом фирмы).

Грамотно составленный бизнес-план помогает выпол­
нить три важные задачи. Во-первых, обозначает общие цели. 
Во-вторых, предоставляет время для анализа и размышлений

1 TACIS (Technical Assistance for the Commonwealth of Independent 
States, Техническая помощь Содружеству Независимых Государств) — про­
грамма Европейского союза по содействию ускорению процесса экономиче­
ских реформ в СНГ. Программа предоставляет гранты для передачи ноу-хау 
странам СНГ. Организована в 1991 г. Ноу-хау передается в форме оказания 
консультаций, направления групп экспертов, проведения исследований 
и профессиональной подготовки, путем создания правовой и нормативной 
базы, экспериментальных проектов. TACIS работает в сотрудничестве со 
странами-партнерами для определения направления использования средств, 
а также с другими донорами и международными организациями.

2 UNIDO (Uited Nations Idustrial Developmet Orgaization, Организация 
Объединенных Наций по промышленному развитию) — специализированное 
учреждение ООН, целью которого является содействие промышленному ро­
сту развивающихся стран.
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над осуществимостью проекта. В-третьих, бизнес-план по­
зволяет привлечь профессиональных инвесторов, у которых 
только и хватает времени, чтобы бегло просмотреть предлагае­
мые им проекты. При этом абсолютно не важно, подаете ли вы 
бизнес-план на получение государственного гранта, в кредит­
ное учреждение или профессиональному инвестору.

Бизнес-план состоит из нескольких обязательных разде­
лов. Рассмотрим разделы бизнес-плана соискателя субсидии 
на получение гранта на создание собственного бизнеса.

Раздел I. Титульный лист. На нем, как правило, распола­
гаются: наименование бизнес-проекта, раскрывающее его 
суть; наименование и адрес организации, ФИО руководителя 
организации, телефон, факс. Для индивидуального предпри­
нимателя: ФИО, паспортные данные, адрес фактического про­
живания (прописка), телефон, факс; ФИО лица для контакта, 
телефон, факс. Отдельной строкой следует отразить направле­
ние или сферу деятельности, например производство, торгов­
ля, услуги, переработка, здравоохранение, сельское хозяйство. 
Титульный лист заверяется подписью руководителя или глав­
ного бухгалтера предприятия и печатью.

Пример. Цель бизнес-проекта: создание мини-типо­
графии.

ООО «Мастер»
г. Тарасов, ул. Пензенская, д. 7, корп. 1 
Иванов Иван Иванович 
телефон, факс 8 978 390 00 33 
Направление субсидии: производство 
Иванов ИМ, 8 978 390 00 33

Раздел П. Информационная карта соискателя денежных 
средств. В данном разделе необходимо отразить общие сведе­
ния об организации: регистрационные данные, форму собствен­
ности, виды деятельности по ОКВЭД, основной вид деятель­
ности, банковские реквизиты. По требованию регионального 
Министерства экономического развития, предоставляющего
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грант, сведения об учредителях могут быть представлены более 
подробно: возраст, занимаемая должность, образование, опыт 
работы, профессиональные качества, умения и пр. Инвесторы 
могут потребовать и наличия подробной биографии всех учре­
дителей предриятия. Подумайте о том, чтобы биография была 
выигрышной для вас, отражала ваши достижения и заслуги (од­
нако остерегайтесь указывать ложные сведения — они могут 
быть проверены). Пример заполнения информационной карты 
приведен в табл. 5.

Таблица 5
Информационная карта соискателя 

денежных средств
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Раздел III. Аннотация бизнес-проекта и резюме бизнес- 
плана. Данный раздел заполняется частично в текстовом 
формате, частично в табличном. В табличном варианте про­
ще отразить числовые показатели (сроки реализации про­
екта, источники финансирования, сроки окупаемости, рен­
табельность бизнеса, бюджетная эффективность). Основная 
цель этого раздела — доказать, что ваши товары (услуги) 
имеют ценность для покупателей и будут пользоваться спро­
сом. Другими словами, должно быть понятно, на чем вы со­
бираетесь зарабатывать деньги. Необходимо определить для 
себя и представить в бизнес-плане те преимущества своей 
продукции, которые отвечают желаниям и потребностям по­
купателей, но не удовлетворяются аналогичными товарами 
конкурентов.

В табл. 6 приведен пример заполнения табличной части 
раздела — аннотации бизнес-плана.

Аннотация
Таблица 6

бизнес-проекта на получение гранта
на создание собственного бизнеса

Наименование проекта Мини-типография «Мастер»

Сроки реализации бизнес-проекта 2010-2012 гг.

Ожидаемый результат Прирост прибыли, созда­
ние дополнительных рабочих 
мест, увеличение налоговых 
отчислений в бюджет

Источники финансирования бизнес-проекта:
собственные средства (тыс. руб.) 53,0
заемные средства (тыс. руб.) 
средства государственной поддержки

—

(тыс. руб.) 300,0

Срок окупаемости бизнес-проекта 12 месяцев
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Окончание табл. 6

Текстовая часть раздела — резюме бизнес-плана — вклю­
чает в себя следующие подразделы.

1. Краткое описание организации (индивидуального пред­
принимателя) — инициатора бизнес-проекта; описание про­
дукции.

Пример. Издательская компания/мини-типография 
(написание и издание книг, разработка, дизайн, печать 
рекламной и представительской продукции). Книжная про­
дукция — учебная, учебно-методическая. Рекламная про­
дукция — буклеты, брошюры, листовки, плакаты, журналы.

2. Место реализации бизнес-проекта.
3. Краткое описание стратегии развития бизнеса. Обос­

нование необходимости в данных товарах, услугах. Укажите 
перспективы развития вашего бизнеса, к чему вы будете стре­
миться, направления дальнейшего развития (например, допол­
нительные виды продукции или новые направления деятель­
ности).

Пример. Выход на рынок полиграфических услуг обу­
словлен тем, что с каждым днем открывается все больше 
частных фирм, производящих и поставляющих различные 
товары и услуги, которые нуждаются в рекламе в виде раз­
ного рода брошюр, буклетов и листовок. Их заказ в типогра­
фии слишком дорог и не выгоден предприятиям, так как сам 
тираж рекламной печатной продукции невелик, а известная 
множительная техника не в состоянии распечатать их в малом 
количестве. Поэтому на данном этапе, когда спрос на поли­
графические услуги увеличивается, открытие нашей фирмы,
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Наличие лицензии на право осуществления 
деятельности (в случае, если она подлежит

Нет

лицензированию в соответствии с законода­
тельством Российской Федерации)



занимающейся этим видом деятельности, оправданно и це­
лесообразно с точки зрения рыночной конъюнктуры.

Современный рынок полиграфических услуг в г. Тара­
сове характеризуется наличием множества мелких фирм, 
ограничивающихся предоставлением очень узкого спектра 
услуг, либо крупных издательств, изготавливающих про­
дукцию большими тиражами. Этим объясняется то, что не 
полностью удовлетворяются потребности целого сегмента 
рынка. ООО «Мастер» планирует удовлетворить спрос на 
данный вид услуг, сочетая высокое качество работы и срав­
нительно невысокие цены.
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4. Описание потребности в оборудовании, инструментах 
и пр. (что уже есть, что вы собираетесь приобрести).

Пример. Исходя из цели выхода на рынок полиграфи­
ческих услуг надлежащего качества необходимо приобре­
тение следующего оборудования.

1. Ризограф Riso EZ 200, ориентировочная цена 
88016 руб., 1 шт. Краткие технические характеристики:

разрешение — скан. 300 х 600 dpi; печать 300 х 
х 300 dpi;

2. Буклетмейкер Foldnak М2, ориентировочная цена 
98 450руб., 1 шт. Краткие технические характеристики:

х 450/ 140 х 210;
максимальное количество листов — 15; 
производительность — 500 блок/ч;

формат бумаги для брошюр max/min, мм: 325 х

скорость печати — от 60 до 130 копий в минуту; 
габариты — 775 х 645 х 660 мм; 
вес— 100 кг.

высокоскоростная цифровая трафаретная печать; 
размер оригинала — 50 х 90 мм — 310 х 432 мм; 
плотность — 50-128 г/м2 
емкость лотков — 1000листов; 
плотность бумаги — 46-157 г/м2



5. Социально-экономическая полезность бизнес-проекта. Что 
принесет ваш проект региону, насколько он значим в социальном 
плане? Для каждого региона в первую очередь важно, как скоро 
региональный бюджет вернет вложенные в вас средства в виде 
налогов. Сколько рабочих мест будет создано на вашем пред­
приятии с использованием дополнительных средств, а также 
в какой отрасли регион хотел бы получить развитие? Для этого 
стоит проанализировать стратегию развития региона, в котором 
вы собираетесь открывать бизнес. Например, если региональные 
власти хотели развить сельскохозяйственное производство в ре­
гионе, то, конечно, к предпринимателю, планирующему работать 
в этой отрасли, будет более позитивное отношение.

Пример. Создание новых рабочих мест (печатник, 
резчик, фальцовщик, менеджер по рекламе и сбыту); уве­
личение налоговых отчислений за счет увеличения прибы­
ли, повышение заработной платы. 6

6. Общие сведения о потенциале рынка, потенциальные 
конкуренты, их сильные и слабые стороны. Перечислите те 
предприятия, хозяйства, предпринимателей, которые предо­
ставляют аналогичные услуги в вашем населенном пункте. 
Где расположены их фирмы, в каких местах они предостав­
ляют услуги? Каковы цены у этих компаний на услуги (по га­
зетам, ценникам, у знакомых), сравните их и выясните, у кого 
высокие цены, у кого средние, у кого низкие. Узнайте, каково 
качество услуг у этих компаний, довольны ли клиенты (спро-
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количество головок для скрепления — 2/4; 
вид скрепления — втачку/внакидку; 
тип настройки — ручной; 
программирование — нет; 
возможность подключения триммера — нет; 
марки скоб — 26/6 и 26/8; 
габариты — 290  х 490  х 51 мм; 
вес — 39 кг.



Раздел IV. Организационный план. В данном разделе необ­
ходимо отразить основные этапы реализации бизнес-проекта 
с описанием степени готовности к их проведению.

Данный раздел лучше всего представить в табличном ва­
рианте. Пример заполнения приведен в табл. 8.

Раздел V. Производственный план. Раздел включает про­
грамму производства и реализации продукции, услуг; расчет 
расходов на оплату труда и социальные нужды; характеристи­
ку основных средств, задействованных по проекту. В програм­
ме производства и реализации продукции необходимо рассмот­
реть виды продукции, которые вы планируете производить, 
и выручку от ее реализации. Также составляется прогноз уве­
личения выпуска продукции на следующие годы. В табл. 9 при­
веден пример заполнения программы.
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Пример. Офисное помещение площадью 53,6 м* 
(аренда).

Информацию о конкурентах можно представить в таблич­
ном виде (табл. 7).

7. Характеристика производственного помещения, офиса 
(собственность, аренда, покупка).

Пример. На рынке представлены две компании, предо­
ставляющие аналогичные услуги. Их сильные стороны: дли­
тельность присутствия на рынке, наличие постоянных крупных 
клиентов, слабые стороны: отсутствие современного обору­
дования, отсутствие должною контроля за качеством выпус­
каемой продукции, отсутствие должной квалификации со­
трудников, деятельность в пределах местного рынка (город).

сите у знакомых, которые пользовались услугами), сравните 
качество в фирмах и выясните, у кого высокое качество, у кого 
среднее, у кого низкое. Подумайте и сделайте выводы, какая из 
этих фирм может помешать вам успешно развиваться, к кому 
могут уйти ваши потенциальные клиенты.
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Таблица 8
Организационный план 

бизнес-проекта на получение гранта
на создание собственного бизнеса

NB
п/п

Наимеио- 
ваниа этапа
(мероприя-

тмя)

Источник
финанси­
рования

Срок ис­
полнения

Стои­
мость
этапа
(руб.)

Перечень 
документов, 

подтверждаю­
щих целевое 
использова­
ние средств

1 Приобрете­
ние ризогра­
фа Riso EZ 
200

Грант Май 2010 г. 88 016 Чек, счет- 
фактура

2 Приобрете­
ние транс­
ферного 
пресса Geo 
Knight DK 16

Грант Май 2010 г. 54 787 Чек, счет- 
фактура

3 Приобрете­
ние буклет- 
мейкера 
Foldnak М2

Грант Май 2010 г. 98 450 Чек, счет- 
фактура

4 Приобрете­
ние фаль­
цовщика 
SuperFax 
PF-210

Грант Май 2010 г. 71 747 Чек, счет- 
фактура

5 Оплата арен­
ды

Собствен­
ные сред­
ства

Март, 
апрель 
2010 г.

30 000 Договор арен­
ды, кассовый 
ордер

6 Оплата рас­
ходных мате­
риалов

Собствен­
ные сред­
ства

Май 2010 г. 10 000 Чек, счет- 
фактура

Итого по 
2010 г.

353 000
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Программа производства 
и реализации товара (услуги)

Показатель Производственный
план

2010 г. 2011 г. 2012 г.

Продукт Буклеты Буклеты Буклеты

Производство (количество)1 3 000 6 000 12 000

Средняя цена единицы (руб.) 332,8 310,73 264,87

Объем реализации (коли­
чество)

3 000 6 000 12 000

Выручка (руб.) 998 400 1 864 380 3 178 440

где Нт — торговая наценка2 в долях единицы;
З пост. — постоянные затраты (зарплата, аренда, коммунальные пла­

тежи);
З пер. — переменные затраты (расходные материалы: бумага, пленки, 

услуги цветоделения, краска и пр.); 
n — количество единиц тиража.

Торговая наценка установлена в размере 85%. 
Представить постоянные и переменные затраты в 2010 г. 

можно при помощи табл. 10.

1 Количество планируемой к выпуску продукции на первоначальном 
этапе необходимо обосновать, например предоставить договор намерений (на 
выполнение определенного объема услуг, например на печать 1000 буклетов 
и пр.). Этот договор станет гарантией эффективной работы компании и, сле­
довательно, возврата заемных средств.

2 Торговая наценка устанавливается производителем самостоятельно.
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Таблица 9

Средняя цена одного буклета (Ц) рассчитывается по сле­
дующей формуле:



Таблица 10
Постоянные и переменные затраты 
на производство продукции в 2010 г»

Постоянные рас­
ходы

Сумма,  руб. Общие переменные рас­
ходы на 3000 буклетов

Сумма,
руб.

Коммунальные
платежи

36 000 Бумага 50 000

Аренда 120 000 Краска 10 000
Зарплата 180 000 Расходные материалы 8500
Налоги 48 496 Вывод пленок 505,8
Амортизация 62725,20 Фальцовка 1500

Цветоделение 3800

Заливка форм 2500

Обрезка 5000

Листоподборка 6150

Термопереплет 4500

Итого 447 221,20 92455,8

Таким образом, средняя цена единицы продукции будет 
равна:

((447 221,2 + 92 455,8) X (1 + 0,85)) /3000 - 332,8 руб.
Аналогично рассчитывается данный показатель за после­

дующие годы.
В табл. 11 приведен пример отражения расходов на оплату 

труда и отчислений на социальные нужды организации, при­
меняющей УСН. Необходимо вписать количество работников 
каждой категории, которые будут у вас трудиться; указать, ка­
кую заработную плату в месяц вы будете платить каждой ка­
тегории работников (на 1 человека); рассчитать начисления на 
зарплату.

При этом следует иметь в виду, что подоходный налог ис­
числяется с предоставлением работнику стандартного налого­
вого вычета в сумме 400 руб. за каждый месяц, пока его доход 
за год не превысит 40 000 руб. (подп. 3 п. 1 ст. 218 НК РФ). Дан-
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ный вычет действует до месяца, в котором доход работника, ис­
численный нарастающим итогом с начала налогового периода, 
превысил 40 000 руб.

Пример. 15 000 (зарплата) — 400 (налоговый вы­
чет) = 14 600 руб.

С этой суммы необходимо отчислить 13% НДФЛ:
14 600 X 13% =1896 руб.

Данная сумма подоходного налога удерживается 
при заработной плате 15 000 руб. только в течение 2 ме­
сяцев, т.е. до достижения предельного размера доходов 
(40 000 руб.) для предоставления стандартного налогово­
го вычета 400 руб. В оставшийся период подоходный на­
лог исчисляется с полной суммы начисленной заработной 
платы.

15 000 X 13% = 1950руб.
(1898 X 2)  + (1950 X 10) = 23 296руб.
В 2010 г. ставка страховых взносов для организаций,
применяющих УСН, составляет 14%.
15 000 X 14% X 12 = 25 200руб.
Итого общая сумма отчислений за 2010 г. составит
48 496руб.

С января 2011 г. все налогоплательщики будут платить 
страховые взносы с начисленной заработной платы работников 
в размере 34%.

С учетом этого рассчитываются показатели 2011 и 2012 гг.

Таблица 11
Численность работающих по проекту, расходы на оплату 

труда и отчисления на социальные нужды
Показатели Единица

измере­
ния

По годам реализации проекта

2010 г. 2011 г. 2012 г.

Численность работаю­
щих по проекту, всего

человек 1 3 5
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Окончание табл. 11
Показатели Единица

измере­
ния

По годам реализации проекта
2010 г. 2011 г. 2012 г.

Среднемесячная зара­
ботная плата

руб. 15 000 13 000 14 000

Расходы на оплату 
труда

руб. 180 000 468 000 840 000

Отчисления на социаль­
ные нужды

руб. 48 496 219 492 394 280

При помощи табл. 12 можно составить характеристику 
основных средств проекта.

Основные фонды — это средства труда (машины, обрудо- 
вание, земля и тд.), которые многократно участвуют в производ­
ственном процессе, сохраняя при этом свою натуральную форму. 
По мере износа стоимость основных средств уменьшается.

К нематериальным активам относятся лицензии, патенты, 
торговые марки, ноу-хау, авторские права и прочие объекты 
интеллектуальной собственности. Также в рамках подготовки 
бизнес-плана к нематериальным активам можно отнести и не­
материальные активы, связанные с клиентами. Это могут быть, 
например, списки клиентов, контракты с клиентами, отноше­
ния с клиентами, открытые заказы на поставку. При этом от­
ношения могут быть как зафиксированными юридически (до­
говорные отношения с клиентом), так и не быть юридически 
закрепленными. Нематериальные активы, связанные с конт­
рактами, — это выгодные контракты с поставщиками, лицен­
зионные соглашения, договоры франшизы.

Амортизация — перенесение по частям по мере физиче­
ского износа стоимости основных средств на стоимость произ­
водимого продукта. Амортизация начисляется ежемесячно по 
установленным нормам амортизационных отчислений. Они на­
числяются как на материальные ценности (основные средства, 
малоценные и быстроизнашивающиеся предметы), так и на 
нематериальные активы (интеллектуальная собственность). 
Амортизационные отчисления производятся по установлен­
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ным нормам амортизации, их размер устанавливается за опре­
деленный период по конкретному виду основных фондов (груп­
пе, подгруппе) и выражается, как правило, в процентах на год 
износа к их балансовой стоимости.

Амортизируемое имущество распределяется по амортиза­
ционным группам в соответствии со сроками его полезного ис­
пользования. Сроком полезного использования признается пе­
риод, в течение которого объект основных средств или объект 
нематериальных активов служит для выполнения целей дея­
тельности налогоплательщика. Срок полезного использования 
определяется налогоплательщиком самостоятельно на дату 
ввода в эксплуатацию данного объекта амортизируемого иму­
щества с учетом классификации основных средств (см. поста­
новление Правительства РФ от 1 января 2002 г. № 1 «О клас­
сификации основных средств, включаемых в амортизационные 
группы»).

На основании этого документа необходимо определить 
срок полезного использования имущества, а следовательно, 
и рассчитать коэффициент амортизации.

Норма амортизации по каждому объекту амортизируемо­
го имущества определяется по формуле

К = (1/n) х 100% ,
где       К — норма амортизации в процентах к первоначальной (восстанови­

тельной) стоимости объекта амортизируемого имущества; 
n — срок полезного использования данного объекта амортизируемо­

го имущества, выраженный в месяцах.

Приобретаемая нами техника относится к IV амортизаци­
онной группе с полезным сроком использования 5-7 лет. Руко­
водство фирмы имеет право самостоятельно (приказом) устано­
вить срок использования в рамках данного периода. Для расчета 
примем срок полезного использования 5 лет (60 месяцев):

1/60 х 100% = 1,67%.
Следовательно, сумма ежемесячных амортизационных от­

числений составит 5227,1 руб. (313 000 руб. х 1,67%). За 2010 г. 
сумма амортизации составит 62 725,2 руб.
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Таблица 12
Характеристика основных средств, 

задействованных по проекту
Наименование средств По годам реализации проекта

2010 г. 2011 г. 2012 г.

Основные фонды и нематериальные 
активы, созданные и создаваемые по 
проекту (руб.), 313 000 250 274,8 187549,6
в том числе: 
а) здания и сооружения _ _, _
б) машины и оборудование 313 000 250 274,8 187 549,6
в) нематериальные активы

Начисленная амортизация (руб.) 62 725,2 62 725,2 62 725,2

Остаточная стоимость (руб.) 250 274,8 187 549,6 124 824,4

Раздел VI План маркетинга. Данный раздел чаще заполня­
ется в текстовом варианте. В разделе должны быть освещены: 
анализ потенциального рынка сбыта и выбор предполагаемых 
групп покупателей (сегментов); стратегия маркетинга; програм­
ма реализации продукции/план продаж; организация сбыта 
продукции; организация рекламной кампании. Иными словами, 
вы должны пояснить, как, кому и при помощи чего вы будете 
реализовывать свою продукцию или продвигать услуги.

Пример. Потенциальными потребителями полигра­
фических и копировальных услуг являются физические 
и юридические лица, которые нуждаются в изготовлении 
бланков, формуляров, бюллетеней, листовок, рекламных 
брошюр, проспектов, а также в срочном и несрочном изго­
товлении копий печатных материалов форматом АЗ и А4.

ООО «Мастер» намеревается также привлекать зака­
зы школ и вузов, испытывающих потребности в обеспече­
нии учащихся методическими и учебными материалами.
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Компания занимает выгодное территориальное поло­
жение в г. Тарасове. Незначительная удаленность от цент­
ра города делает доступным обращение жителей практи­
чески всего города. В то же время расположение фирмы 
вне пределов центральной части города позволяет эконо­
мить значительные суммы на арендной плате. Отсутствие 
поблизости фирм, оказывающих услуги подобного уровня, 
обеспечит приток всех потенциальных потребителей поли­
графической продукции этого района.

Рядом с фирмой расположены: нотариальная конто­
ра, клиентам которой часто приходится копировать необ­
ходимую документацию; бухгалтерская фирма, сдающая 
отчетность предпринимателей. С этой целью предлагается 
организация наружной рекламы в виде красочного указа­
теля. Преимущества данного вида рекламы в невысокой 
стоимости и охвате широкой аудитории населения.

Тиражируемая продукция будет изготавливаться на 
заказ посредством заключения договоров с юридическими 
и физическими лицами на производство брошюр, букле­
тов, бюллетеней, листовок, проспектов, бланков на усло­
виях наличного и безналичного расчета. Также изготовле­
ние копий мелкими партиями в присутствии заказчика.

Менеджер по рекламе и сбыту выполняет роль свя­
зующего звена между фирмой и ее клиентурой. В рамках 
его деятельности планируется посещение им организаций 
потенциальных клиентов с целью привлечения заказов. 
В частности, сегодня многие средние и высшие учебные 
заведения нуждаются в издании учебных пособий, методи­
ческих материалов и т.п. Заведующий рекламой и сбытом 
будет выполнять роль посредника между нашей фирмой 
и заказчиками, представляя образцы изготовляемой по­
лиграфической продукции, делая акцент на тех выгодах, 
которые принесет клиенту заключение договора именно 
с нашей фирмой. Наглядные образцы продукции дадут воз­
можность заказчику оценить качество предлагаемых печат­
ных материалов.
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Будучи составной частью стратегии маркетинга, дан­
ный способ привлечения клиентов чрезвычайно эффекти­
вен для выявления потенциальных заказчиков, налажива­
ния коммерческих связей, сбора информации о потреби­
телях.

В рамках проводимой стратегии маркетинга мы также 
планируем организацию рекламной кампании в печатных 
изданиях. Реклама в газетах и журналах относительно не­
дорога, что не сильно увеличивает затраты. Ряд печатных 
изданий распространяется среди населения бесплатно, 
что позволит донести информацию о деятельности нашей 
фирмы максимальному количеству потенциальных заказ­
чиков.

Раздел VII Финансовые результаты. В данном разде­
ле отражаются финансовые результаты реализации бизнес- 
проекта. Необходимо определить, насколько эффективен и фи­
нансово состоятелен проект (табл. 13).

Таблица 13
Финансовые результаты реализации проекта, руб.

№
п/п

Наименование показателя 2010 г. 2011 г. 2012 г.

1 Выручка от продажи товаров, про­
дукции, работ и услуг (за минусом 
НДС, акцизов и др. аналогичных 
обязательных платежей)

998 400 186 4380 3 178 440

2 Общие затраты (в том числе 
уплаченные суммы налогов 
и сборов)

539 677 1 007 160 1 718 040

3 Валовая прибыль (стр. 1 - стр. 2) 458 723 857 220 1 460 400

4 Единый налог при УСН (объект 
обложения — «доходы минус 
расходы», ставка 15%)

68 808.45 128 583 219 060

5 Чистая прибыль (стр. 3 - стр. 4) 389914,55 728 637 1 241 340
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Выручка от продажи товаров, продукции, работ и услуг — 
это сумма поступлений, связанных с выполнением работ и ока­
занием услуг, осуществлением хозяйственных операций, яв­
ляющихся доходами от обычных видов деятельности.

Следует отличать выручку от прибыли, так как прибыль— 
это выручка (доход) минус расходы (издержки), которые ком­
пания понесла в процессе производства своих товаров. Таким 
образом, выручка всегда равна стоимости проданных товаров/ 
услуг: если продано товаров (услуг) на 2000 руб., то выручка со­
ставит тоже 2000 руб.

Общие затраты включают материальные затраты, затра­
ты на производство продукции (работ, услуг), оплату труда ра­
ботников и управленческого персонала, амортизационные от­
числения, суммы налогов и сборов.

Однако следует иметь в виду, что при применении пред­
приятием УСН по схеме «доходы минус расходы» перечень 
данных расходов является закрытым и указан в ст. 346.16 
НК РФ. Так, при определении объекта налогообложения нало­
гоплательщик уменьшает полученные доходы на следующие 
расходы:

1) расходы на приобретение, сооружение и изготовление 
основных средств, а также на достройку, дооборудование, ре­
конструкцию, модернизацию и техническое перевооружение 
основных средств;

2) расходы на приобретение нематериальных активов, 
а также создание нематериальных активов самим налогопла­
тельщиком;

3) расходы на ремонт основных средств (в том числе арен­
дованных);

4) арендные (в том числе лизинговые) платежи за арендуе­
мое (в том числе принятое в лизинг) имущество;

5) материальные расходы;
6) расходы на оплату труда, выплату пособий по временной 

нетрудоспособности в соответствии с законодательством РФ;
7) расходы на все виды обязательного страхования работни­

ков, имущества и ответственности, включая страховые взносы

122



на обязательное пенсионное страхование, обязательное соци­
альное страхование на случай временной нетрудоспособности 
и в связи с материнством, обязательное медицинское страхова­
ние, обязательное социальное страхование от несчастных слу­
чаев на производстве и профессиональных заболеваний, про­
изводимые в соответствии с законодательством РФ;

8) суммы НДС по оплаченным товарам (работам, услугам), 
приобретенным налогоплательщиком и подлежащим включе­
нию в состав расходов.

9) проценты, уплачиваемые за предоставление в пользо­
вание денежных средств (кредитов, займов), а также расходы, 
связанные с оплатой услуг, оказываемых кредитными орга­
низациями, в том числе связанные с продажей иностранной 
валюты при взыскании налога, сбора, пеней и штрафа за счет 
имущества налогоплательщика

10) расходы на обеспечение пожарной безопасности нало­
гоплательщика в соответствии с законодательством РФ, рас­
ходы на услуги по охране имущества, обслуживанию охранно- 
пожарной сигнализации, расходы на приобретение услуг 
пожарной охраны и иных услуг охранной деятельности;

11) расходы на содержание служебного транспорта, а так­
же расходы на компенсацию за использование для служебных 
поездок личных легковых автомобилей и мотоциклов в преде­
лах норм, установленных Правительством РФ;

12) расходы на командировки;
13) плату государственному и (или) частному нотариусу 

за нотариальное оформление документов. При этом такие рас­
ходы принимаются в пределах тарифов, утвержденных в уста­
новленном порядке;

14) расходы на бухгалтерские, аудиторские и юридические 
услуги;

15) расходы на канцелярские товары;
16) расходы на почтовые, телефонные, телеграфные и дру­

гие подобные услуги, расходы на оплату услуг связи;
17) расходы, связанные с приобретением права на исполь­

зование программ для ЭВМ и баз данных по договорам с право­
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обладателем (по лицензионным соглашениям). К указанным 
расходам относятся также расходы на обновление программ 
для ЭВМ и баз данных;

18) расходы на рекламу производимых (приобретенных) 
и (или) реализуемых товаров (работ, услуг), товарного знака 
и знака обслуживания;

19) расходы на подготовку и освоение новых производств, 
цехов и агрегатов;

20) расходы по оплате стоимости товаров, приобретенных 
для дальнейшей реализации, а также расходы, связанные с при­
обретением и реализацией указанных товаров, в том числе рас­
ходы по хранению, обслуживанию и транспортировке товаров;

21) расходы на выплату комиссионных, агентских возна­
граждений и вознаграждений по договорам поручения;

22) расходы на оказание услуг по гарантийному ремонту 
и обслуживанию;

23) расходы на подтверждение соответствия продукции 
или иных объектов, процессов производства, эксплуатации, 
хранения, перевозки, реализации и утилизации, выполнения 
работ или оказания услуг требованиям технических регламен­
тов, положениям стандартов или условиям договоров;

24) расходы на проведение (в случаях, установленных за­
конодательством РФ) обязательной оценки в целях контроля за 
правильностью уплаты налогов в случае возникновения спора 
об исчислении налоговой базы;

25) плата за предоставление информации о зарегистриро­
ванных правах;

26) расходы на оплату услуг специализированных орга­
низаций по проведению экспертизы, обследований, выдаче 
заключений и предоставлению иных документов, наличие ко­
торых обязательно для получения лицензии (разрешения) на 
осуществление конкретного вида деятельности;

27) судебные расходы и арбитражные сборы;
28) расходы на подготовку и переподготовку кадров, состо­

ящих в штате налогоплательщика, на договорной основе в по­
рядке
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29) расходы на обслуживание контрольно-кассовой тех­
ники;

30) расходы по вывозу твердых бытовых отходов и пр. (под­
робнее см. ст. 346.16 НК РФ).

Таким образом, расходы, например, на обязательное стра­
хование гражданской ответственности владельцев транспорт­
ных средств, а также на добровольное страхование данной 
ответственности не подлежат включению в состав расходов, 
учитываемых при исчислении налоговой базы по налогу, упла­
чиваемому в связи с применением УСН.

Валовая прибыль определяется как разница между вы­
ручкой от продажи товаров, продукции, работ, услуг (за мину­
сом, акцизов и аналогичных обязательных платежей) и себе­
стоимостью проданных товаров, продукции, работ и услуг.

Чистая прибыль — часть балансовой прибыли предпри­
ятия, остающаяся в его распоряжении после уплаты налогов, 
сборов, отчислений и других обязательных платежей в бюд­
жет. Чистая прибыль используется для увеличения оборотных 
средств предприятия, формирования фондов и резервов, реин­
вестиций в производство. Из чистой прибыли выплачиваются 
дивиденды акционерам, производятся реинвестиции в произ­
водство и формирование фондов и резервов.

Раздел VIII. Приложения. В качестве приложений к бизнес- 
проекту представляются бухгалтерские и финансовые отчеты; 
аудиторские заключения; копии рекламных проспектов; ко­
пии лицензий, разрешений, свидетельств и иных документов, 
подтверждающих возможности инициатора бизнес-проекта 
реализовать бизнес-проект; копии договоров и протоколов 
о намерениях, которые в перспективе будут способствовать 
реализации бизнес-плана; рекомендательные письма; необхо­
димые чертежи; проектно-сметная документация.

Также в качестве приложений требуется прикрепить 
к технико-экономическому обоснованию (бизнес-плану) копии 
документов о праве собственности на то имущество, которое 
планируете использовать в проекте (здания, автомобиль, ма­
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шины и агрегаты и т.п.), прайс-листы (информации о ценах) по­
ставщиков и конкурентов, вырезки из районных и областных 
газет с информацией о рынке, поставщиках, конкурентах, тех­
нологиях и пр.

4.4. Рекомендации при подготовке 
презентации бизнеса-плана перед 

инвесторами
Настоящие рекомендации и советы предназначены тем на­

чинающим предпринимателям, которые собираются предста­
вить свой бизнес-план инвесторам с целью привлечения финан­
сирования. Такая презентация сформирует позитивное мнение 
о вашем бизнес-проекте и его возможных перспективах.

Разработать презентацию можно самому. Добиться эф­
фекта наглядности в процессе презентации позволяет про­
грамма Microsoft PowerPoint. Преимущества программы в том, 
что за несколько минут можно донести до аудитории максимум 
полезной информации, коротко и образно рассказать о своем 
проекте. Презентации состоят из одного или нескольких слай­
дов. Каждый слайд может содержать самую разнообразную 
информацию (текст, диаграммы, рисунки и пр.). Слайды можно 
менять местами, удалять, добавлять новые или просто менять 
содержание существующих слайдов. Поскольку процесс этот 
трудоемкий и не каждому под силу, можно доверить это дело 
специалистам. Современные технологии позволяют создавать 
мультимедийные презентации с использованием видео, звука, 
интерактивных ЗD-моделей и пр. Flash-презентации расширя­
ют подачу информации при помощи анимации и ЗБ-графики. 
Flash-презентация может быть выполнена в виде динамичного 
ролика, мультфильма, мультимедийного буклета и пр.

Показательная мультимедиапрезентация арт-кафе 
«КЭФ» является демонстрацией технических и креативных 
возможностей компании «ТитанСофт». В мультимедиа­
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презентации реализованы эффектные переходы между 
разделами, а также панорамная экскурсия по основным 
залам арт-кафе «КЭФ». Использованы flash-технологии, 
а также панорамные съемки помещений1.

Мультимедийная презентация для компании «Хитэк- 
Групп» была создана для показа на выставке «Интершарм- 
2006». При создании презентации были использованы 
фирменные цвета: белый, красный, синий.

Компания «Хитэк-Групп» занимается комплексным 
оснащением салонов красоты оборудованием и инстру­
ментами и является лидером в этой области. Мультимедий­
ная презентация была разработана с целью привлечения 
внимания посетителей выставки, а также распространения 
информации о предлагаемой продукции — соляриях фир­
мы Hapro — среди потенциальных клиентов.

Со своей задачей ролик справился — солярии Luxura 
голландской фирмы Hapro, горизонтальные и вертикаль­
ные, продемонстрированы очень ярко, показаны различ­
ные цветовые решения, варианты освещенности.

Особенностью flash-ролика является использование 
3D-моделей соляриев. Именно поэтому модели можно 
рассмотреть со всех сторон и почти «потрогать»: солярии 
открываются и закрываются, вращаются и меняют цвет, 
включается подсветка внутри солярия, имеется музыкаль­
ное сопровождение. Технология изготовления: flash, 3D- 
модели2

Если вы взялись за разработку презентации сами, при­
держивайтесь следующих рекомендаций. При оформлении 
презентации используйте максимум 3 цвета, 2 шрифта, иначе 
добьетесь эффекта пестроты. Не используйте сложные, за­
мысловатые, мелкие шрифты. Цвет шрифта соотнесите с цве­
том фона страницы, чтобы обеспечить необходимую контраст­
ность при чтении.
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Любые иллюстрации, графические объекты, включенные 
в презентацию, должны нести смысловую нагрузку, иметь ком­
ментарии. Просто декоративные элементы отвлекут внимание 
от главного. Данные за различные периоды, показатели лучше 
отражать в графиках и диаграммах. Материал, структуриро­
ванный в таблицы, лучше запоминается. Однако не размещайте 
в презентации очень больших таблиц, так как внимание зрите­
лей, напротив, будет рассеяно. Анимацию можно использовать, 
если есть необходимость показать движение или развитие со­
бытий.

Показ каждого слайда должен сопровождаться коммен­
тариями, среднее время, отводимое на один слайд, должно со­
ставлять около 40 с. За это время, как правило, смотрящие пре­
зентацию успевают внимательно прочитать размещенный на 
слайде текстовый материал. Максимальное количество слай­
дов в презентации не должно превышать 15-20, иначе вы ри­
скуете потерять внимание слушателей. Слайды должны отра­
зить всю ключевую информацию по вашему будущему проекту 
в хронологическом порядке: идея вашего бизнеса, планы по ее 
реализации, финансовые показатели проекта и предложения 
инвесторам. Презентация будет еще более наглядной, если вы 
представите инвесторам макет или образцы предполагаемой 
продукции.

Вся информация, размещенная на слайдах презентации, 
должна иметь ссылки на авторитетный источник: результаты 
маркетинговых исследований, отзывы экспертов, материалы 
в СМИ, книги, выступления экспертов и пр. Это придаст пре­
зентации основательности и убедительности.

При подготовке презентации важно учитывать один мо­
мент: инвесторы заинтересованы прежде всего в прибыль­
ности вашего проекта. Поэтому им необходимо знать обо всех 
аспектах реализации бизнеса, чтобы рассчитать выгодность 
вложения. Ваша задача — убедить инвесторов, что ваш проект 
экономически эффективен.

Потенциальные инвесторы, если их действительно заинте­
ресует ваш проект, будут задавать вопросы по всем разделам
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бизнес-плана. Вы должны отвечать на все возникающие вопро­
сы, аргументировать свои выводы и показатели, рассчитанные 
на основе анализа имеющихся данных. Если во время презен­
тации вы затруднитесь с ответом, это поставит под сомнение 
вашу компетентность и вызовет недоверие к проекту. Поэтому 
недостаточно просто читать текст слайдов; информация слай­
да должна лишь иллюстрировать сказанное вами. Содержимое 
слайдов можно использовать как подсказку, ориентиры, по 
которым вы строите устную презентацию. Шпаргалки, мятые 
листы бумаги в ваших руках не добавят вам убедительности 
и будут расценены как признак некомпетентности. Излишние 
проявления чувств также нежелательны, так как у инвесторов 
может сложиться ощущение, что будущее проекта и их вложе­
ний в руках эмоционально нестабильной личности.

Особое внимание обратите на чистоту речи, отсутствие 
фраз-паразитов, часто повторяющихся и не несущих смысло­
вой нагрузки слов-связок. Не используйте сленг, жаргон и све­
дите до минимума использование терминологии: не все по­
тенциальные инвесторы обладают познаниями в сфере вашей 
деятельности. Все используемые термины поясняйте в нача­
ле презентации при устном выступлении или непосредствен­
но в тексте презентации, когда они появляются в первый раз. 
Контролируйте темп выступления: вы не должны говорить 
слишком быстро, иначе инвесторы не уследят за ходом ваших 
мыслей. Избегайте излишней жестикуляции, что также будет 
отвлекать от основной мысли.

Хорошо, если до презентации ее увидят несколько чело­
век, которые могли бы сделать какие-либо замечания и пред­
ложения. Это поможет понять, насколько доступна ваша пре­
зентация для понимания.

Поскольку целью презентации является предоставление 
основной, самой необходимой для принятия решения информа­
ции, не обязательно подробно останавливаться на всех техни­
ческих сторонах проекта, достаточно выделить ключевые мо­
менты: представление о проекте и его преимуществах, отличие 
вашего продукта (услуг) от продукции (услуг) конкурентов. Ес­
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ли инвестор заинтересуется вашим проектом, для дальнейшей 
работы он привлечет эксперта.

Дополнительные материалы, которые можно подготовить 
к презентации:

рекламные материалы в печатной форме, например 
краткая брошюра с описанием продукта и технологии, мате­
риалы, описывающие историю компании;

копии отзывов потенциальных клиентов компании, под­
тверждающих интерес к продукту/технологии;

копии экспертных отзывов и результатов лабораторных 
исследований, подтверждающих заявленные характеристики 
продукта;

распечатки слайдов презентации в режиме выдачи 
3 слайдов на одной странице А4;

несколько дисков или флэш-карт с фирменным логотипом 
вашего бизнеса с записанными на них материалами по проекту. 
Возможно размещение на них более подробной информации по 
проекту и технологии для заинтересовавшихся лиц. Во время 
проведения презентации не забудьте сообщить собравшимся 
о наличии дополнительных материалов, которые можно будет 
получить после окончания презентационной сессии'.

1 http://www.iimovbusiness.ru.
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Глава 5
КАК ПРИВЛЕЧЬ ФИНАНСИРОВАНИЕ?

5.1. Бизнес-план готов. Что дальше?
Какой бы оригинальной и привлекательной ни казалась 

предпринимательская идея, реализовать ее, не имея средств, 
не получится. На первых порах деньги требуются, чтобы орга­
низовать бизнес и начать зарабатывать. В дальнейшем — что­
бы развивать дело и, соответственно, зарабатывать больше.

Вы оформили бизнес-идею в хорошо проработанный 
бизнес-план, собрали все необходимые документы. Определив 
стоимость будущего проекта, решаете привлечь инвестицион­
ные ресурсы, необходимые для его реализации. И здесь перед 
вами встает довольно сложная задача — поиск финансирова­
ния. С чего начать? Кто же может финансировать ваш бизнес?

Отсутствие финансов — основная причина, по которой на­
чинающие предприниматели откладывают старт своего бизне­
са на неопределенный срок. Большинство таких людей считает, 
что без денег не может быть бизнеса. И они в корне неправы! 
Многие начали свой бизнес с нуля либо вложив в него чужие 
деньги. Все, что нужно, — это сконцентрироваться на получе­
нии результата.

Мы рассмотрим возможные способы финансирования биз­
неса и технологию их применения на практике.

Выделим следующие основные источники финансирова­
ния начинающего бизнеса:

собственные средства; 
банковский кредит;
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заемные средства инвесторов; 
гранты и субсидии.

Если вы не искушенный в бизнесе человек, лучше начать 
бизнес на собственные средства. В этом случае вы никому ни­
чего не должны и можете работать так, как считаете нужным. 
Помните, главное не столько финансы, сколько ваша уверен­
ность в конечном успехе!

Однако до 90% всех начинающих предпринимателей вы­
нуждены прибегать к привлечению сторонних ресурсов — ин­
вестиций, займов. Соотношение заемных и собственных средств 
предпринимателя зависит от того, как он оценивает свои риски: 
если он их приемлет, то берет больше кредитов и работает на 
заемные средства. Прибегая к привлечению средств, нужно 
знать, когда и каким образом вы планируете вернуть эти день­
ги, и подробно рассчитать, выгодно ли вам это. При помощи 
привлеченных средств вы планируете увеличить оборотные 
средства и, соответственно, прибыль. Однако получение денег 
за товар или услугу еще не означает получения прибыли. Кроме 
того, есть масса факторов, которые могут сработать против вас: 
это и поставщики, партнеры, финансовая ситуация на рынке 
и в стране в целом. Если не учитывать эти факторы в расчетах, 
можно недополучить прибыль. Таким образом, неэффективное 
использование заемных средств может привести к неспособно­
сти предпринимателя расплатиться по своим обязательствам.

5.2. Банковский кредит
Современный рынок предоставляет множество вариантов 

привлечения финансовых инвестиций.
Самый распространенный способ финансирования — бан­

ковский кредит (от лат. credo — верю). Взять кредит начинаю­
щему предпринимателю непросто, так как придется обосновать 
возможность получения необходимой суммы, предоставив чет­
кий бизнес-план. Чем больше запрашиваемая им сумма, тем 
сложнее будет это сделать.
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Цели кредитования могут быть различными:
финансирование приобретения недвижимости, продук­

тов программного обеспечения, ценных бумаг;
расчеты с поставщиками за товары, услуги; 
финансирование производственных затрат: закупка сы­

рья, материалов, запасных частей, комплектующих, полуфаб­
рикатов, расходов по текущему ремонту оборудования и т.п.;

выплата заработной платы работникам организации-за­
емщика и пр.

Банки осуществляют операции по кредитованию различ­
ных видов бизнеса и финансируют до 60% всех средств, необ­
ходимых для начала и развития малого предпринимательства 
в стране. Нужно помнить, что серьезный банк не стремится к со­
вершению рискованных операций в сфере кредитования. Банк 
заинтересован в гарантированной ставке по предоставляемым 
кредитам, причем вне зависимости от того, удачно развивался 
кредитуемый им бизнес или нет.

Проблема в том, что банки не всегда охотно оказывают по­
мощь новым предприятиям, так как неизвестны возможные 
риски. По условиям многих банков для получения заемных 
средств вы должны вложить в свое дело часть собственных 
средств и представить дополнительное обеспечение и личные 
гарантии в качестве залога под кредит.

Доступность кредитов для юридических лиц зависит 
от различных факторов: макроэкономической ситуации,
организационно-правовой формы ведения бизнеса, отрасли, 
вида деятельности, финансового состояния, кредитоспособно­
сти и других факторов.

Важным условием выдачи кредита является его обеспе­
чение. Способом обеспечения по кредиту может быть залог: 
недвижимости; целостного имущественного комплекса; обору­
дования; транспортных средств; товара (товара в обороте); иму­
щественных прав; ценных бумаг; депозитных счетов заемщика 
в банке и пр.

Залог имущества является одной из наиболее распростра­
ненных форм обеспечения возвратности кредита. Залог иму­
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щества вытекает из залогового обязательства, выдаваемого 
заемщиком кредитору, и подтверждает право последнего при 
неисполнении платежного обязательства получить преиму­
щественное удовлетворение претензий из стоимости заложен­
ного имущества.

Однако не многие предприятия имеют на своем балансе 
недвижимость или подходящее для банка оборудование и то­
вары.

Рекламу кредитов для малого бизнеса можно встре­
тить в газетах и журналах, на уличных рекламных щитах 
и перетяжках. Ежедневно в офисы предпринимателей 
звонят банковские менеджеры, предложениями кредито­
ваться полны почтовые ящики небольших фирм. Однако 
высокая стоимость кредитов и сложность их получения по- 
прежнему заставляют бизнесменов больше рассчитывать 
на собственные средства.

Есть три основные причины, по которым банки неохот­
но дают бизнесу деньги: 1) отсутствие у небольших компа­
ний подходящего банкам обеспечения; 2) непрозрачность 
или недостаточная прозрачность бизнеса; 3) неумение 
банков работать с подобным типом заемщиков. Иными 
словами, малому бизнесу нечего предложить банкам в за­
лог, или же объемы того, что они могут заложить, недо­
статочны, а банки оценивают залог, как правило, ниже ры­
ночной стоимости. Бизнес не может или не хочет раскрыть 
и, что самое главное, подтвердить документально, каким 
образом ведутся дела и в каком объеме действительно по­
лучается прибыль1.

Поручительство также является формой обеспечения воз­
вратности кредита. Поручительство — способ обеспечения 
исполнения обязательств, который оформляется договором, 
в котором поручитель обязывается перед кредитором другого 
лица (должника) отвечать за исполнение последним своего обя-
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зательства в полном объеме или частично. Поручитель, упла­
тивший кредитору долг по договору, имеет право предъявить 
требование к должнику о возмещении уплаченной суммы. Ино­
гда банки согласны принять в качестве обеспечения поручи­
тельства третьих лиц.

Так, например, в Сбербанке России индивидуальный 
предприниматель или юридическое лицо может получить 
кредит до 1 млн руб. или эквивалент а иностранной валюте 
на пополнение оборотных средств, мелкие инвестиции без 
обеспечения, необходимо лишь личное поручительство 
фактических собственников бизнеса, супруга (супруги) 
заемщика и наличие периода ведения хозяйственной дея­
тельности от 2 лет1.

Часто банки сами рекомендуют таких поручителей. Фонды- 
поручители нередко представляют интересы самого банка, 
выдающего кредит. Просто на бумаге риски банка по кредиту 
переносятся на другую организацию. Это позволяет банкирам 
решить сразу две задачи: представить необеспеченные ссуды 
как обеспеченные, тем самым сделать отчетность банка более 
привлекательной, и не создавать резервов на возможные по­
тери по ссудам. Кроме того, у банка появляется возможность 
взимать дополнительные деньги с заемщика якобы за поручи­
тельство третьей стороны2.

Гарантия отличается от поручительства тем, что не явля­
ется актом, дополняющим основную сделку. Гарантия — это 
обязательство гаранта выплатить за гарантируемого опреде­
ленную сумму при наступлении гарантийного случая. Гаран­
тия оформляется в установленном порядке и предусматрива­
ет ряд обязательных реквизитов. В гарантийном письме обя­
зательно указывается, в обеспечение какого договора выдана 
гарантия, срок обязательства о погашении и сумма гарантии.

1 http://www.sbrf.ru.
2 http://www.kommersant.ru.
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Как правило, банки назначают малым предприятиям отно­
сительно высокие проценты — на два-три пункта выше базис­
ной ставки для крупных корпораций. В период кризиса такая 
практика может обернуться тяжелым бременем для мелких 
фирм. Многие банки, напротив, поощряют малый бизнес и идут 
навстречу, предлагая приемлемые кредитные условия или осо­
бые услуги. Можно обратиться сразу в несколько банков: где- 
то да повезет.

Не секрет, что ставки по кредитам для малого бизне­
са — одни из самых высоких по сравнению с другими бан­
ковскими кредитными продуктами. Кроме того, заемщику 
приходится выплачивать разного рода дополнительные 
комиссии вроде «платы за ведение ссудного счета». За­
частую бизнесмены вынуждены и оплачивать навязанные 
банками услуги третьих лиц: оценщиков и страховщиков.
Ведь, чтобы принять товар или оборудование в качестве 
обеспечения, его сначала нужно оценить. А чтобы исклю­
чить риски порчи или кражи заложенного имущества — 
застраховать. Иногда непременным условием для выдачи 
кредита становится проведение аудиторской проверки.

По словам предпринимателей, дополнительные расхо­
ды, связанные с получением кредита, нередко поднимают его 
стоимость вдвое. Таким образом, декларируемая изначально 
ставка в 15-16% годовых превращается в 25-30%, что порой 
заставляет вообще отказаться от идеи кредитования1.

Специалисты рекомендуют придерживаться ряда принци­
пов эффективного кредитования2.

«Принцип 1. Кредит нужно брать только тогда, когда без 
него невозможно обойтись.

Принцип 2. Не нужно бояться банков. Банк, с одной сторо­
ны, продает тебе кредит, а с другой — покупает тебя. Пожалуй,
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начинающему предпринимателю следует относиться к сделке 
с некоторой долей цинизма. Это позволяет создать своеобраз­
ный защитный механизм, сдержать эмоции и избавиться от на­
вязчивого сомнения: “А вдруг не получится?” Если не получи­
лось один раз, следует поработать над ошибками и пробовать 
снова. Не отчаиваться, а продолжать работать. Помните, что 
обе стороны заинтересованы друг в друге.

Принцип 3. Кредит нужно планировать заранее. Не стоит 
договариваться с партнерами о сроках, не начав процедуру по­
лучения кредита. Как правило, банки обещают быстрое оформ­
ление сделки, но на практике, если речь идет о финансировании 
более-менее серьезного проекта, на получение кредита нужно 
закладывать минимум три месяца. Если же рассчитывать на 
меньший срок, можно сорвать сделку или как минимум изряд­
но потрепать себе нервы.

Принцип 4. На этапе согласования проекта банк проводит 
экспертизу бизнеса. И далеко не всегда ее выводы бывают по­
ложительными для соискателя кредита. Но не стоит относиться 
к такому отказу как к окончательному приговору. Постарайтесь 
разобраться, чем был мотивирован отказ. Вполне возможно, что 
кредитный менеджер банка оказался неспособным вникнуть 
в специфику вашего бизнеса. Это часто случается с нераспро­
страненными направлениями бизнеса. В этом случае необходимо 
доходчиво объяснить менеджеру суть вашей деятельности, под­
робно разъяснить, откуда что берется. Так, например, на прак­
тике был случай, когда кредитный менеджер одного из банков 
никак не мог понять различия издательской деятельности и ти­
пографии. И поэтому на первом этапе был отказ в получении кре­
дита. Когда же предприниматель пошел выяснять причины от­
каза, выяснилось, что, рассматривая варианты залога, менеджер 
ожидал увидеть машины и печатное оборудование. Объяснив 
менеджеру различия в издательской и типографской деятельно­
сти, а также предоставив договоры заказа, договоры о намерени­
ях, соискатели получили положительный ответ по кредиту.

Принцип 5. Не бойтесь добиваться индивидуального подхода. 
Хотя многие банки разрабатывают индивидуальные кредитные
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программы только для VIP-клиентов, это вовсе не значит, что вы 
не сможете добиться такого же статуса для себя. Просто в этом 
случае следует пойти на прием к высшему руководству банка. Эти 
люди умеют слушать и принимать нестандартные решения, в от­
личие от рядовых клерков, которые обычно оценивают бизнес по 
шаблону. Однако не следует сразу же после отказа направляться 
к руководителю банка. Тщательно подготовьтесь, продумайте не­
обходимые аргументы, чтобы произвести нужное впечатление.

Принцип 6. Четко формулируйте цель получения кредита. 
Зачастую предприятия занимают деньги с формулировкой “для 
пополнения оборотных средств” (просто из нежелания или неуме­
ния подать исчерпывающую информацию по проекту, выделять 
его яркие, характерные стороны). Банки же склонны восприни­
мать эту операцию как непрозрачную, и вероятность отказа воз­
растает. Оптимальным будет предоставление бизнес-плана».

Существуют различные формы кредитования. Вам необ­
ходимо определить, какая форма будет наиболее приемлемой 
для вашего бизнеса.

Краткосрочный кредит предполагает возможность по­
лучить деньги сроком на 3-4 месяца, обязанность выплачивать 
проценты в течение этого периода, а затем, расплатившись, 
полностью погасить кредит.

Кредитная линия подразумевает получение денежных 
средств в нужном количестве по мере необходимости в преде­
лах согласованного лимита. Выплата по ним отложена на более 
длительное время. Объектом кредитования выступают цели, 
на которые заемщику требуются средства (финансирование 
оборотного капитала, инвестиционных проектов, рефинанси­
рование ранее привлеченных займов).

ЗАО НГАБ «Ермак» открывает кредитные линии субъек­
там малого и среднего предпринимательства на пополнение 
оборотных средств (закуп тавра, сырья, материалов); при­
обретение основных средств (приобретение недвижимо­
сти, оборудования, автотранспорта, специальной техники); 
производственные цели (расширение и модернизация про­
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изводства, строительство, долевое строительство, оплата 
платежей по договорам лизинга). Требования к заемщику: 
наличие расчетного счета в банке и работа по нему не ме­
нее 6 месяцев; отсутствие в картотеке документов, не опла­
ченных в срок из-за отсутствия средств на счете, а также 
предписаний о приостановлении операций по счетам и бло­
кировки денежных средств на счетах; отсутствие просрочен­
ной задолженности перед банками и иными кредиторами; 
финансовое положение заемщика, оцененное как «не ниже 
среднего». Погашение кредита осуществляется по графику, 
предоставленному самим клиентом (одной суммой, равны­
ми долями через равные промежутки времени, непропор­
циональными далями во взаимосогласованные сроки)1.

Кредиты на пополнение оборотных средств являются 
краткосрочными (до 1 года). Как правило, их получение занима­
ет немного времени (до двух недель). В большинстве случаев при 
их предоставлении банки не требуют залогового обеспечения 
в виде основных средств. Таким обеспечением служит будущая 
выручка предприятия либо приобретаемые товарные запасы 
(при условии их ликвидности). Однако банкам сложно контроли­
ровать сохранность запасов в количестве, необходимом для обе­
спечения кредита, а у предприятий по разным причинам может 
возникнуть потребность сократить их и запустить в оборот. Поэ­
тому такой кредит легче получить предприятиям с хорошей де­
ловой репутацией и устойчивым финансовым состоянием. Про­
граммы по кредитному финансированию оборотного капитала 
существуют практически в каждом российском банке.

Финансирование капитальных вложений — более слож­
ная процедура, поскольку на эти цели обычно требуются зна­
чительные объемы средств, а сроки кредитования превышают 
1 год. Предоставление залогового обеспечения в банк по таким 
кредитам является обязательным требованием независимо от 
масштабов деятельности предприятия, его репутации, финансо­
вых показателей и т.д. В качестве отдельного направления мож-
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но выделить использование банковских кредитов для финанси­
рования инвестиционных проектов, запускаемых «с нуля».

Рефинансирование ранее привлеченных заемных средств— 
получение нового кредита на более выгодных условиях и пога­
шение с его помощью долга, привлеченного на менее выгодных 
условиях. Операции по рефинансированию в Российской Фе­
дерации, с одной стороны, имеют объективную основу в виде 
снижения процентных ставок по кредитам, а с другой — сдер­
живаются их короткими сроками, снижающими гибкость и эф­
фективность данной операции.

5.3. Заемные средства инвесторов
Средства инвесторов могут быть привлечены, если вам не 

хватает собственных средств для осуществления хорошей идеи. 
При таком способе стоит четко оговорить, на каких условиях ин­
вестор предоставляет деньги: либо он впоследствии получит про­
цент от стоимости вашего общего предприятия, либо он получит 
процент от вложенных средств. Второй способ предпочтительнее, 
так как вы остаетесь полноправным владельцем своего бизнеса. За­
емное финансирование обладает следующими преимуществами: 

фиксированная стоимость и срок, обеспечивающие опре­
деленность при планировании денежных потоков;

размер платы за использование не зависит от доходов 
фирмы, что позволяет сохранять избыток доходов в случае их 
роста в распоряжении собственников;

как правило, не предполагается вмешательство и полу­
чение прав на управление и др.

Среди недостатков такого способа финансирования выде­
ляют: обязательность обещанных выплат и погашения основ­
ной суммы долга независимо от результатов хозяйственной 
деятельности; увеличение финансового риска; наличие огра­
ничивающих условий, которые могут влиять на хозяйственную 
политику фирмы (например, ограничения на выплату дивиден­
дов, привлечение других займов, реорганизацию и пр.).
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Каждая конкретная форма заемного финансирования мо­
жет иметь собственные преимущества и недостатки, вытекаю­
щие из ее специфики.

Найти частных инвесторов довольно трудно. Лучше, если 
они будут рекомендованы знакомыми бухгалтерами, брокера­
ми, специалистами, занимающимися финансовым планирова­
нием, а также другими предпринимателями. Иначе будущий 
бизнесмен рискует воспользоваться услугами мошенников. 
Следует досконально изучить потенциальных инвесторов, их 
экономические интересы и возможности, запросы и желания. 
Условия займа у частных заемщиков тоже оставляют желать 
лучшего: огромные проценты, возможность единовременного 
погашения лишь большой части суммы, отсутствие какого бы 
то ни было законодательного регулирования. Частный инвестор 
может в любой момент потребовать вернуть деньги, и только от 
его доброй воли будет зависеть ваше будущее. При заключении 
соглашения с инвесторами следует стремиться получить необ­
ходимые ресурсы с минимальными издержками и с минималь­
ной потерей контроля над деятельностью своего предприятия. 
Последнее относится к акционерным обществам, инвесторы ко­
торых имеют интерес не только к приобретению собственности, 
покупая акции, но и к увеличению своей доли в контрольном па­
кете акций, что увеличивает возможности принятия решений.

Помимо поисков частных инвесторов, будущий предприни­
матель может обратиться в венчурные фонды. Такие организа­
ции специализируются в области инвестиций, привлекающих 
капитал для финансирования предприятий, которые могут до­
биться успеха. Инвестиционные средства, которыми распола­
гают фонды, обеспечиваются корпорациями, преуспевающими 
бизнесменами, пенсионными фондами и другими источника­
ми. Однако, предоставляя капитал, венчурный фонд получает 
при этом долю собственности, которая может достигать поло­
вины стоимости всего предприятия. Часто фонд поддерживает 
управление фирмой. Проблема состоит в том, что венчурные 
фонды достаточно разборчивы во вложении средств, поэтому 
финансируют малое количество компаний в год, и многие из
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этих компаний — фирмы, упрочившие положение на рынке, не­
сущие минимум рисков. Естественно, масштабы вашего бизне­
са — тоже предмет обсуждения, так как венчурные фонды не 
будут вкладываться в небольшой магазин или парикмахерскую. 
Только глобальность вашей идеи и связанные с ней финансовые 
перспективы привлекут внимание венчурных фондов.

Кроме финансовых ресурсов на свое развитие, предприя­
тие посредством участия в его работе управленцев венчурного 
фонда может получить необходимые консультации и контакты. 
Получить венчурное финансирование считается престижным, 
так как компании для инвестирования отбираются очень тща­
тельно. Кроме того, плюс такого финансирования еще и в том, 
что венчурный капитал не требует гарантий: венчурные капи­
талисты рискуют потерпеть неудачу так же, как и любые дру­
гие участники предприятия. В случае успеха возрастающая 
прибыль по проектам также разделяется соответственно до­
лям. В итоге венчурный фонд «выходит» из компании, прода­
вая свои акции менеджменту компании или третьей стороне.

Доход венчурного фонда поступает от проинвестированной 
компании (дивиденды, проценты), но основной доход складыва­
ется из средств от продажи акций при «выходе» из компании. 
Средняя продолжительность жизни фонда 8-12 лет, из кото­
рых до 5 лет уходит непосредственно на процесс инвестирова­
ния, а все «выходы» из компаний должны быть осуществлены 
до окончания деятельности фонда.

Венчурный фот «Русские Технологии» инвестиру­
ет в молодые инновационные технологические компании 
с 2003 г., помогая им успешно развивать свою коммерческую 
деятельность и выходить на российский и мировой рынок.
Фот создан консорциумом «Альфа Групп» — ведущим рос­
сийским финансовым инвестором с более чем десятилетним 
опытом построения успешных компаний. Ключевыми направ­
лениями инвестирования Фота являются: информацион­
ные и коммуникационные технологии; цифровые медийные 
технологии; полупроводники и оптоэлектроника; экологиче-
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ски чистые технологии (включая возобновляемые источники 
энергии); системы безопасности и обнаружения1.

Многие компании, входящие в первую сотню крупней­
ших компаний мира (DEC, Apple Computers, Compaq, Sun 
Microsystems, Microsoft, Lotus, Intel и др.), получили развитие 
благодаря венчурному капиталу.

К сожалению, для России прямые и венчурные инвестиции 
по-прежнему остаются одним из наименее распространенных 
источников финансирования малого бизнеса. Вместе с тем при 
наблюдаемом снижении рисков российской экономики прямое 
и венчурное инвестирование способны стать альтернативным 
или дополнительным видом среднесрочного и долгосрочно­
го финансирования. Доходы, принесенные этими компаниями 
и целые новые отрасли, возникшие вокруг них, заставляют го­
сударство задуматься о пользе венчурного капитала.

Так, в соответствии с распоряжением Правительства РФ 
от 7 июня 2006 г. № 838-р с целью стимулирования создания 
в России собственной индустрии венчурного инвестирования, 
развития инновационных отраслей экономики и продвижения 
на международный рынок российских наукоемких техноло­
гических продуктов было создано ОАО «Российская венчур­
ная компания». Основными целями деятельности ОАО «РВК» 
являются: стимулирование создания в России собственной 
индустрии венчурного инвестирования и значительное уве­
личение финансовых ресурсов венчурных фондов. Приори­
тетные направления инвестирования создаваемых с участием 
ОАО «РВК» венчурных фондов определены в соответствии со 
списком критических технологий, утвержденных Президентом 
Российской Федерации:

безопасность и противодействие терроризму; 
живые системы (понимаемые как биотехнологии, меди­

цинские технологии и медицинское оборудование); 
индустрия наносистем и материалов; 
информационно-телекоммуникационные системы;
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рациональное природопользование; 
транспортные, авиационные и космические системы; 
энергетика и энергосбережение.

В 2010 г. РВК начала работу над линейкой отраслевых вен­
чурных фондов — развития биотехнологий и фармацевтики, 
электроники (разработка новых материалов, чипов, софта), 
точного машиностроения (роботехника), а также инфраструк­
турные фонды для инвестиций в компании, которые специали­
зируются на сервисных услугах. Объем каждого из этих фон­
дов составляет порядка 1,5-3 млрд руб.1

В настоящее время в России действует большое коли­
чество венчурных фондов, различных по источникам проис­
хождения средств и приоритетам в инвестировании. Общность 
проблем, стоящих перед ними в России, привела их к учреж­
дению в 1998 г. Российской ассоциации прямого и венчурного 
инвестирования (РАВИ). В настоящий момент в состав РАВИ 
входят 39 полных и 34 ассоциированных членов (в том числе 
и упомянутая выше РВК)2. Среди членов РАВИ есть организа­
ции, занимающиеся инвестированием в малый инновационный 
бизнес: NICOR, «Русские технологии», Troika Capital Partners 
и пр.

В последние годы выделилась отдельная форма венчур­
ного инвестирования, так называемые бизнес-ангелы — фи­
зические и юридические лица, инвестирующие собственные 
средства в компании наиболее ранних стадий развития инно­
вационного бизнеса. Это, как правило, люди среднего и старше­
го возраста, профессионалы в области делового администри­
рования или инженерных дисциплин, имеющие большой опыт 
в бизнесе. Объем их инвестиций в одну компанию, конечно, на­
много меньше инвестиций фонда.

Данные лица получили такое название потому, что они 
решаются вкладывать деньги в рисковые проекты без доста­
точного обеспечения. Решение о финансировании может при­
ниматься лишь на основании положительного впечатления
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о предпринимателе и уверенности в реализации его проекта. 
Задача предпринимателя, желающего привлечь инвестиции 
в свой бизнес, — создать такую уверенность у бизнес-ангела.

Бизнес-ангелы используют следующую схему инвести­
рования: финансирование предоставляется на срок от 3 до 
7 лет без залогов и гарантий; взамен бизнес-ангел получает 
долю в компании. Впоследствии свою долю «ангел» продает за 
стоимость, значительно превышающую первоначальные вло­
жения. Бизнес-ангелы, как и фонды, могут помогать компа­
нии материальными средствами, опытом, знаниями, деловыми 
связями.

Чтобы заинтересовать бизнес-ангела в вашем проекте, не­
обходимо следовать следующим правилам1.

Подготовьте короткое (2-5 страниц) резюме вашего проек­
та — эта форма крайне важна, так как именно она будет рабо­
тать на привлечение внимания ангела в самом начале.

Подготовьте качественно проработанный, хорошо струк­
турированный бизнес-план. Желательно проработать план 
действий на случай возникновения непредвиденных обстоя­
тельств. Процесс поиска инвестора не скор. От момента предо­
ставления плана инвесторам и проявления интереса до заклю­
чения сделки может пройти 3-6 месяцев.

Покажите, что вы абсолютно серьезно настроены выпол­
нить все, что написано в бизнес-плане. Положительным факто­
ром является ваша готовность рисковать также и собственным 
капиталом.

Старайтесь выходить на поиск инвестора максимально 
подготовленным. Крайне трудно исправить негативное впечат­
ление от первого плохо подготовленного контакта.

Бизнес-ангелы действуют анонимно, не привлекая внима­
ния к своей деятельности по инвестированию капитала. Это за­
трудняет выход на них для предпринимателей. В то же время 
многие начинающие предприниматели не обладают навыками 
представления своих проектов инвесторам. Решать эти про­
блемы призваны сети, ассоциации бизнес-ангелов (business
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angels networks, business introduction services). Цель этих се­
тей — дать возможность предпринимателям представить свои 
проекты сразу большому числу ангелов. Потенциальные инве­
сторы, в свою очередь, получают возможность анонимно изу­
чить значительное число проектов, пока они ни будут готовы 
инвестировать в конкретный бизнес.

Национальная сеть бизнес-ангелов «Частный ка­
питал» — некоммерческая организация, объединяющая 
частных инвесторов (бизнес-ангелов), которые инве­
стируют собственные средства в компании на начальных 
стадиях, обладающие значительным потенциалом роста, 
как правило, без предоставления какого-либо залога.
Они ставят своей целью продать свою долю в компании 
через несколько лет, получив при этом доход, как мини­
мум в несколько раз превышающий первоначальные ин­
вестиции.

«Мы отбираем проекты, имеющие перспективы зна­
чительного роста, сильные конкурентные преимущества 
и опытную команду, способную реализовать эти проекты. 
Прежде чем представить проекты бизнес-ангелам, мы по­
могаем их подготовить, по отобранным проектам составля­
ется краткая аннотация, рассылается инвесторам и разме­
щается на сайте. В случае появления заинтересованности 
у инвесторов мы организовываем проведение переговоров 
с предпринимателями и при необходимости обеспечиваем 
сопровождение сделки»1.

В случае, если ваш бизнес не глобален, не привлекателен 
для крупных инвесторов и при открытии нового бизнеса вы на­
целены на то, чтобы возможные риски в той или иной мере раз­
делил с вами кредитор, тогда необходимо обращаться в инве­
стиционные компании.

Инвестиционная компания — организация в виде кре­
дитно-финансового института (учреждения), аккумулирую-
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щая денежные средства частных инвесторов, привлекаемые 
посредством продажи им выпускаемых собственных ценных 
бумаг. Привлеченные денежные средства инвестиционная ком­
пания размещает в своей стране и за рубежом путем покупки 
акций и облигаций предприятий. Такие компании работают по 
тому же принципу, что и венчурные фонды, однако могут вкла­
дывать капитал в более мелкие предприятия.

Эти структуры не просто дают денежную ссуду за опреде­
ленный процент, а претендуют на часть в уставном фонде пред­
приятия или на процент прибыли бизнеса. Инвестиционные 
компании производят финансовые вложения в уставный фонд 
предприятия (фирмы) — это прямые инвестиции — капиталь­
ные вложения в производство или активы, предоставляющие 
инвестору полный контроль над деятельностью предприятия. 
Иногда эти компании могут приобретать часть акций акцио­
нерных обществ. Такого рода финансовые операции известны 
под названием «портфельных инвестиций».

Так, например, департамент IT-инаестиций россий­
ского Инвестиционного холдинга «Финам» занимается 
инвестированием а проекты / бизнесы по направлениям: 
Internet, IT, Telecom. Для инвестиций рассматриваются 
следующие секторы: информационные технологии; ком­
муникационные технологии; интернет-технологии (онлайн- 
сервисы, онлайн-медиа, видео-, аудио-, социальные се­
ти, e-commerce и пр.); программное обеспечение, игры 
(компьютерные, онлайн-); инфраструктура (ISP, хостинг); 
мобильные технологии и сервисы. Инвестиционный хол­
динг «Финам» уже инвестировал средства в компании: 
Begun. Ru — лидер рынка контекстной рекламы; Mamba.
Яи — сервис знакомств с 9,5 млн зарегистрированных 
пользователей; Buka Entertainment — один из лидеров рос­
сийского рынка игровых программ; MoneyMail — электрон­
ная платежная система; ЗАО «Поисковые технологии» — по­
исковые системы и пр.1
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Лизинговые компании позволяют взять в долгосрочную 
аренду дорогостоящее оборудование на срок от года и более. 
При этом собственником оборудования остается лизинговая 
компания. Такой вид скрытого финансирования позволяет раз­
вивать свой бизнес без значительных и одновременных затрат 
на приобретение оборудования, уменьшить потери, связанные 
с амортизацией оборудования. Лизинговые компании также 
могут предоставлять услуги в виде сдачи в аренду различного 
оборудования, это так называемый технический лизинг.

Существует в России способ получении финансирования 
от микрофинансовых  организаций.

Микрофинансовая система, или система кредитной коо­
перации, действует в России с 1992 г. В настоящее время не­
сколько национальных организаций объединяют кредитные 
кооперативы, расположенные по всей территории России. Все­
го в стране на 1 января 2009 г. было зарегистрировано около 
2700 небанковских микрофинансовых организаций, которые 
обслуживали порядка 500 тыс. граждан и предпринимателей. 
Совокупный портфель микрозаймов, выданных организаци­
ями, на эту же дату оценивался в 866 млн долл. При этом, по 
расчетам Российского микрофинансового центра, чтобы доне­
сти микрофинансовые услуги в каждый крупный населенный 
пункт России, нужно не менее 5000 кредитных кооперативов. 
А объем кредитов российскому микробизнесу должен достичь 
хотя бы 10 млрд долл. — только в этом случае можно рассчиты­
вать на системный сдвиг в развитии малого предприниматель­
ства и реальное повышение уровня жизни малообеспеченных 
людей, особенно в сельских и удаленных районах. В 2009 г. по 
предложению Минэкономразвития, Минфина и Национального 
партнерства участников микрофинансового рынка (НАУМИР) 
микрофинансирование было включено в число антикризисных 
приоритетов Правительства РФ1.

Микрофинансовые организации выдают так называемые 
микрозаймы. Микрозайм — это реальный и доступный инст­
румент развития малого предпринимательства, живая помощь
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начинающим бизнесменам, которые недавно открыли свой биз­
нес и хотят расширить его: приобрести дополнительные обо­
ротные и основные средства, а также оперативно произвести 
необходимые расчеты с контрагентами. Микрофинансовые 
агентства (они могут быть зарегистрированы в разных формах: 
фонды поддержки малого и среднего предпринимательства, 
кредитные потребительские кооперативы граждан, потре­
бительские общества, сельскохозяйственные потребительские 
кооперативы) выдают малому бизнесу микрокредиты (в сред­
нем до 350 тыс. руб.). При этом предприниматель собирает ми­
нимальный комплект документов. Срок рассмотрения заяв­
ки — 1-3 дня, возможен кредит без поручительства. Получить 
займ в таком агентстве можно на любые цели: пополнение обо­
ротных средств предприятия; приобретение имущества (авто­
транспорт, оборудование и пр.); ремонт или реконструкция не­
жилых помещений и т.д.

Самые востребованные микрофинансовые услуги среди 
представителей малого и среднего бизнеса — кредит наличны­
ми, экспресс-кредит, кредит без залога, кредит без поручите­
лей, срочный кредит, бизнес-кредит и др.

В разных регионах Российской Федерации требования, 
предъявляемые к потенциальным клиентам микрофинансо- 
вых агентств, различаются. Решает этот вопрос либо местная 
администрация, либо непосредственно микрофинансовая ор­
ганизация, осуществляющая малое кредитование и предо­
ставляющая деньги для бизнеса. Однако основные требования 
следующие.

Субъект малого бизнеса должен быть в обязательном по­
рядке зарегистрирован, а также осуществлять свою деятель­
ность именно в этом регионе. Финансово-хозяйственная дея­
тельность должна осуществляться на протяжении не более 
36 месяцев с момента регистрации (за больший срок предпри­
ятие уже должно встать на ноги и сотрудничать с традицион­
ными банковскими структурами для получения обычного кре­
дита). Многие микрофинансовые организации требуют, чтобы 
среднесписочная численность предприятий, являющихся по­
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тенциальными клиентами, не превышала 250 человек. Важ­
нейшее требование, которое предъявляют микрофинансовые 
структуры к своим заемщикам, — отсутствие задолженности 
по обязательным платежам в бюджет и внебюджетные фонды 
(в противном случае все средства будут в принудительном по­
рядке списываться для погашения долга перед государством). 
Предприятия и предприниматели, претендующие на получе­
ние займа, также не должны осуществлять деятельность по 
производству и реализации подакцизных товаров.

Ряд специализированных фондов также осуществляют 
финансовую поддержку некоторых категорий предпринимате­
лей. Обычно в таких фондах существуют некоторые требования 
к профилю или виду бизнеса. В случае соответствия выдвигае­
мым требованиям бизнес может получить в этих структурах 
финансирование по заниженной кредитной ставке (льготное 
финансирование). В качестве примера можно привести специа­
лизированные фонды, нацеленные на поддержку малого и сред­
него предпринимательства. Такие фонды работают как на регио­
нальном, так и на федеральном уровне. Зачастую для получения 
льготного кредита в этих учреждениях предприниматель дол­
жен привести веские аргументы в пользу того, что планируе­
мый им бизнес-проект будет иметь социальную направленность 
и сможет принести значимую пользу региону или государству.

5.4. Гранты и субсидии
Этот способ финансирования создания бизнеса появился 

не так давно. С 2009 г. в регионах России в соответствии с по­
становлением Правительства РФ от 27 февраля 2009 г. № 178 
«О распределении и предоставлении субсидий из федерального 
бюджета бюджетам субъектов Российской Федерации на госу­
дарственную поддержку малого и среднего предприниматель­
ства, включая крестьянские (фермерские) хозяйства» действует 
специальная программа «Гранты начинающим субъектам мало­
го предпринимательства на создание собственного бизнеса».
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Цель предоставления гранта — увеличение количества 
субъектов малого предпринимательства и снижение напря­
женности на рынке труда.

Субсидия предоставляется субъектам малого предприни­
мательства на безвозмездной и безвозвратной основе на усло­
виях долевого финансирования целевых расходов, связанных 
с осуществлением предпринимательской деятельности.

Получателями субсидии являются индивидуальные пред­
приниматели и юридические лица — производители товаров, 
работ, услуг, вновь зарегистрированные и действующие не бо­
лее одного года со дня государственной регистрации; не имею­
щие просроченной задолженности по налогам и иным плате­
жам перед бюджетами всех уровней.

Участниками программы не могут быть организации, осу­
ществляющие в качестве основного следующие виды эконо­
мической деятельности: производство напитков, табачных 
изделий, финансовая деятельность, операции с недвижимым 
имуществом, аренда машин и оборудования без оператора; 
прокат бытовых изделий и предметов личного пользования, 
деятельность общественных объединений, деятельность по ор­
ганизации азартных игр.

Программа предусматривает выдачу начинающим пред­
принимателям субсидий в размере до 300 тыс. руб. при усло­
вии вложения заявителем в реализацию бизнес-проекта соб­
ственных средств в размере не менее 20-50% (в регионах эта 
цифра разнится) от общей суммы финансирования бизнес- 
проекта.

Для получения субсидии в уполномоченную организа­
цию (в Санкт-Петербурге, например, это СПбГУ «Санкт- 
Петербургский межрегиональный ресурсный центр», в Сара­
тове — Торгово-промышленная палата Саратовской области1) 
представляются следующие документы:

1) заявление на предоставление субсидии по форме;
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2) для юридических лиц—копии учредительных документов 
и всех изменений к ним, копия свидетельства о государственной 
регистрации юридического лица, копия свидетельства о поста­
новке на учет в налоговом органе (с предъявлением оригиналов);

3) для индивидуальных предпринимателей — копия доку­
мента, удостоверяющего личность, копия свидетельства о госу­
дарственной регистрации физического лица в качестве индиви­
дуального предпринимателя, копия свидетельства о постановке 
на учет в налоговом органе (с предъявлением оригиналов);

4) копии документов, подтверждающих назначение на 
должность руководителя и главного бухгалтера;

5) копия документов, подтверждающих получение среднего 
профессионального образования или высшего профессиональ­
ного образования, или об окончании курсов обучения основам 
ведения предпринимательской деятельности, включая курсы, 
организованные центрами занятости населения (с предъявле­
нием оригиналов);

6) копия удостоверения аспиранта — если учредителями 
субъектов малого предпринимательства (индивидуальными 
предпринимателями) являются аспиранты образовательных 
учреждений высшего профессионального образования (с предъ­
явлением оригиналов);

7) копия студенческого билета и зачетной книжки — ес­
ли учредителями субъектов малого предпринимательства 
(индивидуальными предпринимателями) являются студен­
ты образовательных учреждений высшего профессионально­
го образования или среднего профессионального образования 
(с предъявлением оригиналов);

8) документ работодателя, подтверждающий установление 
на предприятии гражданину, являющемуся учредителем субъ­
екта малого предпринимательства (индивидуальным предприни­
мателем), обратившемуся за субсидией, неполного рабочего вре­
мени, временной приостановки работ, предоставление отпусков 
без сохранения заработной платы — если учредителем субъек­
тов малого предпринимательства (индивидуальным предприни­
мателем) является лицо, находящееся под угрозой увольнения;
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9) документ городского, районного центра занятости насе­
ления, подтверждающий, что гражданин, являющийся учре­
дителем субъекта малого предпринимательства (индивидуаль­
ным предпринимателем), до даты государственной регистрации 
имел статус безработного;

10) справку налогового органа об отсутствии просроченной 
задолженности по налогам и иным обязательным платежам на 
дату подачи заявки;

11) бухгалтерский баланс (форма № 1) и отчет о прибы­
лях и убытках (форма № 2) за предшествующий год и на по­
следнюю отчетную дату — для заявителей, применяющих 
общую систему налогообложения (если деятельность уже ве­
дется);

12) годовую налоговую декларацию и (или) налоговую де­
кларацию на последнюю отчетную дату — для субъектов мало­
го предпринимательства, применяющих специальные режимы 
налогообложения (если деятельность уже ведется);

13) бизнес-проект по форме, установленной уполномочен­
ным органом;

14) копии документов, подтверждающих вложение зая­
вителем в реализацию бизнес-проекта собственных средств 
в размере не менее 20-50% от общей суммы финансирования 
бизнес-проекта (копии выписок с расчетного счета и платежных 
поручений, заверенных банком, копии квитанций к приходно­
кассовым ордерам, копии товарных и кассовых чеков с при­
ложением договоров, заверенных начинающим предприни­
мателем, и других документов, подтверждающих фактически 
осуществленные расходы), или документов, подтверждающих 
наличие данной суммы на лицевом или расчетном счете заяви­
теля (копия сберегательной книжки или выписка с расчетного 
счета, заверенная банком).

Субсидия предоставляется субъектам малого предприни­
мательства в целях возмещения части затрат, предусмотрен­
ных бизнес-проектом:

на приобретение основных и оборотных средств в соот­
ветствии с проектом;
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оплату стоимости аренды помещения, используемого 
для целей ведения предпринимательской деятельности;

приобретение и сопровождение программного обеспече­
ния, методической и справочной литературы, связанной с ве­
дением предпринимательской деятельности;

получение лицензий на осуществление видов деятель­
ности, подлежащих лицензированию в соответствии с законо­
дательством Российской Федерации;

получение патента и (или) свидетельства о регистрации 
авторских прав;

размещение рекламы;
изготовление рекламных буклетов, листовок, брошюр 

и каталогов, содержащих информацию о реализуемых товарах 
(работах, услугах);

других расходов, связанных с началом предпринима­
тельской деятельности.

При подаче проекта начинающему предпринимателю 
нужно быть готовым четко ответить в заявке на следующие во­
просы:

направление субсидии и вид экономической деятельно­
сти;

сроки реализации бизнес-проекта; 
ожидаемый результат; 
сметная стоимость бизнес-проекта; 
источники финансирования бизнес-проекта: собствен­

ные/ заемные средства;
средства государственной поддержки; 
срок окупаемости бизнес-проекта; 
наличие лицензии на право осуществления деятельно­

сти (в случае, если она подлежит лицензированию);
рентабельность бизнеса: отношение прибыли до нало­

гообложения за соответствующий год к выручке от продажи 
товаров, продукции работ и услуг за тот же год;

бюджетная эффективность: отношение налоговых пла­
тежей, уплаченных в областной и местный бюджеты, к разме­
ру субсидии из бюджета.
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При рассмотрении бизнес-планов комиссия оценивает про­
екты с учетом показателей социальной направленности и эко­
номической эффективности по балльной системе.

Существует еще один источник получения субсидии на 
открытие собственного дела и для безработных граждан, заре­
гистрированных в органах службы занятости. Им предоставля­
ется финансовая помощь в сумме годового максимального раз­
мера пособия по безработице (в 2010 г. составляет 58 800 руб.: 
месячное пособие 4900 руб. за 12 месяцев вперед) на организа­
цию предпринимательской деятельности в следующих прио­
ритетных видах деятельности:

деятельность, связанная с производством товаров и услуг, 
в том числе имеющая социальную направленность;

создание собственного дела в сельскохозяйственном про­
изводстве;

востребованность на рынке конечного продукта (ус­
луги);

создание дополнительных рабочих мест для трудо­
устройства безработных граждан.

Перечень расходов, которые могут осуществляться из 
средств субсидии на открытие собственного дела:

а) расходы на косметический ремонт здания;
б) расходы на приобретение основных средств (обо­

рудование, мебель (в том числе офисная), инструменты, 
электронно-вычислительная техника и иное оборудование 
для обработки информации, программное обеспечение, пери­
ферийные устройства, копировально-множительное обору­
дование);

в) расходы на приобретение сырья, расходных мате­
риалов, техники, сельскохозяйственного скота, животных 
и птицы;

г) транспортные расходы, связанные с доставкой основных 
средств, сырья и расходных материалов;

д) создание дополнительных рабочих мест для трудоуст­
ройства безработных граждан, зарегистрированных в службе 
занятости.
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Для получения финансовой помощи безработный гражда­
нин представляет в службу занятости следующие документы: 

заявление на предоставление субсидии на организацию 
предпринимательской деятельности и самозанятости;

технико-экономическое обоснование избранного вида 
предпринимательской деятельности (бизнес-план);

заключение об эффективности предлагаемого вида пред­
принимательской деятельности (бизнес-плана);

копию свидетельства о государственной регистрации 
юридического лица, индивидуального предпринимателя или 
крестьянского (фермерского) хозяйства;

номер лицевого счета, адрес и реквизиты банка, в кото­
ром открыт лицевой счет.

В течение 5 рабочих дней служба занятости готовит заклю­
чение на представленный бизнес-план, выдает рекомендации 
о заключении с безработным гражданином договора о предо­
ставлении финансовой помощи для организации предпринима­
тельской деятельности.

В течение 10 дней после заключения договора безработный 
гражданин осуществляет государственную регистрацию в ка­
честве юридического лица, индивидуального предпринимателя, 
крестьянского (фермерского) хозяйства и предоставляет в служ­
бу занятости выписку из Единого государственного реестра 
юридических лиц или Единого государственного реестра инди­
видуальных предпринимателей (выписка выдается по заявле­
нию предпринимателя в межрайонной инспекции Федеральной 
налоговой службы в течение 5 рабочих дней бесплатно).

Одновременно с заключением договора на предоставление 
финансовой помощи для организации предпринимательской 
деятельности служба заключает с безработным гражданином 
договор на оказание финансовой помощи на подготовку до­
кументов, предоставляемых при государственной регистрации 
юридических лиц и индивидуальных предпринимателей, опла­
ту государственной пошлины, оплату нотариальных действий 
и услуг правового и технического характера, приобретение 
бланочной документации, изготовление печатей, штампов.
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Необходимыми условиями предоставления безвозмездной 
субсидии являются:

регистрация гражданина в качестве безработного в орга­
нах службы занятости по месту жительства с выплатой посо­
бия по безработице;

достижение гражданином 18-летнего возраста; 
заключение соответствующего договора между центром 

занятости и гражданином;
получение свидетельства о государственной регистра­

ции юридического лица, индивидуального предпринимателя 
или крестьянского (фермерского) хозяйства.

Финансовую помощь безработный гражданин может полу­
чить один раз, вторично данные выплаты не производятся.

Получение финансовой помощи не лишает гражданина, 
открывшего собственное дело, права претендовать на иные ви­
ды государственной поддержки малого предпринимательства, 
предусмотренные законодательством.

Представленные бизнес-планы проходят экспертизу, 
в случае получения положительной оценки осуществляется 
выделение средств для реализации этих проектов.

До истечения 3 месяцев с момента получения субсидии 
гражданин должен предоставить в центр занятости населения 
документы о целевом использовании субсидии в соответствии 
с представленным бизнес-планом (кассовые, товарные чеки, 
квитанции к приходным кассовым ордерам, счета-фактуры 
и пр.). В случае создания рабочих мест представляются копии 
трудовых договоров, копии приказов о приеме на работу.

Подробная информация о программах этих грантов раз­
мещена на сайтах региональных министерств занятости, тру­
да и миграции населения и министерств экономического раз­
вития субъектов регионов (например, http://saratov.gov.ru/ 
government/structure/mineconom/pred/grant.php).

Например, в Саратовской области в рамках областной 
целевой программы «Развитие малою и среднего пред­
принимательства в Саратовской области на 2008-2010 го-
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ды» в 2009 г. министерством экономического развития 
и торговли области было выделено 75,0 млн руб. Всего 
от предпринимателей поступили 974 заявки, из них от ин­
дивидуальных предпринимателей — 784, от юридических 
лиц— 190 заявок.

Гранты получили 252 субъекта малого предпринима­
тельства г. Саратова из 32 муниципальных районов. Начи­
нающими предпринимателями выбраны преимущественно 
следующие виды деятельности: услуги населению (39% от 
всех получающих гранты), торговля (17%), производство 
и переработка сельхозпродукции (15%) и производство 
(14%).

118 получателей грантов составляют приоритетную 
целевую группу, из них 87 до начала собственного де­
ла были безработными. 28 предпринимателей получи­
ли финансовую помощь от центров занятости населения 
(58,8 тыс. руб.) и обеспечили этими средствами софинан- 
сирование заявленного бизнес-проекта на грант1.

1 http://www5aratov.gov.ru.
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Глава 6
НАЛОГИ И НАЛОГООБЛОЖЕНИЕ

6.1. Воды налогов и режимы 
налогообложения в Российской 

Федерации
Если вы решили открыть собственное дело, вам необхо­

димо разбираться в российском налоговом законодательстве. 
Один из первых кодексов, которые вам будет необходимо изу­
чить, — это Налоговый кодекс Российской Федерации.

Налог — обязательный, индивидуально безвозмездный 
платеж, взимаемый с организаций и физических лиц в форме 
отчуждения принадлежащих им на праве собственности, хо­
зяйственного ведения или оперативного управления денежных 
средств в целях финансового обеспечения деятельности госу­
дарства и (или) муниципальных образований.

Сбор — обязательный взнос, взимаемый с организаций 
и физических лиц, уплата которого является одним из условий 
совершения в отношении плательщиков сборов государствен­
ными органами, органами местного самоуправления, иными 
уполномоченными органами и должностными лицами юриди­
чески значимых действий, включая предоставление опреде­
ленных прав или выдачу разрешений (лицензий).

Пеня — установленная денежная сумма, которую нало­
гоплательщик должен выплатить в случае уплаты причитаю­
щихся сумм налогов или сборов в более поздние по сравнению 
с установленными законодательством о налогах и сборах сроки. 
Пеня начисляется за каждый день просрочки в процентах от
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неуплаченной суммы налога или сбора начиная со следующего 
дня за установленным сроком уплаты налога или сбора по став­
ке, равной одной трехсотой действующей в это время ставки 
рефинансирования Центрального банка РФ. Полученная сум­
ма пеней уплачивается помимо причитающихся к уплате сумм 
налога или сбора.

В соответствии со ст. 23 НК РФ налогоплательщики среди 
прочего обязаны:

вести в установленном порядке учет своих доходов (рас­
ходов) и объектов налогообложения;

представлять в налоговый орган по месту учета налого­
вые декларации (расчеты);

представлять по месту жительства индивидуального 
предпринимателя, нотариуса, занимающегося частной прак­
тикой, адвоката, учредившего адвокатский кабинет, по запро­
су налогового органа книгу учета доходов и расходов и хозяй­
ственных операций;

представлять по месту нахождения организации бух­
галтерскую отчетность в соответствии с требованиями, 
установленными Федеральным законом «О бухгалтерском 
учете»;

представлять в налоговые органы документы, необходи­
мые для исчисления и уплаты налогов;

выполнять требования налогового органа об устранении 
выявленных нарушений законодательства о налогах и сбо­
рах;

в течение четырех лет обеспечивать сохранность дан­
ных бухгалтерского и налогового учета и других документов, 
необходимых для исчисления и уплаты налогов, в том числе до­
кументов, подтверждающих получение доходов, осуществле­
ние расходов (для организаций и индивидуальных предприни­
мателей), а также уплату (удержание) налогов, и пр.

Устройство налоговой системы РФ достаточно сложное. 
Налоговая система РФ представлена совокупностью налогов, 
сборов, пошлин и других платежей, взимаемых в установлен­
ном порядке с плательщиков юридических и физических лиц
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на территории РФ в соответствии с налоговым законодатель­
ством.

Также в Российской Федерации существуют следующие 
режимы налогообложения: 

общий режим;
специальные налоговые режимы.

6.2. Общий режим налогообложения
Под общим режимом налогообложения понимают сово­

купность налогов и сборов, установленных НК РФ и иными фе­
деральными законами и подлежащих уплате организациями 
всех форм собственности и физическими лицами. Выбрав этот 
налоговый режим, новое предприятие должно вести бухгалтер­
ский учет методом двойной записи с применением Плана счетов 
бухгалтерского учета финансово-хозяйственной деятельности 
предприятия и выполнять требования:

Федерального закона от 21 ноября 1996 г. № 129-ФЗ 
«О бухгалтерском учете»;

Положения по ведению бухгалтерского учета и бухгал­
терской отчетности в Российской Федерации, утв. приказом 
Минфина РФ от 29 июля 1998 г. № 34н;

положений по бухгалтерскому учету (ПБУ);
Типовых рекомендаций по организации бухгалтерского 

учета для субъектов малого предпринимательства, утв. прика­
зом Минфина РФ от 21 декабря 1998 г. № 64н (если предприя­
тие является малым).

Все предприятия обязаны ежеквартально составлять бух­
галтерскую отчетность и представлять ее внешним заинтере­
сованным пользователям.

Каждое предприятие при общем режиме налогообложе­
ния должно вести налоговый учет, руководствуясь Налоговым 
кодексом РФ.

Система налогового учета организуется налогоплательщи­
ком самостоятельно в соответствии с разработанной им учетной
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политикой для целей налогообложения. Порядок ее формиро­
вания регулируется гл. 25 НК РФ «Налог на прибыль органи­
заций».

В обязанность субъекта малого предпринимательства, на­
ходящегося на общем режиме налогообложения, входит пере­
числение в бюджет следующих налогов: на прибыль; на добав­
ленную стоимость (НДС); на доходы физических лиц (НДФЛ); 
страховые взносы (в ПФР, ФСС и др.); акцизы (при реализации 
подакцизных товаров) и пр.

Плательщиками налога на добавленную стоимость явля­
ются организации и индивидуальные предприниматели, рабо­
тающие на общем режиме налогообложения. Однако имеется 
право на освобождение от уплаты данного налога, если за три 
предшествующих последовательных календарных месяца 
сумма выручки от реализации товаров (работ, услуг) организа­
ций или индивидуальных предпринимателей без учета налога 
не превысила в совокупности 2 млн руб. Не могут воспользо­
ваться подобным освобождением организации, реализующие 
подакцизные товары в течение трех предшествующих после­
довательных календарных месяцев.

Для организаций и индивидуальных предпринимате­
лей, перешедших с упрощенной системы налогообложения 
на общий режим налогообложения, документом, подтверж­
дающим право на освобождение, является выписка из кни­
ги учета доходов и расходов организаций и индивидуальных 
предпринимателей, применяющих упрощенную систему на­
логообложения.

Для индивидуальных предпринимателей, перешедших на 
общий режим налогообложения с системы налогообложения 
для сельскохозяйственных товаропроизводителей (единого 
сельскохозяйственного налога), документом, подтверждаю­
щим право на освобождение, является выписка из книги учета 
доходов и расходов индивидуальных предпринимателей, при­
меняющих систему налогообложения для сельскохозяйствен­
ных товаропроизводителей (единый сельскохозяйственный 
налог).
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Налогоплательщиками налога на доходы физических лиц 
признаются физические лица, являющиеся налоговыми рези­
дентами РФ, а также физические лица, получающие доходы 
от источников в Российской Федерации, не являющиеся на­
логовыми резидентами Российской Федерации. Объектом на­
логообложения признается доход, полученный налогоплатель­
щиками. То есть учитываются все доходы налогоплательщика, 
полученные им как в денежной, так и в натуральной формах, 
или право на распоряжение которыми у него возникло, а также 
доходы в виде материальной выгоды, определяемой в соответ­
ствии со ст. 212 НК РФ.

Для доходов, в отношении которых предусмотрена нало­
говая ставка 13%, налоговая база определяется как денежное 
выражение таких доходов, подлежащих налогообложению, 
уменьшенных на сумму налоговых вычетов (см. ст. 218-221 
НК РФ).

Обязанность по уплате НДФЛ возникает при получении 
доходов:

в виде оплаты труда — в последний день месяца, за кото­
рый налогоплательщику был начислен доход за выполненные 
трудовые обязанности в соответствии с трудовым договором 
(контрактом);

в денежной форме — в день выплаты дохода (в том числе 
перечисление дохода на счета налогоплательщика в банках ли­
бо по его поручению на счета третьих лиц при получении); 

в натуральной форме — в день передачи доходов; 
в виде материальной выгоды — в день уплаты налого­

плательщиком процентов по полученным заемным (кредит­
ным) средствам, приобретения товаров (работ, услуг), приоб­
ретения ценных бумаг.

Не подлежат налогообложению (освобождаются от нало­
гообложения) следующие виды доходов физических лиц:

1) государственные пособия, за исключением пособий по 
временной нетрудоспособности (включая пособие по уходу за 
больным ребенком), а также иные выплаты и компенсации, 
выплачиваемые в соответствии с действующим законодатель-
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ством. При этом к пособиям, не подлежащим налогообложению, 
относятся пособия по безработице, беременности и родам;

2) пенсии по государственному пенсионному обеспечению 
и трудовые пенсии, назначаемые в порядке, установленном 
действующим законодательством, социальные доплаты к пен­
сиям, выплачиваемые в соответствии с законодательством РФ 
и законодательством субъектов РФ;

3) все виды установленных действующим законодатель­
ством РФ, законодательными актами субъектов РФ, реше­
ниями представительных органов местного самоуправления 
компенсационных выплат (в пределах норм, установленных 
в соответствии с законодательством РФ), связанных:

с возмещением вреда, причиненного увечьем или иным 
повреждением здоровья;

бесплатным предоставлением жилых помещений и ком­
мунальных услуг, топлива или соответствующего денежного 
возмещения;

оплатой стоимости и (или) выдачей полагающегося нату­
рального довольствия, а также с выплатой денежных средств 
взамен этого довольствия;

оплатой стоимости питания, спортивного снаряжения, 
оборудования, спортивной и парадной формы, получаемых 
спортсменами и работниками физкультурно-спортивных ор­
ганизаций для учебно-тренировочного процесса и участия 
в спортивных соревнованиях, а также спортивными судьями 
для участия в спортивных соревнованиях;

увольнением работников, за исключением компенсации 
за неиспользованный отпуск;

гибелью военнослужащих или государственных служа­
щих при исполнении ими своих служебных обязанностей;

возмещением иных расходов, включая расходы на повы­
шение профессионального уровня работников;

исполнением налогоплательщиком трудовых обязан­
ностей (включая переезд на работу в другую местность и воз­
мещение командировочных расходов); и др. (подробнее см. 
ст. 217 НК РФ).
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К доходу налогоплательщика, облагаемому НДФЛ, отно­
сятся:

вознаграждение за выполнение трудовых или иных обя­
занностей, выполненную работу, оказанную услугу; пенсии, 
пособия, стипендии и иные аналогичные выплаты;

дивиденды и проценты, страховые выплаты, доходы от 
аренды и реализации недвижимого имущества, акций или цен­
ных бумаг, а также долей участия в уставном капитале органи­
заций;

доходы от использования любых транспортных средств, 
включая морские или воздушные суда, трубопроводов, ЛЭП, 
линий и средств связи, компьютерных сетей и иные доходы от 
деятельности в РФ.

Действуют следующие налоговые ставки НДФЛ:
13% — для всех налогоплательщиков независимо от ве­

личины дохода;
35% — в отношении стоимости любых выигрышей и при­

зов, получаемых в проводимых конкурсах, играх и других 
мероприятиях в целях рекламы товаров, работ и услуг, если 
она превышает 4 тыс. руб.; процентных доходов по вкладам 
в банках в части превышения размеров, указанных в ст. 214.2 
НК РФ; суммы экономии на процентах при получении налого­
плательщиками заемных (кредитных) средств в части превы­
шения размеров, указанных в п. 2 ст. 212 НК РФ;

30%—в отношении всех доходов, получаемых физически­
ми лицами, не являющимися налоговыми резидентами РФ, за ис­
ключением доходов, получаемых в виде дивидендов от долевого 
участия в деятельности российских организаций, в отношении 
которых налоговая ставка устанавливается в размере 15%;

9% — в отношении доходов от долевого участия в дея­
тельности организаций, полученных в виде дивидендов физи­
ческими лицами, являющимися налоговыми резидентами РФ, 
а также в отношении доходов в виде процентов по облигациям 
с ипотечным покрытием, эмитированным до 1 января 2007 г., 
а также по доходам учредителей доверительного управления 
ипотечным покрытием, полученным на основании приобрете-
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ния ипотечных сертификатов участия, выданных управляю­
щим ипотечным покрытием до 1 января 2007 г.

Физические лица, осуществляющие предприниматель­
скую деятельность без образования юридического лица, по 
доходам, полученным от осуществления такой деятельности, 
а также частные нотариусы и другие лица, занимающиеся 
частной практикой, по доходам, полученным от такой деятель­
ности, самостоятельно исчисляют суммы налога и представля­
ют налоговую декларацию.

Обязанность по уплате налога на доходы физических лиц 
за своих сотрудников возлагается ст. 226 НК РФ на работодате­
лей (налоговых агентов).

Налогоплательщики обязаны представить в налоговый ор­
ган по месту своего учета налоговую декларацию не позднее 
30 апреля следующего года.

Налогоплательщиками акциза являются организации, ин­
дивидуальные предприниматели, совершающие указанные 
в гл. 22 НК РФ операции с подакцизными товарами, а также 
лица, признаваемые налогоплательщиками в связи с переме­
щением товаров через таможенную границу РФ.

Согласно ст. 181 НК РФ подакцизными товарами призна­
ются:

1) спирт этиловый из всех видов сырья, за исключением 
спирта коньячного;

2) спиртосодержащая продукция (растворы, эмульсии, 
суспензии и другие виды продукции в жидком виде) с объем­
ной долей этилового спирта более 9%;

3) алкогольная продукция (спирт питьевой, водка, ликеро­
водочные изделия, коньяки, вино и иная пищевая продукция 
с объемной долей этилового спирта более 1,5%, за исключением 
виноматериалов);

4) пиво;
5) табачная продукция;
6) автомобили легковые и мотоциклы с мощностью двига­

теля свыше 112,5 кВт (150 л.с.);
7) автомобильный бензин;
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8) дизельное топливо;
9) моторные масла для дизельных и (или) карбюраторных 

(инжекторных) двигателей;
10) прямогонный бензин.
Налоговые ставки для обложения подакцизных товаров 

устанавливаются ст. 193 НК РФ, налоговым периодом являет­
ся календарный месяц. Акциз по подакцизным товарам упла­
чивается по месту производства таких товаров, если иное не 
предусмотрено ст. 204 НК РФ.

Следует иметь в виду, что не являются плательщиками 
данного налога предприятия, торгующие алкогольной и табач­
ной продукцией. Для открытия магазина, торгующего алкого­
лем, необходимо только приобретение лицензии.

6.3. Специальные налоговые режимы
Наряду с общим режимом налогообложения в России 

предусматривается возможность применения особых, отличаю­
щихся от общей системы налогообложения налоговых режи­
мов, так называемых специальных режимов налогообложения.

Специальные налоговые режимы предусматривают особый 
порядок исчисления и уплаты налогов и сборов, определения эле­
ментов налогообложения в течение определенного периода време­
ни. Их применение освобождает налогоплательщиков от уплаты 
ряда федеральных, региональных и местных налогов и сборов.

Суть специального режима — это освобождение налого­
плательщика от обязанности уплачивать ряд налогов общего 
режима путем замены их уплатой единого налога.

К специальным налоговым режимам относятся: 1) систе­
ма налогообложения в виде единого налога на вмененный до­
ход для отдельных видов деятельности (ЕНВД); 2) упрощенная 
система налогообложения (УСН); 3) система налогообложения 
для сельскохозяйственных товаропроизводителей (единый 
сельскохозяйственный налог — ЕСХН); 4) система налогообло­
жения при выполнении соглашений о разделе продукции.
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Порядок применения существующих налоговых режимов 
в общих чертах можно обрисовать следующим образом.

По общему правилу, если при создании (регистрации) орга­
низация (предприниматель) не осуществила никаких действий 
по выбору налогового режима, она «по умолчанию» признается 
применяющей общую систему налогообложения. То есть орга­
низация должна платить налог на прибыль, НДС, БОН и т.д., 
а предприниматель — НДФЛ, НДС и т.д.

Из этого правила есть единственное исключение — режим 
уплаты единого налога на вмененный доход (ЕНВД). Если ЕНВД 
введен по месту деятельности организации (предпринимателя) 
и если организация (предприниматель) осуществляет виды (вид) 
деятельности, в отношении которых введен ЕНВД, то она обяза­
на в отношении этих видов деятельности исчислять и уплачи­
вать в бюджет вмененный налог по установленным правилам.

Система налогообложения в виде единого налога на вме­
ненный доход (ЕНВД) для отдельных видов деятельности вво­
дится в действие нормативными правовыми актами представи­
тельных органов муниципальных районов, городских округов, 
законами городов федерального значения Москвы и Санкт-Пе­
тербурга. Она может устанавливаться в отношении следующих 
видов предпринимательской деятельности:

1) оказания бытовых услуг, их групп, подгрупп и видов;
2) оказания ветеринарных услуг;
3) оказания услуг по ремонту, техническому обслужива­

нию и мойке автотранспортных средств;
4) оказания услуг по предоставлению во временное вла­

дение (в пользование) мест для стоянки автотранспортных 
средств, а также по хранению автотранспортных средств на 
платных стоянках (за исключением штрафных автостоянок);

5) оказания автотранспортных услуг по перевозке пассажи­
ров и грузов, осуществляемых организациями и индивидуаль­
ными предпринимателями, имеющими на праве собственности 
или ином праве (пользования, владения и (или) распоряжения) 
не более 20 транспортных средств, предназначенных для ока­
зания таких услуг;
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6) розничной торговли, осуществляемой через магазины 
и павильоны с площадью торгового зала не более 150 кв. м по 
каждому объекту организации торговли;

7) розничной торговли, осуществляемой через объекты ста­
ционарной торговой сети, не имеющей торговых залов, а также 
объекты нестационарной торговой сети;

8) оказания услуг общественного питания, осущест­
вляемых через объекты организации общественного пита­
ния с площадью зала обслуживания посетителей не более 
150 кв. м по каждому объекту организации общественного 
питания;

9) оказания услуг общественного питания, осуществляе­
мых через объекты организации общественного питания, не 
имеющие зала обслуживания посетителей;

10) распространения наружной рекламы с использованием 
рекламных конструкций;

11) размещения рекламы на транспортных средствах;
12) оказания услуг по временному размещению и прожи­

ванию организациями и предпринимателями, использующими 
в каждом объекте предоставления данных услуг общую пло­
щадь помещений для временного размещения и проживания 
не более 500 кв. м;

13) оказания услуг по передаче во временное владение 
и (или) в пользование торговых мест, расположенных в объек­
тах стационарной торговой сети, не имеющих торговых залов, 
объектов нестационарной торговой сети, а также объектов ор­
ганизации общественного питания, не имеющих зала обслужи­
вания посетителей;

14) оказания услуг по передаче во временное владение 
и (или) в пользование земельных участков для размещения 
объектов стационарной и нестационарной торговой сети, а так­
же объектов организации общественного питания.

На уплату БНВД не переводятся организации и индиви­
дуальные предприниматели:

•S среднесписочная численность работников которых пре­
вышает 100 человек;

169



доля участия других организаций в которых составляет 
более 25%;

индивидуальные предприниматели, перешедшие на 
упрощенную систему налогообложения на основе патента по 
видам предпринимательской деятельности; и др. (подробнее см. 
п. 2.2 ст. 346.26 НК РФ).

Уплата организациями ЕНВД предусматривает их осво­
бождение от обязанности по уплате:

налога на прибыль организаций (в отношении прибыли, 
полученной от предпринимательской деятельности, облагае­
мой единым налогом);

налога на имущество организаций (в отношении иму­
щества, используемого для ведения предпринимательской 
деятельности, облагаемой единым налогом).

  Уплата индивидуальными предпринимателями единого 
налога предусматривает их освобождение от обязанности по 
уплате:

налога на доходы физических лиц (в отношении доходов, 
полученных от предпринимательской деятельности, облагае­
мой единым налогом);

налога на имущество физических лиц (в отношении иму­
щества, используемого для осуществления предприниматель­
ской деятельности, облагаемой единым налогом).

Организации и индивидуальные предприниматели, яв­
ляющиеся налогоплательщиками ЕНВД, не являются платель­
щиками налога на добавленную стоимость, за исключением на­
лога на добавленную стоимость, подлежащего уплате при ввозе 
товаров на таможенную территорию РФ.

Исчисление и уплата иных налогов и сборов, не указанных 
в настоящем пункте, осуществляются налогоплательщиками 
в соответствии с иными режимами налогообложения.

Упрощенную систему налогообложения (УСН) могут при­
менять организации и индивидуальные предприниматели, кото­
рые имеют право выбора между УСН и общим режимом налого­
обложения. Привлекательна данная система тем, что позволяет 
законно уменьшить суммы уплачиваемых государству налогов.
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Применение упрощенной системы налогообложения орга­
низациями предусматривает их освобождение от обязанности 
по уплате налога на прибыль организаций, налога на имущест­
во организаций, налога на добавленную стоимость; ИП, приме­
няющие УСН, освобождаются от уплаты налога На имущество, 
налога на добавленную стоимость (за исключением налога, под­
лежащего уплате при ввозе товаров на таможенную террито­
рию РФ).

Действующая организация имеет право перейти на упро­
щенную систему налогообложения, если по итогам девяти меся­
цев того года, в котором организация подает заявление о пере­
ходе на упрощенную систему налогообложения, ее доходы не 
превысили 45 млн. руб. При регистрации фирмы предприни­
матель вмете с регистрационными документами вправе подать 
заявление на применение УСН в зависимости от выбранного 
объекта налогообложения. В случае, если объектом налогообло­
жения являются доходы, налоговая ставка устанавливается 
в размере 6%. В случае, если объектом налогообложения явля­
ются доходы, уменьшенные на величину расходов, налоговая 
ставка устанавливается в размере 15%. Законами субъектов РФ 
могут устанавливаться дифференцированные налоговые ставки 
в пределах от 5 до 15% в зависимости от категорий налогопла­
тельщиков. В законах субъектов РФ могут быть установлены 
категории налогоплательщиков, отражающие наиболее общие 
признаки и существенные свойства, характерные только для со­
ответствующей совокупности налогоплательщиков, в частности 
виды экономической деятельности, размеры предприятий (ми­
кро-, малые, средние предприятия), целевая аудитория работ/ 
услуг (государственный и муниципальный заказ, услуги для на­
селения и др.), место расположения (удаленные, малозаселен­
ные, депрессивные в экономическом развитии районы) и др.

Так, например, согласно Закону Кировской области от 
30 апреля 2009 г. Nt 366-30 доходы налогоплательщиков, не 
использующих наемных работников и не имеющих задолжен­
ности по налоговым платежам в бюджетную систему РФ, обла­
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Организации и индивидуальные предприниматели, яв­
ляющиеся сельскохозяйственными товаропроизводителями, 
вправе добровольно перейти на уплату единого сельскохозяй­
ственного налога  (ЕСХН).

Организации, являющиеся налогоплательщиками ЕСХН, 
освобождаются от обязанности по уплате налога на прибыль 
организаций (за исключением налога, уплачиваемого с дохо­
дов, облагаемых по налоговым ставкам, предусмотренным п. 3 
и 4 ст. 284 НК РФ); налога на имущество организаций; налога 
на добавленную стоимость (за исключением налога на добав­
ленную стоимость, подлежащего уплате при ввозе товаров на 
таможенную территорию РФ). Индивидуальные предприни­
матели, являющиеся налогоплательщиками ЕСХН, освобож­
даются от обязанности по уплате НДФЛ (в отношении доходов, 
полученных от предпринимательской деятельности, за исклю­
чением налога, уплачиваемого с доходов, облагаемых по налого­
вым ставкам, предусмотренным п. 2,4 и 5 ст. 224 НК РФ); налога 
на имущество; налога на добавленную стоимость (за исключе­
нием налога на добавленную стоимость, подлежащего уплате 
при ввозе товаров на таможенную территорию РФ). Налоговая 
ставка устанавливается в размере 6%.

Сельскохозяйственными товаропроизводителями явля­
ются организации и индивидуальные предприниматели, произ-
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гаются налогом по ставке 12%; налогоплательщиков, в течение 
налогового периода привлекающих наемных работников по 
трудовым договорам и выплачивающих таким наемным работ­
никам среднемесячную заработную плату в расчете на 1 ра­
ботника в размере не менее двух МРОТ, не имеющих задол­
женности по налоговым платежам в бюджетную систему РФ:

при величине среднесписочной численности ра­
ботников от 1 до 10 чел. — 11%;

при величине среднесписочной численности ра­
ботников от 11 до 25 чел. — 10%;

при величине среднесписочной численности ра­
ботников свыше 25 чел. — 9%.



водящие сельскохозяйственную продукцию, осуществляющие 
ее первичную и последующую (промышленную) переработку 
(в том числе на арендованных основных средствах) и реали­
зующие эту продукцию, при условии, если в общем доходе от 
реализации товаров (работ, услуг) таких организаций и инди­
видуальных предпринимателей доля дохода от реализации 
произведенной ими сельскохозяйственной продукции, вклю­
чая продукцию ее первичной переработки, произведенную ими 
из сельскохозяйственного сырья собственного производства, 
составляет не менее 70%, а также сельскохозяйственные по­
требительские кооперативы (перерабатывающие, сбытовые 
(торговые), снабженческие, садоводческие, огороднические, 
животноводческие), признаваемые таковыми в соответствии 
с Федеральным законом от 8 декабря 1995 г. № 193-ФЗ «О сель­
скохозяйственной кооперации», доля доходов у которых от реа­
лизации сельскохозяйственной продукции собственного про­
изводства членов данных кооперативов, включая продукцию 
первичной переработки, произведенную данными кооперати­
вами из сельскохозяйственного сырья собственного производ­
ства членов этих кооперативов, а также от выполненных работ 
(услуг) для членов данных кооперативов составляет в общем 
доходе от реализации товаров (работ, услуг) не менее 70%.

6.4. Страховые взносы 
во внебюджетные фонды

С 1 января 2010 г. вступил в силу Федеральный закон от 
24 июля 2009 г. № 212-ФЗ «О страховых взносах в Пенсионный 
фонд Российской Федерации, Фонд социального страхования 
Российской Федерации, Федеральный фонд обязательного ме­
дицинского страхования и территориальные фонды обязатель­
ного медицинского страхования», который регулирует отноше­
ния, связанные с исчислением и уплатой страховых взносов. 
Соответственно страховые взносы будут перечисляться рабо­
тодателями в указанные внебюджетные фонды.
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Плательщиками страховых взносов являются организа­
ции, индивидуальные предприниматели, которые произво­
дят выплаты и перечисляют иные вознаграждения физлицам. 
К плательщикам относятся также индивидуальные предпри­
ниматели, адвокаты и нотариусы, занимающиеся частной 
практикой, которые не осуществляют выплат физлицам. Рас­
четы по страховым взносам плательщики должны подавать по 
месту своего учета в территориальные органы ПФР и ФСС.

С 1 января 2010 г. работодатели уплачивают страховые 
взносы в государственные внебюджетные фонды, а также 
страховые взносы на обязательное социальное страхование от 
несчастных случаев на производстве и профессиональных за­
болеваний. Тариф взносов во внебюджетные фонды для рабо­
тодателей, применяющих общую систему налогообложения, 
в 2010 г. распределяется следующим образом (табл. 14).

Страховые взносы во внебюджетные фонды 
для работодателей, применяющих общую систему 

налогообложения, в 2010 г.
Наименование внебюджетного 

фонда
Тариф взносов

ПФР 20%

ФСС 2,9%

ФФОМС 1,1%

ТФОМС 2%

Итого 26%

Организации и индивидуальные предприниматели, при­
меняющие упрощенную систему налогообложения (УСН) или 
уплачивающие ЕНВД, в 2010 г. уплачивают взносы исключи­
тельно в ПФР в размере 14%.

Индивидуальные предприниматели, не производящие 
выплаты физическим лицам, уплачивают взносы в ПФР
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и взносы в ФОМС в размере, определяемом исходя из стои­
мости страхового года, равном произведению МРОТ (уста­
новленного на начало финансового года) и тарифа в соответ­
ствующий фонд. При этом полученная сумма умножается 
на 12. Взносы уплачиваются в ПФР и ФОМС, взносы в ФСС 
предприниматели не уплачивают.

С учетом того, что тарифы взносов для этих лиц такие же, 
как и для плательщиков, производящих выплаты физическим 
лицам, в 2010 г. они уплачивают следующие суммы (табл. 15).

Страховые взносы для индивидуальных 
предпринимателей, не производящих выплаты 

физическим лицам, в 2010 г.
Наименование 

внебюджетного фонда
Тариф взносов

ПФР 4330 X 20% х 12 = 10 392 руб.

ФСС —

ФФОМС 4330 х 1,1%  х 12 = 571,56 руб.

ТФОМС 4330 х 2% х 12 = 1039,2 руб.

Начиная с 2011 г. плательщики УСН и ЕНВД будут обязаны 
осуществлять взносы, аналогичные тем, которые предоставля­
ют налогоплательщики, оформляющие свою отчетность в соот­
ветствии с общей системой налогообложения. В дальнейшем 
никакие льготы для них не предусмотрены. На пониженные 
ставки на протяжении 2011-2014 гг. смогут рассчитывать лишь 
плательщики ЕСХН, организации инвалидов и прочие сопоста­
вимые категории страхователей.

В 2011 г. страховые взносы в государственные внебюджет­
ные фонды будут увеличены до 34% и все налогоплательщики, 
в том числе и применяющие спецрежимы, будут производить 
уплату страховых взносов в размере 34%.

Таким образом, ставка страховых взносов распределится 
с 2011 г. следующим образом (табл. 16).
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Страховые взносы во внебюджетные фонды в 2011 г.
Наименование 

внебюджетного фонда
Тариф взносов

ПФР 26%

ФСС 2,9%

ФФОМС 2,1%

ТФОМС 3%

Итого 34%

Для работодателей база для начисления страховых взно­
сов на каждого работника устанавливается в сумме, не превы­
шающей 415 тыс. руб. нарастающим итогом с начала расчетного 
периода. При этом сумма будет подлежать ежегодной индекса­
ции с учетом роста средней зарплаты по России.

Таблица 16



Глава 7
ПРИМЕНЕНИЕ МАРКЕТИНГА

7.1. Маркетинг в малом бизнесе
Многие начинающие предприниматели знают о марке­

тинге очень мало либо вообще не представляют себе, что это 
такое. Как правило, либо мероприятия по разработке марке­
тинговой стратегии в российском малом бизнесе вообще не реа­
лизуются, сводясь лишь к ценовому мониторингу, либо многие 
принципиальные решения принимаются предпринимателями 
интуитивно, без детальной проработки маркетинговых и тех­
нологических аспектов предполагаемого проекта. Новые идеи 
кажутся их авторам настолько замечательными, что они не за­
думываются о последствиях их реализации и готовы рисковать 
всем капиталом. Однако нельзя недооценивать значимость 
предпроектных маркетинговых исследований для успеха буду­
щего бизнеса. Малые предприятия, как правило, не имеют та­
ких финансовых ресурсов, как крупные компании, сэкономить 
на масштабах тоже не могут, поэтому выиграть в конкурентной 
борьбе смогут, если будут гибки и близки к покупателю, изме­
няясь, подстраиваясь под его требования.

Например, можно быстро реагировать на глобальное из­
менение спроса, переориентируя производство на выпуск но­
вой продукции (вместо сладких блинов — пирожки с мясом). 
Другой вариант — выпустить небольшую пробную партию то­
вара, в котором воплощены пожелания конкретных потреби­
телей (таким образом работают многие мебельные студии).
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Следовательно, лишь тесное взаимодействие с покупате­
лем и оперативное реагирование на его спрос даст предприни­
мателю конкурентные преимущества. Чтобы это преимущество 
реализовать, необходимо следить за изменениями в предпо­
чтениях потребителей, проводя маркетинговые исследования, 
совершенствовать товар в соответствии с пожеланиями поку­
пателей.

Часто путают понятия «маркетинг» и «сбыт». Но это не си­
нонимы. Сбыт — это процесс реализации имеющихся у бизнес­
мена товаров или услуг.

Маркетинг как процесс направлен на поиск покупателей, 
их удовлетворение и сохранение.

Маркетинг — это система планирования ассортимента 
и объема выпускаемых изделий, определение цен, распределе­
ние продуктов между выбранными рынками и стимулирование 
их сбыта с целью удовлетворения потребностей.

Малые предприятия, которые хотят добиться успеха и по­
корить рынок, ориентируются прежде всего на покупателя (по­
требителя услуг), его вкусы, нужды. Важно понимать, что если 
покупатель, потребитель не придет к ним в следующий раз, ни 
о каком росте бизнеса не может быть и речи.

На рынке встречаются покупатели, имеющие определен­
ные потребности и намеревающиеся приобрести конкретный 
товар, и производители (продавцы), готовые его предоставить 
по определенной цене. Поэтому главная цель маркетинга — 
это связать интересы производителя товаров, услуг и покупа­
телей. Рыночные цели маркетинга могут быть направлены на 
завоевание определенной доли или выявление перспективных 
рынков, рекламные — на создание имиджа компании, повыше­
ние объема продаж, прибыли.

Структура маркетинга включает в себя четыре элемента — 
4Р «четыре пи» (по первым буквам их английских названий).

1. Товар (Product) — производство изделий и предоставле­
ние услуг, необходимых потребителям.

В отношении товаров и услуг предприниматель должен ре­
шить, какими свойствами должен обладать его товар (услуга);
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как лучше его упаковать; каковы его размеры, модификации; 
должен ли товар иметь гарантию и тд.

Важно представить, почему люди должны будут покупать 
этот товар, что заставит их купить именно его: социальный ста­
тус, неординарные цвет, форма, вкус, срок службы, гарантии 
и пр.

2. Распределение (Place) — выбор каналов и методов 
сбыта.

Предприниматель должен выяснить, где покупатели пред­
почитают приобретать аналогичные изделия, какие каналы 
сбыта используют конкуренты, и решить для себя, использо­
вать ту же схему или придумать нечто новое, сотрудничать 
с дистрибьютором или выходить непосредственно на потреби­
теля.

3. Продвижение (Promotion) — информирование потреби­
телей о предлагаемых товарах и услугах.

Продвижением является любой информационный обмен 
компании с участниками рынка, направленный на увеличение 
продаж в кратко- или долгосрочной перспективе. Продвижение 
направлено на повышение информированности потребителей 
о ваших товарах (услугах), формирование устойчивого имиджа 
товара и компании в целом и стимулирование потребителя на 
совершение выбора в пользу вашего товара непосредственно 
в момент принятия решения о покупке. Как правило, информа­
ция о товаре, полученная потребителем вне места и времени со­
вершения покупки, способна повысить вероятность его покуп­
ки. Информирование потребителей может принимать разные 
формы: прямые продажи (лично и по телефону, посредством 
рекламы, связей с общественностью и пр.).

4. Цена (Price) — разработка стратегии ценообразования.
Правильно выбранная ценовая стратегия оказывает долго­

временное и решающее влияние на конкурентоспособность как 
товаров, так и производственно-сбытовой деятельности пред­
приятия. Для этого предприятие должно четко определить це­
ли ценообразования, которые вытекают из анализа положения 
предприятия на рынке и его общих целей на рынке: максими-
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зация текущей прибыли; выживаемость; лидерство на рынке 
ипр.

Пытаясь выйти на рынок, предприниматель должен по­
нимать, что его товар не может удовлетворить запросы всех 
покупателей. Однако необходимо стремиться к производству 
товара (услуги), который в наибольшей степени удовлетворял 
бы нужды и потребности существующих и потенциальных по­
купателей. Поэтому, чтобы выжить в конкурентной борьбе, 
предпринимателю необходимо обладать максимально досто­
верной информацией: каковы недостатки и достоинства то­
вара; отношение к нему отдельных групп потребителей; воз­
можные прогнозные тенденции изменения требований рынка 
к товару.

Маркетинг предприятия, как правило, направлен на реше­
ние следующих задач:

сегментирование рыночного пространства; 
анализ сегментов; 
отбор целевых сегментов; 
выбор стратегии работы с сегментом.

Сегментирование — разделение рынка на группы поку­
пателей, обладающих схожими характеристиками, с целью 
изучения их реакции на тот или иной товар или услугу. В свою 
очередь, сегмент — группа покупателей, обладающая похожи­
ми потребностями, желаниями и возможностями. Выделение 
потребительских сегментов и их последующее изучение по­
может предпринимателю выбрать свой сегмент, который поло­
жительно отреагирует на предлагаемые им продукты, услуги 
и в будущем будет приносить ему доход.

Сегментирование рынка важно и с позиции укрепления 
конкурентных позиций компании. Если компания предлагает 
те же товары, услуги, что и конкуренты, использует аналогич­
ные системы продвижения, сервиса и пр., то, скорее всего, ее 
прибыль будет снижаться. Поэтому необходимо развивать кон­
курентные преимущества и выбирать те потребительские сег­
менты, которые наилучшим образом соответствуют сильным 
сторонам компании (целевой сегмент). Это даст возможность
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концентрировать ограниченные ресурсы компании на наиболее 
выгодных направлениях их использования.

Целевым не обязательно должен быть самый крупный 
сегмент рынка. Его выбор зависит от специфики деятельности 
и стратегии компании. Если компания ориентируется на долго­
срочную прибыль, можно обратить внимание на пока еще не­
достаточно крупный сегмент, емкость которого в дальнейшем 
может значительно возрасти. Либо же данный сектор будет 
приносить не баснословную, но постоянную прибыль.

Каким же образом выбрать тот или иной сегмент потреби­
телей для вашего предприятия в качестве целевого? Для выде­
ления сегмента существуют определенные критерии, например 
доступность сегмента для предприятия. Имеется в виду, что 
в качестве целевого выбирается тот сегмент, с которого легче 
всего начинать продвижение своего продукта: имеется доста­
точное число сбытовых посредников или возможность откры­
тия собственных точек сбыта для продвижения своей продук­
ции до конечного потребителя, необходимая инфраструктура 
и пр. Критерием выбора может выступать и перспективность 
сегмента, т.е. если сегмент сейчас занимает существенную 
часть рынка и является устойчивым, он должен обладать этими 
качествами и в будущем. Если сегмент уменьшается в емкости, 
стоит подумать о переориентации на другие сегменты. Опреде­
ляющей является, конечно, прибыльность, или рентабельность, 
сегмента. Наилучшим выбором станет сегмент с наилучшими 
финансовыми показателями (норма прибыли, доходность на 
вложенный капитал и пр.). Уровень конкуренции в сегменте 
также должен стать определяющим критерием выбора, так 
как при высоком уровне конкуренции вам придется нести по­
стоянные дополнительные расходы на борьбу за потребителя. 
Если вы к этому не готовы, поищите не такой привлекатель­
ный для ваших конкурентов сегмент, где конкурентная борьба 
не так жестока. Критериями сегментирования могут выступать 
и географические, демографические, психологические, пове­
денческие и прочие факторы (возраст, социальный статус, пол, 
национальные традиции, хобби, уровень образования и пр.).
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7.2. Выбор стратегии маркетинга
Рыночная среда мобильна, так как меняются предпочте­

ния покупателей, производители, в свою очередь, изменяют 
технологии производства, выдавая новые продукты. Поэтому 
предприниматель, рассчитывающий на успех, всегда имеет на 
вооружении четкий план действий на некоторый период вре­
мени, который называется маркетинговой стратегией.

Стратегия маркетинга — стратегия, заключающаяся 
в определении целей компании на рынке и выборе средств мар­
кетинга для их достижения.

В зависимости от целей компании на рынке могут исполь­
зоваться различные стратегии. Самыми распространенны­
ми являются стратегии завоевания определенной доли рынка 
и повышения уровня продаж до необходимых показателей. Ча­
сто также используются маркетинговые стратегии, подготав­
ливающие приход нового товара на рынок или направленные 
на борьбу с конкурентами.

Так, например, стратегия недифференцированного марке­
тинга предполагает охват массового рынка, без учета реальных

1 Сегментация и позиционирование // Маркетинг в России и за рубе­
жом. 2001. №4.
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Например, разрабатывая рыночную стратегию и так­
тику реализации модели автомобиля «Мустанг», компания 
«Форд Моторе» (США) а качестве базового критерия сегмен­
тации выбрала возраст покупателей. Модель предназнача­
лась для молодежи, желающей приобрести недорогой спор­
тивный автомобиль. Однако, выпустив машину на рынок, 
руководство фирмы к своему удивлению обнаружило, что 
модель пользуется спросом у покупателей всех возрастов. 
Напрашивался вывод, что в качестве базовой сегментной 
группы следовало выбрать не молодежь, а «психологически 
молодых» людей. Этот пример говорит о необходимости 
учитывать при сегментации психологические факторы1.



и потенциальных различий в сегментах. Компания концентри­
рует усилия не на нуждах тех или иных групп потребителей, 
а на нуждах вообще. Производится один товар, существует 
единая структура цены, единая система рекламы и продви­
жения товара на рынок. Преимуществом стратегии является 
значительная экономия, обусловленная ростом масштаба про­
изводства, сбыта, рекламы, маркетинга. Отсутствие необходи­
мости в выявлении целевого сегмента и планировании в соот­
ветствии с его пожеланиями способствует снижению затрат 
на маркетинговые исследования и управление производством 
товара. Однако эффективность данной стратегии может сни­
жаться вследствие того, что степень дифференциации потре­
бительского спроса, покупательной способности постоянно воз­
растает.

Начиная свою деятельность, компания Coca-Cola про­
изводила только один вид напитка в бутылке одного раз­
мера по одной цене, реализуя его на всех рынках. Сегодня 
компания производит более 200 видов напитков в различ­
ных ценовых категориях, рассчитанных на разные целевые 
сегменты. В ее ассортименте есть напитки, которые подхо­
дят тем, кто с особой заботой относится к своему здоровью.
Это холодный чай Nestea, не содержащий консервантов, 
чистая питьевая вода BonAqua и BonAqua Viva, обогащен­
ная витаминами. Для людей, ведущих активный образ жиз­
ни, и спортсменов выпускается изотонический напиток 
Powerade, позволяющий поддержать водно-липидный ба­
ланс и отлично восстанавливающий силы после физиче­
ских нагрузок. Энергетический напиток Burn подойдет тем, 
кому нужен сильный тонизирующий эффект1.

Компании, реализующие стратегию дифференцирован­
ного маркетинга, продают отличающиеся друг от друга моди­
фикации одного изделия на различных сегментах. Для каждого 
сегмента разрабатываются особые товары и программы мар-
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Компании с ограниченными финанасовыми ресурсами 
(а у начинающего предпринимателя именно такая ситуация) 
выбирают третью маркетинговую возможность — концентри­
рованный, или сфокусированный, маркетинг. Фирма не стре-
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Фирма «Эписон бразерс» владеет 900 обувными ма­
газинами, объединенными в сети четырех видов, каждая из 
которых рассчитана на отдельный сегмент рынка. В мага­
зинах сети «Чандлер» продают дорогую обувь, в магазинах 
сети «Бейкер» — обувь по умеренным ценам. Сеть «Бэрт» 
предлагает обувь для покупателей с ограниченными сред­
ствами, а сеть «Уайлд пэйр» ориентирована на любителей 
обуви ярко выраженного стиля. На Стейт-стрит в Чикаго 
магазины «Бэрт», «Чандлер» и «Бейкер» находятся в трех 
соседних кварталах. Столь близкое расположение не вре­
дит магазинам, поскольку они ориентированы на различ­
ные сегменты рынка женской обуви. Подобная стратегия 
помогла фирме «Эдисон бразерс» превратиться в самого 
крупного в стране розничного торговца женской обувью1.

кетинга, формируются специальные предложения, разрабо­
танные в соответствии с требованиями того или иного сегмента. 
Предлагая разные товары, компания стремится к росту сбыта 
и более глубокому проникновению в каждый выбранный сег­
мент рынка. А если она упрочит позиции в этих сегментах, та 
или иная продукция будет всегда идентифицироваться в со­
знании потребителя с названием компании. Последует рост по­
вторных покупок, компания станет реализовывать им товары, 
как правило, по высоким ценам и в больших объемах. Среди до­
стоинств данной стратегии — то, что, ориентируясь на разные 
группы потребителей, можно минимизировать риски, следова­
тельно, предприятие будет обладать высокой рыночной устой­
чивостью. Однако данная стратегия также предполагает высо­
кие издержки, связанные с производственной, маркетинговой 
и административной деятельностью.



мится завоевать конкурентное преимущество на всем рынке, 
а сосредоточивает усилия на одном или нескольких сегментах. 
Это позволяет занять прочную рыночную позицию в обслужи­
ваемых сегментах, поскольку компания лучше других знает 
нужды этих сегментов и пользуется определенной репутацией. 
Кроме того, специализация производства позволяет добивать­
ся значительной экономии. Правильно разработанная страте­
гия сфокусированного маркетинга позволяет фирме выйти на 
низкий уровень издержек и высоких цен. В то же время кон­
центрированный маркетинг связан с повышенным уровнем ри­
ска. Во-первых, выбранный целевой сегмент может не оправ­
дать надежд: потребители просто перестанут покупать товар 
компании, ее прибыли снизятся. Во-вторых, расширяющийся 
и приносящий большую прибыль сегмент станет интересен 
конкурентам.

Компания «ХАТБЕР» была основана в 1996 г. и на се­
годняшний день является обладателем мощнейшей поли­
графической базы с самым современным оборудованием.
С самого начала компания сосредоточилась на выпуске 
бумажно-беловой продукции школьного направления под 
собственной торговой маркой Hatber. Компания активно 
расширяет и обновляет свое ассортиментное предложение 
в соответствии с новыми тенденциями в бумажно-беловой 
индустрии.

Современное техническое оснащение компании по­
зволяет за сутки изготавливать более 500 тыс. тетрадей по 
46 листов, 75 тыс. брошюр (общих тетрадей, дневников),
100 тыс. изделий на евроспирали1.

1 http://www.kristall-kanc.ru.
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Глава 8
НАБОР ПЕРСОНАЛА 

И ОФОРМЛЕНИЕ ДОГОВОРА С НИМ

8.1. Как подобрать нужный персонал
Потребность предпринимателя в человеческих ресурсах не 

менее очевидна, чем в материальных. Невозможно в одно и то 
же время принимать товар на складе, отпускать продукцию 
и вести переговоры с поставщиками. Поэтому одна из основных 
задач предпринимателя — эффективное делегирование части 
своих полномочий сотрудникам. К кадровому вопросу необхо­
димо подходить очень серьезно, так как грамотный персонал 
будет способствовать процветанию вашего бизнеса, а неверно 
подобранный, наоборот, приведет его в упадок.

Конечно, можно обойтись без персонала, если специфика 
бизнеса и объемы предполагаемого производства позволяют 
(например, интернет-бизнес, мелкие розничные продажи, ре­
монт обуви, ателье и пр.). Можно разделить обязанности между 
соучредителями, приглашая дополнительных специалистов по 
мере необходимости. Еще лучше, если семья помогает вам и за­
меняет собой наемных работников. В этом случае вы сущест­
венно экономите, потому что деньги не уходят из семейного 
бюджета.

Однако если вы намерены развивать и расширять бизнес, 
без привлечения дополнительного персонала не обойтись. Вы 
просто перестанете справляться со всеми обязанностями. По­
этому вам придется решить проблему привлечения сотрудни­
ков на постоянной основе.
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Проблема персонала — задача трудная, так как необхо­
димо найти человека ответственного, квалифицированного, 
дисциплинированного и пр., т.е. такого, чтобы можно было 
быть уверенным за его участок работы. Хорошо еще полу­
чить такого работника надолго, чтобы не возвращаться к ка­
дровому вопросу и тратить время на поиски нового. Однако 
многие предприниматели хотят найти хорошего работника, но 
за маленькую зарплату, часто неофициальную. Специалисты 
предупреждают, что нужно не только платить зарплату, но 
и повышать ее с увеличением опыта сотрудника и достиже­
нием им плодотворных результатов работы. Если этого не де­
лать, работник рано или поздно уйдет1.

Поиск кандидатов — задача непростая. Крупные компа­
нии и корпорации решают ее при помощи отделов по подбору 
кадров. А что делать предпринимателю? Существует несколь­
ко способов найти подходящего сотрудника.

Самая первая мысль, посещающая предпринимателя, 
ищущего персонал, — почему бы не привлечь в качестве работ­
ников родственников, друзей, знакомых. Ведь, с одной стороны, 
это выгодно: люди знакомые, следовательно, по определению 
должны отнестись к делу ответственно. Такой подход к подбо­
ру персонала распространен в России. Однако если предпри­
ниматель ставит целью укрупнять и развивать свой бизнес, 
для работы ему нужны прежде всего специалисты высокой 
квалификации. Поэтому можно, конечно, привлекать к делу 
в качестве персонала родственников, друзей, знакомых, лю­
дей по рекомендациям только в том случае, если они обладают 
достаточными навыками, опытом и необходимым вам уровнем 
профессионализма. Приняв же таких работников, дайте им 
понять, что относиться к их работе вы будете без какого-либо 
снисхождения; это позволит избегать в будущем обид, непони­
мания и пр. В противном случае, все время боясь испортить от­
ношения с таким персоналом, вы повредите делу: в коллективе 
возникнет неравенство, как следствие, обиды, конфликты и пр.; 
привилегированное положение даст основание таким сотруд-
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никам игнорировать часть обязанностей, пренебрегать дисцип­
линой и пр. Кроме того, вы невольно оказываетесь связанным 
некими обязательствами; в случае их нарушения вы будете 
втянуты в конфликт с двумя людьми (рекомендованным и по­
рекомендовавшим). Конечно, каждый случай индивидуален, 
и рекомендованный сотрудник может оказаться прекрасным 
специалистом. Во всяком случае, отнеситесь к рекомендациям 
настороженно: может быть, знакомые просто хотят устроить 
родственника на хорошее место, а может быть, действительно 
нашли профессионала для вашего бизнеса.

Действенный способ поиска персонала — при помощи объ­
явлений о вакансиях в специализированных газетах, на сайтах 
в Интернете. Поиск сотрудников с помощью Интернета явля­
ется сравнительно новым, но довольно эффективным методом. 
Имеется большое количество сайтов, обслуживающих рынок 
труда (региональных и федеральных). Это своеобразные вир­
туальные доски объявлений, где любой соискатель вакансии 
и любая компания, предприниматель размещают свою инфор­
мацию. Как правило, найти необходимое объявление помогает 
поисковая система сайта. В объявлении нужно задать основные 
требования к сотруднику: возраст, образование, навыки, про­
фессиональные качества и пр.

Соискатели обычно просматривают только «свежие» объ­
явления, за последние 7-10 дней. Следовательно, необходи­
мо объявления размещать повторно, при этом учитывая то, 
эффективно ли оно работало. Если нет, то можно изменять 
критерии и размещать дополнительную, конкретизирующую 
информацию. Таким образом можно привлечь внимание тех 
кандидатов, которые уже видели ваше объявление, но не за­
интересовались им. Плюсы подобного способа поиска сотруд­
ников состоят в том, что денежные затраты на поиск мини­
мальны (только за выход в Интернет), а резюме интересных 
вам кандидатов вы можете найти за считанные минуты. Одна­
ко интернет-поиск вряд ли будет эффективным, если вы ище­
те рабочих (в этом случае лучше прибегнуть к помощи печат­
ных СМИ).
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Кадровые (рекрутинговые) агентства также помогут подо­
брать необходимый персонал. Предприниматель лишь задает 
параметры вакансии (должность, заработная плата, наличие 
социальных гарантий и т.д), описывает требования к соруд- 
нику (пол, образование, возраст, опыт работы и пр.) и заклю­
чает договор. Агентство ищет в своей базе подходящих клиен­
тов (которые оставили анкеты). Чем точнее вы сформулируете 
требования к будущему сотруднику, тем успешнее будет вы­
бор агентства. За такое посредничество агентству придется 
заплатить. К плюсам работы с агентствами следует отнести 
экономию времени по сравнению с самостоятельным поиском, 
а также возможность получить действительно хорошего спе­
циалиста.

Результатом всех вышеперечисленных способов при­
влечения персонала должно стать собеседование с соиска­
телем и его анкетирование (дабы не полагаться на память). 
В анкете можно отразить те вопросы, которые будете зада­
вать соискателям. Вопросы могут быть любого свойства, но 
прежде всего касаться профессионализма, необходимых на­
выков и умений. Допустимы также вопросы о личной жиз­
ни (семейное положение, наличие и возраст детей, увлече­
ния и пр.), поскольку специфика той или иной работы может 
предполагать командировки, ночные смены и прочие меро­
приятия, подчас не совместимые с графиком жизни семьи 
претендента.

Все более популярным способом поиска сотрудников ста­
новится аутсорсинг. В условиях кризиса это позволяет мно­
гим компаниям выжить, а порой даже увеличить рост произ­
водства.

Аутсорсинг — это передача части функций по обслужи­
ванию деятельности компании (предпринимателя) другой 
организации-исполнителю. Сторонней организации переда­
ются отдельные бизнес-процессы, которые не являются для 
компании основными, бизнесобразующими. Малые компании, 
использующие аутсорсинг, сэкономят на затратах и офисных 
площадях. Кроме того, сторонняя компания лучше справится
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с функциями, на которых она специализируется. Таким обра­
зом, клиент оплачивает только время работы специалиста, что 
снижает общую стоимость услуг. Распространенными счита­
ются следующие виды аутсорсинга: бухгалтерский, юридиче­
ский, кадровый, IT-аутсорсинг, транспортный аутсорсинг, аут­
сорсинг персонала и пр.

Так, например, аутсорсинг бухгалтерского учета на­
шел широкое применение во многих странах мира. Переда­
ча бухгалтерской сферы приводит к значительной экономии 
денежных средств, так как выполняется профессионалами. 
Фирма-аутсорсер обеспечивает начисление заработной платы, 
подготовку и сдачу налогового и финансового отчета и пр.

Аутсорсинг IT-услуг станет альтернативой штатному 
IT-специалисту, системному администратору. Компания- 
аутсорсер возьмет на себя функции по сопровождению IT- 
инфраструктуры: обслуживание компьютеров, оргтехники, 
локальной сети, настройка оптимальной конфигурации опера­
ционных систем, настройка управляемого сетевого оборудова­
ния и пр.

Юридический аутсорсинг — это вид юридической услуги, 
оказываемой сторонней компанией, предполагающий полный 
(или частичный) аутсорсинг функций юридической службы 
организации. В рамках договора юридического обслуживания 
могут оказываться следующие услуги: консультации по вопро­
сам применения действующего законодательства; разработка 
проектов договоров, контрактов, соглашений и сопутствующих 
им документов, учредительных документов, внутрифирмен­
ных регламентов и должностных инструкций, писем, справок 
и других документов; представление интересов компании в от­
ношениях с органами государственной власти, ведомствами 
и организациями, должностными лицами, юридическими и фи­
зическими лицами и пр.

Аутсорсинг персонала (аутстаффинг) — технология 
менеджмента, основанная на кооперировании управленче­
ских процессов посредством привлечения внешних организа­
ций и персонала управления со стороны, передачи им ряда
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функций управления. Иными словами, аутстаффинг пред­
ставляет собой вывод части сотрудников компании из штата 
и оформление их трудоустройства через специализирован­
ную компанию. Данная компания оформляет сотрудников, 
необходимых предпринимателю, в свой штат. И хотя они про­
должают работать на него и выполнять все свои функции, 
его обязанности как работодателя переходят к аутсорсинго­
вой компании. Таким образом можно не думать о проблемах 
управления персоналом, связанных с выплатой зарплаты, 
налогов и ведением кадрового делопроизводства. Еще один 
вариант аутсорсинга персонала — когда сторонняя компания 
предоставляет свой квалифицированный персонал в рас­
поряжение предпринимателя без оформления официальных 
трудовых договоров.

Как правило, в услуги, оказываемые компании-заказчику 
в рамках договора аутстаффинга, входит:

зачисление в штат и оформление трудовых отношений 
с сотрудниками компании-заказчика;

начисление и выплата заработной платы, пособий по вре­
менной нетрудоспособности и компенсаций за отпуск, оформ­
ление командировочных расходов;

перечисление налогов в соответствующие фонды, сдача 
отчетов и пр.

Преимущества услуги «аутстаффинг»:
сокращение экономических издержек, а именно содер­

жание кадровой службы и штата;
возможность найма персонала с помощью аутстаффинга 

для осуществления краткосрочных проектов;
минимизация административных рисков (в результа­

те найма неподходящего человека) в течение испытательного 
срока;

возможность найма персонала через аутстаффинг при 
ограничении численности штата компании;

возможность сконцентрироваться на основной деятель­
ности и не отвлекаться на организацию работы вспомогатель­
ных подразделений;
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осуществление деятельности в городах без открытия 
филиала или представительства с помощью сотрудников, за­
численных в штат аутстаффинговой компании1.

Прямой экономии средств аутстаффинг не дает. Все рас­
ходы так или иначе приходится оплачивать в прежнем объеме. 
Другое дело, что имеет место весьма существенная косвенная 
экономия, потому что отпадает необходимость содержать гро­
моздкую кадровую службу и большой штат бухгалтерии, что 
особенно важно для предприятий малого бизнеса2.

Подавляющее большинство европейских компаний 
применяют аутсорсинг бизнес-процессов, свидетельству­
ют результаты опроса, проведенного в 2008 г. компанией 
Ernst&Young, одним из международных лидеров на рынке 
аудиторских услуг.

В ходе исследования выяснилось, что 70% респон­
дентов охотно передают часть определенных бизнес- 
процессов посторонним компаниям и специалистам, более 
компетентным в соответствующей области.

Кроме того, опрос показал, что основными причинами 
для выбора аутсорсинга являются снижение затрат, повы­
шение качества за счет привлечения квалифицированных 
специалистов, а также стратегическое совершенствование 
структуры организации и обеспечение большей гибкости3.

8.2. Заключение договора 
с персоналом

Предприниматель может заключить с соискателем вакан­
сии трудовой договор или какой-либо из гражданско-правовых 
(например, договор подряда или договор возмездного оказания 
услуг).
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Трудовой договор — соглашение между работодателем 
и работником, в соответствии с которым работодатель обязует­
ся предоставить работнику работу по обусловленной трудовой 
функции, обеспечить условия труда, предусмотренные тру­
довым законодательством и иными нормативными правовыми 
актами, содержащими нормы трудового права, коллективным 
договором, соглашениями, локальными нормативными актами 
и данным соглашением, своевременно и в полном размере вы­
плачивать работнику заработную плату, а работник обязуется 
лично выполнять определенную этим соглашением трудовую 
функцию, соблюдать правила внутреннего трудового распо­
рядка, действующие у данного работодателя.

Сторонами трудового договора являются работодатель 
и работник.

В трудовом договоре указываются: 
фамилия, имя, отчество работника и наименование рабо­

тодателя (фамилия, имя, отчество работодателя — физическо­
го лица), заключивших трудовой договор;

сведения о документах, удостоверяющих личность ра­
ботника и работодателя — физического лица;

идентификационный номер налогоплательщика (для ра­
ботодателей, за исключением работодателей — физических 
лиц, не являющихся индивидуальными предпринимателями);

сведения о представителе работодателя, подписавшем 
трудовой договор, и основание, в силу которого он наделен со­
ответствующими полномочиями;

место и дата заключения трудового договора. 
Обязательными для включения в трудовой договор явля­

ются следующие условия:
место работы, а в случае, когда работник принимается 

для работы в филиале, представительстве или ином обособлен­
ном структурном подразделении организации, расположенном 
в другой местности, — место работы с указанием обособленного 
структурного подразделения и его местонахождения;

трудовая функция (работа по должности в соответствии 
со штатным расписанием, профессии, специальности с указа-
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нием квалификации; конкретный вид поручаемой работнику 
работы). Если в соответствии с ТК РФ, иными федеральными 
законами с выполнением работ по определенным должностям, 
профессиям, специальностям связано предоставление компен­
саций и льгот либо наличие ограничений, то наименование этих 
должностей, профессий или специальностей и квалификацион­
ные требования к ним должны соответствовать наименованиям 
и требованиям, указанным в квалификационных справочни­
ках, утверждаемых в порядке, устанавливаемом Правитель­
ством РФ;

дата начала работы, а в случае, когда заключается сроч­
ный трудовой договор, — также срок его действия и обстоя­
тельства (причины), послужившие основанием для заключения 
срочного трудового договора в соответствии с ТК РФ или иным 
федеральным законом;

условия оплаты труда (в том числе размер тарифной 
ставки или оклада (должностного оклада) работника, доплаты, 
надбавки и поощрительные выплаты);

режим рабочего времени и времени отдыха (если для 
данного работника он отличается от общих правил, действую­
щих у данного работодателя);

компенсации за тяжелую работу и работу с вредными 
и (или) опасными условиями труда, если работник принимает­
ся на работу в соответствующих условиях, с указанием харак­
теристик условий труда на рабочем месте;

условия, определяющие в необходимых случаях харак­
тер работы (подвижной, разъездной, в пути, другой характер 
работы);

условие об обязательном социальном страховании ра­
ботника в соответствии с ТК РФ и иными федеральными за­
конами;

другие условия в случаях, предусмотренных трудовым 
законодательством и иными нормативными правовыми акта­
ми, содержащими нормы трудового права.

Трудовой договор вступает в силу со дня его подписания 
работником и работодателем, если иное не установлено феде-
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ральными законами, иными нормативными правовыми актами 
Российской Федерации или трудовым договором, либо со дня 
фактического допущения работника к работе с ведома или по 
поручению работодателя или его представителя.

Работник обязан приступить к исполнению трудовых обя­
занностей со дня, определенного трудовым договором. Прием 
на работу нового сотрудника оформляется приказом адми­
нистрации предприятия. Однако если договор не был подписан, 
а новый сотрудник уже начал работать, то считается, что этот 
договор заключен автоматически.

При заключении трудового договора лицо, поступающее 
на работу, предъявляет работодателю:

паспорт или иной документ, удостоверяющий личность; 
трудовую книжку, за исключением случаев, когда тру­

довой договор заключается впервые или работник поступает на 
работу на условиях совместительства;

страховое свидетельство государственного пенсионного 
страхования;

документы воинского учета — для военнообязанных 
и лиц, подлежащих призыву на военную службу;

документ об образовании, о квалификации или наличии 
специальных знаний — при поступлении на работу, требую­
щую специальных знаний или специальной подготовки.

Трудовое законодательство предусматривает для сотруд­
ника, работающего по трудовому договору, массу гарантий. 
Так, организация должна предоставить работнику оснащен­
ное необходимым инструментом рабочее место, отвечающее 
требованиям техники безопасности и санитарным нормам 
и правилам, а также специальную одежду, обувь и средства 
индивидуальной защиты. Кроме того, рабочее время не должно 
превышать 40 ч в неделю. Привлечение работодателем работни­
ка к сверхурочной работе допускается с его письменного согла­
сия. Работа в выходные и нерабочие праздничные дни запреща­
ется, за исключением ряда случаев (в целях предотвращения 
ущерба; для предотвращения катастрофы, производственной 
аварии либо устранения последствий катастрофы, произвол-
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ственной аварии или стихийного бедствия и пр.). Привлечение 
работников к работе в выходные и нерабочие праздничные 
дни производится с их письменного согласия в случае необхо­
димости выполнения заранее непредвиденных работ, от сроч­
ного выполнения которых зависит в дальнейшем нормальная 
работа организации в целом или ее отдельных структурных 
подразделений, индивидуального предпринимателя. Про­
должительность работы (смены) в ночное время сокращается 
на один час без последующей отработки. Работодатель обязан 
предоставлять работнику оплачиваемый отпуск, срок которого 
не менее 28 рабочих дней.

При заключении трудового договора с работодателем — 
физическим лицом работник обязуется выполнять не запре­
щенную ТК РФ или иным федеральным законом работу, опре­
деленную этим договором.

В письменный трудовой договор в обязательном порядке 
включаются все условия, существенные для работника и для 
работодателя.

Работодатель—физическое лицо обязан: 
оформить трудовой договор с работником в письменной 

форме;
уплачивать страховые взносы и другие обязательные 

платежи в порядке и размерах, которые определяются феде­
ральными законами;

оформлять страховые свидетельства государственно­
го пенсионного страхования для лиц, поступающих на работу 
впервые.

Работодатель — физическое лицо, не являющийся инди­
видуальным предпринимателем, также обязан в уведомитель­
ном порядке зарегистрировать трудовой договор с работником 
в органе местного самоуправления по месту своего жительства 
(в соответствии с регистрацией).

Иногда организации или предпринимателю выгоднее за­
ключать договоры гражданско-правового характера. Это слу­
чаи, когда привлекаются работники для временной, разовой 
работы. Гражданско-правовой договор на выполнение работ
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или оказание услуг заключается на определенный срок или до 
возникновения результата.

Под гражданско-правовым договором понимается со­
глашение двух или нескольких лиц об установлении, измене­
нии или прекращении гражданских прав и обязанностей. При 
оформлении гражданско-правовых отношений широкое рас­
пространение получили договоры подряда, поручения и воз­
мездного оказания услуг, авторский договор. По договору под­
ряда, например, одна сторона (подрядчик) обязуется выполнить 
по заданию другой стороны (заказчика) определенную работу 
и сдать ее результат заказчику, а заказчик обязуется принять 
результат работы и оплатить его. По договору авторского за­
каза одна сторона (автор) обязуется по заказу другой стороны 
(заказчика) создать обусловленное договором произведение 
науки, литературы или искусства на материальном носителе 
или в иной форме. По договору возмездного оказания услуг ис­
полнитель обязуется по заданию заказчика оказать услуги (со­
вершить определенные действия или осуществить определен­
ную деятельность), а заказчик обязуется оплатить эти услуги. 
Отношения, возникающие по гражданско-правовому договору, 
регулируются Гражданским кодексом РФ. В отличие от трудо­
вого договора, который ориентирован на процесс трудовой дея­
тельности работника, гражданско-правовой договор предпо­
лагает выполнение конкретного задания заказчика. При этом 
исполнители работ и подрядчики сами определяют порядок ис­
полнения данных обязанностей и делают это за свой счет. Так­
же исполнитель (подрядчик) может привлечь к исполнению 
своих обязанностей третьих лиц. За выполненную работу ис­
полнители и подрядчики получают вознаграждение, оговорен­
ное в договоре. Гражданско-правовой договор не предусматри­
вает социальные гарантии (отпуска, больничные и пр.).



ЛИТЕРАТУРА

1. Трудовой кодекс Российской Федерации.
2. Гражданский кодекс Российской Федерации.
3. Налоговый кодекс Российской Федерации.
4. Федеральный закон от 8 августа 2001 г. № 129-ФЗ «О го­

сударственной регистрации юридических лиц и индивидуаль­
ных предпринимателей».

5. Федеральный закон от 8 августа 2001 г. № 128-ФЗ «О ли­
цензировании отдельных видов деятельности».

6. Федеральный закон от 22 ноября 1995 г. JMe 171-ФЗ 
«О государственном регулировании производства и оборота 
этилового спирта, алкогольной и спиртосодержащей продук­
ции».

7. Федеральный закон от 26 декабря 2008 г. № 294-ФЗ 
«О защите прав юридических лиц и индивидуальных пред­
принимателей при осуществлении государственного контроля 
(надзора) и муниципального контроля».

8. Федеральный закон от 24 июля 2009 г. № 212-ФЗ 
«О страховых взносах в Пенсионный фонд Российской Феде­
рации, Фонд социального страхования Российской Федерации, 
Федеральный фонд обязательного медицинского страхования 
и территориальные фонды обязательного медицинского стра­
хования».

9. Постановление Правительства РФ от 1 января 2002 г. 
№ 1 «О классификации основных средств, включаемых в амор­
тизационные группы».

10. Постановление Правительства РФ от 27 февраля 2009 г. 
№ 178 «О распределении и предоставлении субсидий из феде­
рального бюджета бюджетам субъектов Российской Федерации

198



на государственную поддержку малого и среднего предприни­
мательства, включая крестьянские (фермерские) хозяйства».

11. Березин И.С. Маркетинговые исследования: Как это де­
лают в России. — М.: Вершина, 2005.

12. Демидов Е., Кузьмин В. Управление человеческими ре­
сурсами в условиях кадрового голода // Общество и экономика. 
2008. № 6.

13.  Донин Ю. Замена ЕСН страховыми взносами // Аудит 
и налогообложение. 2009. N° 12.

14. Друкер П. Посткапиталистическое общество // Новая 
постиндустриальная волна на Западе. Антология. — М., 1999.

15. Колтунова О. Под чужой крышей. Розничные наблюде­
ния // Компания. 2009.20 апреля.

16.  Котлер Ф. Основы маркетинга. — СПб.: Коруна, 2002.
17. Мескон М., Альберт М., Хедоури Ф. Основы менед­

жмента. — М.: Дело, 2002.
18. Учетная политика организации для целей бухгалтер­

ского учета на 2010 год // Консультант бухгалтера. 2010. № 1.
19.  Хизрич Р., Пирс М. Предпринимательство, или Как за­

вести собственное дело и добиться успеха / Пер. с англ. — М.: 
Прогресс, 1992.



ПРИЛОЖЕНИЕ 1

Статья 17 «Перечень видов деятельности, 
на осуществление которых требуются лицензии» 

Федерального закона от 8 августа 2001 г. № 128-ФЗ 
«О лицензировании отдельных видов деятельности»

(извлечение)
1. В соответствии с настоящим Федеральным законом ли­

цензированию подлежат следующие виды деятельности:
1) разработка авиационной техники, в том числе авиацион­

ной техники двойного назначения;
2) производство авиационной техники, в том числе авиаци­

онной техники двойного назначения;
3) ремонт авиационной техники, в том числе авиационной 

техники двойного назначения;
4) испытание авиационной техники, в том числе авиацион­

ной техники двойного назначения;
5) деятельность по распространению шифровальных 

(криптографических) средств;
6) деятельность по техническому обслуживанию шифро­

вальных (криптографических) средств;
7) предоставление услуг в области шифрования инфор­

мации;
8) разработка, производство шифровальных (криптогра­

фических) средств, защищенных с использованием шифро­
вальных (криптографических) средств информационных си­
стем, телекоммуникационных систем;

9) деятельность по выявлению электронных устройств, 
предназначенных для негласного получения информации, в по­
мещениях и технических средствах (за исключением случая,
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если указанная деятельность осуществляется для обеспечения 
собственных нужд юридического лица или индивидуального 
предпринимателя);

10) деятельность по разработке и (или) производству 
средств защиты конфиденциальной информации;

11) деятельность по технической защите конфиденциаль­
ной информации;

12) разработка, производство, реализация и приобретение 
в целях продажи специальных технических средств, предна­
значенных для негласного получения информации, индиви­
дуальными предпринимателями и юридическими лицами, осу­
ществляющими предпринимательскую деятельность;

13) деятельность по изготовлению защищенной от подде­
лок полиграфической продукции, в том числе бланков ценных 
бумаг, а также торговля указанной продукцией;

14) разработка вооружения и военной техники;
15) производство вооружения и военной техники;
16) ремонт вооружения и военной техники;
17) утилизация вооружения и военной техники;
18) торговля вооружением и военной техникой;
19) производство оружия и основных частей огнестрельно­

го оружия;
20) производство патронов к оружию и составных частей 

патронов;
21) торговля оружием и основными частями огнестрельно­

го оружия;
22) торговля патронами к оружию;
23) экспонирование оружия, основных частей огнестрель­

ного оружия, патронов к оружию;
24) коллекционирование оружия, основных частей огне­

стрельного оружия, патронов к оружию;
25) разработка и производство боеприпасов и их составных 

частей;
26) утилизация боеприпасов и их составных частей;
27) выполнение работ и оказание услуг по хранению, пере­

возкам и уничтожению химического оружия. Лицензирование
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деятельности по эксплуатации взрывопожароопасных произ­
водственных объектов прекращается со дня вступления в си­
лу технических регламентов, устанавливающих обязательные 
требования к лицензируемым видам деятельности;

28) эксплуатация взрывопожароопасных производствен­
ных объектов;

30) эксплуатация химически опасных производственных 
объектов;

31) деятельность по проведению экспертизы промышлен­
ной безопасности;

32) производство взрывчатых материалов промышленного 
назначения;

33) хранение взрывчатых материалов промышленного на­
значения;

34) применение взрывчатых материалов промышленного 
назначения;

35) деятельность по распространению взрывчатых мате­
риалов промышленного назначения;

36) производство пиротехнических изделий;
37) деятельность по распространению пиротехнических из­

делий ГУ и V класса в соответствии с национальным стандартом;
38) деятельность по тушению пожаров.
39) производство работ по монтажу, ремонту и обслужива­

нию средств обеспечения пожарной безопасности зданий и соо­
ружений;

40) производство маркшейдерских работ;
41) деятельность по реставрации объектов культурного 

наследия (памятников истории и культуры);
42) геодезическая деятельность;
43) картографическая деятельность;
44) выполнение работ по активному воздействию на гидро­

метеорологические процессы и явления;
45) выполнение работ по активному воздействию на геофи­

зические процессы и явления;
46) деятельность в области гидрометеорологии и смежных 

с ней областях;
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47) фармацевтическая деятельность;
48) производство лекарственных средств;
49) производство медицинской техники;
50) техническое обслуживание медицинской техники (за 

исключением случая, если указанная деятельность осуществ­
ляется для обеспечения собственных нужд юридического лица 
или индивидуального предпринимателя);

51) изготовление протезно-ортопедических изделий по за­
казам граждан;

52) деятельность, связанная с оборотом наркотических 
средств и психотропных веществ (культивирование растений, 
производство, изготовление, переработка, хранение, перевоз­
ки, реализация, распределение, приобретение, использование, 
уничтожение), внесенных в Список I в соответствии с Феде­
ральным законом от 8 января 1998 года № З-ФЗ «О наркотиче­
ских средствах и психотропных веществах»;

53) деятельность, связанная с оборотом наркотических 
средств и психотропных веществ (разработка, производство, 
изготовление, переработка, хранение, перевозки, отпуск, реа­
лизация, распределение, приобретение, использование, унич­
тожение), внесенных в Список II в соответствии с Федераль­
ным законом от 8 января 1998 года № З-ФЗ «О наркотических 
средствах и психотропных веществах»;

54) деятельность, связанная с оборотом психотропных ве­
ществ (разработка, производство, изготовление, переработка, 
хранение, перевозки, отпуск, реализация, распределение, при­
обретение, использование, уничтожение), внесенных в Спи­
сок III в соответствии с Федеральным законом от 8 января 
1998 года № З-ФЗ «О наркотических средствах и психотроп­
ных веществах»;

54.1) деятельность, связанная с производством, переработ­
кой, хранением, реализацией, приобретением и использованием 
прекурсоров наркотических средств и психотропных веществ, 
внесенных в Таблицу I Списка IV в соответствии с Федераль­
ным законом от 8 января 1998 года № З-ФЗ «О наркотических 
средствах и психотропных веществах»;
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55) деятельность, связанная с использованием возбудите­
лей инфекционных заболеваний;

56) перевозки морским транспортом пассажиров;
57) перевозки морским транспортом грузов;
58) перевозки внутренним водным транспортом пасса­

жиров;
59) перевозки внутренним водным транспортом грузов;
60) перевозки воздушным транспортом пассажиров (за ис­

ключением перевозок, осуществляемых воздушными судами 
государственной авиации, экспериментальной авиации, граж­
данской авиации, в том числе авиации общего назначения, без 
взимания платы);

61) перевозки воздушным транспортом грузов (за исклю­
чением перевозок, осуществляемых воздушными судами го­
сударственной авиации, экспериментальной авиации, граж­
данской авиации, в том числе авиации общего назначения, без 
взимания платы);

62) перевозки пассажиров автомобильным транспортом, 
оборудованным для перевозок более восьми человек (за исклю­
чением случая, если указанная деятельность осуществляется 
для обеспечения собственных нужд юридического лица или ин­
дивидуального предпринимателя);

63) перевозки пассажиров и багажа железнодорожным 
транспортом;

64) перевозки железнодорожным транспортом грузов;
65) перевозки железнодорожным транспортом грузоба­

гажа;
66) транспортировка грузов (перемещение грузов без за­

ключения договора перевозки) по железнодорожным путям 
общего пользования, за исключением уборки прибывших гру­
зов с железнодорожных выставочных путей, возврата их на 
железнодорожные выставочные пути;

68) погрузочно-разгрузочная деятельность применитель­
но к опасным грузам на внутреннем водном транспорте;

69) погрузочно-разгрузочная деятельность применитель­
но к опасным грузам в морских портах;
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70) погрузочно-разгрузочная деятельность применитель­
но к опасным грузам на железнодорожном транспорте;

71) деятельность по осуществлению буксировок морским 
транспортом (за исключением случая, если указанная дея­
тельность осуществляется для обеспечения собственных нужд 
юридического лица или индивидуального предпринимателя);

74) деятельность по сбору, использованию, обезврежива­
нию, транспортировке, размещению отходов I—IV класса опас­
ности (не подлежит лицензированию деятельность по накопле­
нию отходов I—V класса опасности, а также деятельность по 
сбору, использованию, обезвреживанию, транспортированию, 
размещению отходов V класса опасности);

75) деятельность по производству и реализации специаль­
ного игрового оборудования, предназначенного для осущест­
вления игорного бизнеса;

81) заготовка, переработка и реализация лома цветных ме­
таллов;

82) заготовка, переработка и реализация лома черных ме­
таллов;

83) деятельность, связанная с трудоустройством граждан 
Российской Федерации за пределами Российской Федерации;

86) деятельность по изготовлению экземпляров аудиовизу­
альных произведений, программ для электронных вычислитель­
ных машин (программ для ЭВМ), баз данных и фонограмм на лю­
бых видах носителей (за исключением случаев, если указанная 
деятельность самостоятельно осуществляется лицами, обладаю­
щими правами на использование указанных объектов авторских 
и смежных прав в силу федерального закона или договора);

93) деятельность по изготовлению и ремонту средств из­
мерений;

95) космическая деятельность;
96) медицинская деятельность;
98) деятельность по обеспечению авиационной безопас­

ности;
104) деятельность по организации и проведению азартных 

игр в букмекерских конторах и тотализаторах.
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2. Положениями о лицензировании конкретных видов дея­
тельности устанавливается перечень работ и услуг по следую­
щим видам деятельности:

1) деятельность по организации и проведению азартных 
игр и (или) пари, в том числе с использованием игровых столов 
и иного игрового оборудования, в помещениях казино (деятель­
ность казино);

2) деятельность по организации и проведению азартных 
игр и (или) пари, в том числе с использованием игрового обору­
дования (кроме игровых столов);

3) космическая деятельность;
4) медицинская деятельность;
5) проектирование зданий и сооружений, за исключением 

сооружений сезонного или вспомогательного назначения;
6) строительство зданий и сооружений, за исключением 

сооружений сезонного или вспомогательного назначения;
7) инженерные изыскания для строительства зданий и со­

оружений, за исключением сооружений сезонного или вспомо­
гательного назначения;

8) эксплуатация взрывопожароопасных производствен­
ных объектов.

Примечание. Лицензирование видов деятельности, ука­
занных в подл. 1- 4, 28, 30, 31, 39, 40, 42, 43, 49, 50, 93, прекра­
щается со дня вступления в силу технических регламентов, 
устанавливающих обязательные требования к лицензируемым 
видам деятельности.



ПРИЛОЖЕНИЕ 2

Приложение № 1 
к Правилам представления 

уведомлений о начале 
осуществления отдельных видов 

предпринимательской деятельности 
и учета указанных уведомлений

Перечень работ и услуг в составе отдельных видов 
предпринимательской деятельности, 

о начале осуществления которых юридическим лицом 
или индивидуальным предпринимателем

представляется уведомление_________________
Наименование видов деятельности 
и выполняемых в их составе работ 

и услуг

Код по обще­
российскому 
классифика­

тору

I. Предоставление гостиничных услуг, 
а также услуг по временному размещению 

и обеспечению временного проживания
1. Деятельность гостиниц 55.1 <*>
2. Деятельность прочих мест для временно­
го проживания

55.21, 55.22, 
55.23.1, 

55.23.2 <*>
II. Предоставление бытовых услуг

3. Ремонт, окраска и пошив обуви 011100-011300
<**>
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Наименование видов деятельности 
и выполняемых в их составе работ 

и услуг

Код по обще­
российскому 
классифика­

тору

4. Ремонт и пошив швейных, меховых и ко­
жаных изделий, головных уборов и изделий 
текстильной галантереи, ремонт, пошив 
и вязание трикотажных изделий

012100, 012200, 
012400,012500 

<**>

5. Ремонт и техническое обслуживание бы­
товой радиоэлектронной аппаратуры, бы­
товых машин и бытовых приборов, ремонт 
и изготовление металлоизделий

013100 - 013400 
<*•>

6. Изготовление и ремонт мебели 014100, 014200
<**>

7. Химическая чистка и крашение, услуги 
прачечных

015000 <**>

8. Техническое обслуживание и ремонт 
транспортных средств, машин и оборудова­
ния

017100 - 017500
<**>

9. Услуги фотоателье и фото- и кино лабо­
раторий

018100 <**>

10. Услуги бань и душевых 019100 <**>
11. Парикмахерские услуги 019300 <**>

III. Предоставление услуг общественного питания организа­
циями общественного питания

12. Услуги общественного питания 122100, 122200 
<**>

IV. Розничная торговля (за исключением розничной 
торговли товарами, свободный оборот которых ограничен 

в соответствии с федеральными законами)
13. Розничная торговля в неспециализиро­
ванных магазинах

52.1 <*>
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Наименование видов деятельности 
и выполняемых в их составе работ 

и услуг

Код по обще­
российскому 
классифика­

тору

14. Розничная торговля пищевыми продук­
тами в специализированных магазинах

52.21 - 52.24, 
52.27 <*>

15. Розничная торговля косметическими 
и парфюмерными товарами

52.33 <*>

16. Розничная торговля в палатках и на 
рынках

52.62 <*>

V. Оптовая торговля (за исключением оптовой торговли 
товарами, свободный оборот которых ограничен 

в соответствии с федеральными законами)

17. Оптовая торговля пищевыми продук­
тами

51.32, 51.33, 
51.36.3, 51.38.1, 

51.38.22, 
51.39.1 <*>

18. Оптовая торговля непродовольственны­
ми потребительскими товарами

51.45.1, 
51.47.33, 
51.53.22, 

51.55.1 <*>

VI. Предоставление услуг по перевозкам пассажиров и бага­
жа по заказам автомобильным транспортом (за исключением 
осуществления таких перевозок по маршрутам регулярных 
перевозок, а также для обеспечения собственных нужд юри­

дических лиц, индивидуальных предпринимателей)

19. Услуги по перевозке пассажиров и ба­
гажа в городском, пригородном и междуго­
родном сообщении

025201 - 025203 
<**>

209



Наименование видов деятельности 
и выполняемых в их составе работ 

и услуг

Код по обще­
российскому 
классифика­

тору

VII. Предоставление услуг по перевозкам грузов авто­
мобильным транспортом, грузоподъемность которого со­
ставляет свыше 2,5 тонн (за исключением таких перевозок, 

осуществляемых для обеспечения собственных нужд юриди­
ческих лиц, индивидуальных предпринимателей)

20. Деятельность автомобильного грузового 
специализированного транспорта

60.24.1 <*>

21. Деятельность автомобильного грузового 
неспециализированного транспорта

60.24.2 <*>

VIII. Производство текстильных материалов, швейных изделий
22. Ткацкое производство 17.2 <*>
23. Производство готовых текстильных из­
делий, кроме одежды

17.4 <*>

24. Производство прочих текстильных из­
делий

17.51 <•>

25. Производство трикотажного полотна 17.6 <•>
26. Производство трикотажных изделий 17.7 <*>

IX. Производство одежды
27. Производство одежды из кожи 18.1 <*>
28. Производство одежды из текстильных 
материалов и аксессуаров одежды

18.2 <*>

X. Производство кожи, изделий из кожи, в том числе обуви
29. Дубление и отделка кожи 19.1 <*>
30. Производство чемоданов, сумок и анало­
гичных изделий из кожи и других материа­
лов; производство шорно-седельных и дру­
гих изделий из кожи

19.2 <*>
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Наименование видов деятельности 
и выполняемых в их составе работ 

и услуг

Код по обще­
российскому 
классифика­

тору

31. Производство обуви 19.3 <*>
XI. Обработка древесины и производство изделий из дерева 

и пробки, за исключением мебели
32. Распиловка и строгание древесины; про­
питка древесины

20.1 <*>

33. Производство шпона, фанеры, плит, 
панелей

20.2 <*>

34. Производство деревянных строительных 
конструкций, включая сборные деревянные 
строения, и столярных изделий

20.3 <*>

XII. Издательская и полиграфическая деятельность
35. Полиграфическая деятельность и предо­
ставление услуг в этой области

22.2 <*>

XIII. Деятельность, связанная с использованием вычисли­
тельной техники и информационных технологий (за исклю­

чением указанной деятельности, осуществляемой в целях 
защиты государственной тайны)

36. Техническое обслуживание и ремонт 
офисных машин и вычислительной техни­
ки, включая контрольно-кассовую технику

72.5 <*>

<*> Наименование видов работ и услуг приведено в соот­
ветствии с Общероссийским классификатором видов экономи­
ческой деятельности (ОКВЭД) ОК 029-2007 (КДЕС Ред. 1.1).

<**> Наименование видов услуг приведено в соответствии 
с Общероссийским классификатором услуг населению (ОКУН) 
ОК 002-93.



ПРИЛОЖЕНИЕ 3

Приложение № 2 
к Правилам представления 

уведомлений о начале 
осуществления отдельных 

видов предпринимательской 
деятельности и учета указанных 

уведомлений

Форма
уведомления о начале

осуществления предпринимательской деятельности

(отметка о регистрации 
уведомления в уполномоченном 

органе)
В_____________________________________________________

(указывается наименование федерального органа исполнительной вла­
сти (его территориального органа), в который представляется уведомление)

У В Е Д О М Л Е Н И Е  
о начале осуществления 

предпринимательской деятельности

от “___ ”_____________ 20 _ г.

(указывается полное и сокращенное, в том числе фирменное (при наличии), 
наименование, организационно-правовая форма юридического лица, фами­

лия, имя, отчество индивидуального предпринимателя)
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(указываются почтовые адреса места нахождения юридического лица, в том 
числе его филиалов и представительств, мест фактического осуществления 
заявленного вида (видов) деятельности, мест фактического осуществления 

заявленного вида (видов) деятельности индивидуального предпринимателя)

в соответствии со статьей 8 Федерального закона «О защите 
прав юридических лиц и индивидуальных предпринимателей 
при осуществлении государственного контроля (надзора) и му­
ниципального контроля» уведомляет о начале осуществления 
следующего вида (видов) предпринимательской деятельности:

(указывается вид (виды) деятельности и выполняемые в ее составе работы
(услуги)

по перечню работ и услуг в составе отдельных видов предпринимательской
деятельности,

о начале осуществления которых юридическим лицом или индивидуальным

предпринимателем представляется уведомление)
с “___ ”_____________20 г. и подтверждает соответствие тер­
риторий, зданий, помещений, сооружений, оборудования, иных 
подобных объектов, транспортных средств, предназначенных 
для использования в процессе осуществления заявленной дея­
тельности, персонала, иных условий осуществления предпри­
нимательской деятельности обязательным требованиям.

(наименование долж­
ности руководителя 
юридического лица)

(подпись руководителя 
юридического лица, 

лица, представ­
ляющего интересы 

юридического лица, 
индивидуального пред­

принимателя)

(инициалы, фамилия 
руководителя юри­

дического лица, лица, 
представляющего ин­
тересы юридического 

лица, индивидуального 
предпринимателя)

М.П.
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