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Малый бизнес

Малый бизнес

Неделовой подход Малый бизнес — 
основа экономик большинства стран мира. Однако в России 
доля предприятий этого сектора все еще серьезно отстает  
от показателей развитых государств. Экспертное 
сообщество разделилось на два лагеря: одни считают, 
что причиной тому — плохие законы и слабая 
заинтересованность власти в развитии малых и средних 
предприятий, другие настаивают на том, что в стране просто 
не сформировалась культура предпринимательства. Денис Кожин

По данным ФНС, в начале 2017 года все-
го в РФ было зарегистрировано 5,9  млн 
субъектов МСБ, наибольшая часть кото-
рых (3 млн) относилась к индивидуальным 
предпринимателям. Суммарная числен-
ность персонала, работающего по найму в 
компаниях МСБ и у индивидуальных пред-
принимателей, составляла 15,9 млн чело-
век. С учетом самих индивидуальных пред-
принимателей всего в малом и среднем 
бизнесе было занято 18,9 млн человек, или 
26,1% занятых в российской экономике. 

По данным Росстата, оборот субъектов 
МСБ — юридических лиц по итогам 2016 
года составил 45,1  трлн рублей (что эк-
вивалентно 30,9% суммарного оборота 
организаций РФ). При этом последние 
доступные данные об обороте бизнесов  
ИП относятся к 2014 году (тогда их выруч-
ка вместе с налогами и иными обязатель-
ными платежами насчитывала 10,4  трлн 
рублей, а численность действовавших  
ИП составляла 2,4 млн человек). 

В реальности же многие эксперты на-
стаивают на том, что доля МСБ в ВВП 
вряд ли превышает 20%. Для нормального 
функционирования экономики нужно уд-
воить эту долю, уверены все опрошенные 
BG эксперты.

Типичные проблемы Малый бизнес 
играет важную роль в развитии экономи-
ки страны. Он стимулирует конкуренцию, 
обеспечивает насыщение рынка разноо-
бразными товарами и услугами, создает 
дополнительные рабочие места. Однако 
в процессе осуществления хозяйствен-
ной деятельности субъекты малого пред-
принимательства сталкиваются с рядом 
проблем. Это недостаточная материаль-
но-техническая база, плохо развитая си-
стема финансовой поддержки. Сложная 
и неустойчивая экономическая ситуация 
в стране также отрицательно сказывается 
на развитии малого бизнеса.

Александра Тарасова, генеральный 
директор юридической компании «АВТ 
Консалтинг», считает, что для увеличения 
доли малого бизнеса в ВВП, а также его 
привлечения в иные отрасли экономики 
необходим комплекс мер, направленных 
на повышение доступности и привлека-
тельности малого бизнеса как способа 
осуществления хозяйственной деятель-
ности. «В числе таких мер, например, 
можно назвать совершенствование за-
конодательной базы, создание допол-
нительных мер правовой поддержки со 
стороны государства, установление до-

полнительных налоговых льгот», — счи-
тает юрист.

На сегодняшний день существует ряд 
законов, направленных на развитие и под-
держку субъектов малого бизнеса. В их 
числе 209-ФЗ от 24.07.2007 «О развитии 
малого и среднего предпринимательства 
в Российской Федерации», 477-ФЗ от 
29.12.2014 «О внесении изменений в ста-
тью 346.20 и главу 26 части второй Нало-
гового кодекса Российской Федерации» 
и другие. В соответствии с последним ин-
дивидуальные предприниматели, которые 
открывают свое дело в производственной, 
социальной и научной сферах, могут быть 
освобождены от налогов на два налоговых 
периода. 

Евгения Абрамович, руководитель 
управления анализа валютных рисков 
Dukascopy Bank SA, полагает, что пока 
более 70% экономики находится в пря-
мой или косвенной собственности госу-
дарства, малый бизнес развиваться не 
будет. «Субсидии как таковые сделали 
свое положительное дело для малых 
предпринимателей, однако их оказалось 
мало, да и сама процедура выделения 
этих субсидий вызывает вопросы», — 
считает банкир. ➔ 90

На текущий момент потенциально может существенно увеличить долю малого бизнеса только сфера услуг. Сфера розничной торговли и так насыщена компаниями МСБ
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всех сторон относительно недавно по-
явившихся услуг.

Частный пример Екатерина Касе-
нова, юрист, управляющий партнер юри-
дической фирмы «Касенов и партнеры», 
предлагает разобрать взаимоотношения 
клиентов службы такси, построенной по 
образу Uber, и компании, предоставляю-
щей подобную услугу. Она отмечает, что 
компания предоставляет клиенту возмож-
ность путем использования соответству-
ющего предложения воспользоваться 
информационной услугой и объявить о 
своем желании переместиться из точки А 
в точку Б. Получив соответствующий за-
прос, компания переправляет его непо-
средственно водителю.

«Как же происходит взаимодействие 
водителя и компании? Сотрудничающие с 
ней водители используют ее как систему 
информирования о клиентах и платежного 
агента, через которого происходит опла-
та их услуг. Возникают ли здесь трудовые 
взаимоотношения? Нет, иначе будет на-
рушен принцип предоставления только 
информационной услуги. Как это работа-
ет? Да, в общем-то, несложно. Называется 
этот способ 

”
партнерская программа“. До-

говор заключается компанией с индиви-
дуальными предпринимателями (ИП) или 
юридическими лицами. При этом ИП мо-
жет работать только самостоятельно или 
иметь работников, взаимоотношения с 
которыми — его ответственность», — рас-
суждает юрист. По ее словам, компания 
в качестве платежного агента принимает 
от клиента денежные средства за услугу, 
оказанную его партнером, и, удерживая 
свое вознаграждение, перечисляет сред-
ства партнеру. То есть сам процесс пере-
возки пассажира не имеет к компании 
никакого отношения. Таким образом, ком-
пания застрахована от рисков, связанных 
с человеческим фактором. «Какой бы ни 
был хороший или плохой водитель, хочет 
ли он в отпуск или болеет, нарушает ли он 
ПДД или нет, хамит клиенту или предельно 
вежлив, большой у него доход или мень-
ше МРОТ, причинил ли он кому-нибудь 
ущерб или ущерб причинен ему — все это 
не имеет к компании никакого отношения. 
Нет трудовых отношений — отсутствует 
ответственность», — резюмирует юрист.

Аналогичная ситуация и в случае наступ- 
ления страхового случая с пассажиром. 
Его расходы, включая вред здоровью, бу-
дут возмещаться страховой компанией в 
объеме страховой выплаты, а сверх того 
— самим водителем или его непосред-
ственным работодателем, но не компани-
ей, говорит госпожа Касенова.

«Таким образом, рисуется вполне себе 
малорисковый бизнес-вариант. Компания 
отвечает только за то, за что ей отвечать 
просто: разработанные, оцифрованные и 
отлаженные информационные взаимодей-
ствия — и больше ни за что. Вычленив из 
стандартного бизнеса коммуникационную 
часть, от всего остального затратного и 
непредсказуемого компания отказывает-
ся и передает его своим партнерам. Где 
еще может использоваться подобный под-
ход? На мой взгляд, практически везде. 
Любая электронная площадка, которая 
является коммуникатором между клиентом 
и исполнителем, врачом и пациентом, ав-
тором и издательством, может занять эту 
отстраненную позицию, максимально сни-
зив свои риски и переложив их на других 
участников этого сотрудничества», — под-
водит итог госпожа Касенова. n


