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МАЛЫЙ И СРЕДНИЙ БИЗНЕС

Экономика государственной важности
На малых предприятиях должно работать 25 миллионов работников к 2024 году

П резидент России в своем указе, под-
писанном в этом году после выбо-

ров, поручил увеличить число заня-
тых в малом и среднем бизнесе (МСБ) 
к 2024 году с 19 до 25 миллионов чело-
век. Какие меры могут помочь эту зада-
чу решить и рецепты каких стран долж-
на внимательно изучить Россия, чтобы 
достичь этой амбициозной цели. Ситу-
ацию изучал корреспондент Иван Ла-
тушкин.

�� МЕЖДУНАРОДНЫЕ 
СТАНДАРТЫ

Система поддержки малого бизнеса 
в России построена по всем между-
народным стандартам, которые раз-
рабатывает Организация экономи-
ческого сотрудничества и развития 
(OECD). Например, вопросы финан-
сирования. Многие предпринимате-
ли жалуются, что для малого бизнеса 
закрылся доступ к кредитам, и видят 
в этом самую главную проблему МСБ. 
Но вся инфраструктура для обеспе-
чения доступа к финансам для мало-
го бизнеса давно построена и обка-
тана. Инфляция покрывала большую 
часть неэффективных решений банков 
и бизнеса. Проще говоря, за все платил 
потребитель — причем с энтузиазмом, 
так как инфляция отбивала у него же-
лание к сбережению. Сейчас инфля-
ция минимальна, а ставка кредита 
высока, и бизнесом это воспринима-
ется как «остановка дыхания». Но эта 
проблема должна разрешиться в бли-
жайшее время. В прошлом году объ-
ем займов малому бизнесу уже подрос 
на 15%, до 6,1 трлн рублей. И Сбербанк, 
например, уже объявил, что в теку-
щем году нарастит портфель кредитов 
МСБ на 20–22%. Если дефицит финан-
сирования спадет, выжившие бизнесы 
смогут вздохнуть спокойнее и снова 
начнут расти. Какую-то часть дороги 
до цели, поставленной президентом, 
этот рост поможет пройти.

Но стоит присмотреться к пробле-
мам, которые всегда относились к уз-
ким местам всего российского бизне-
са. Однако в мире есть успешный опыт 
их преодоления. Речь идет о профес-
сионально-технической подготовке 
работников и выходе на экспортные 
рынки.

�� КОРЕЙСКИЙ ТРЕНИНГОВЫЙ 
КОНСОРЦИУМ

В России возможность обучать сво-
их сотрудников необходимым навы-
кам есть пока только у крупных кор-

пораций. Малый бизнес себе этого 
позволить не может — и это полно-
масштабная проблема, в числе мно-
гих делающая маленькие компании 
неэффективными. Примером выхода 
из этой ситуации может стать опыт 
Южной Кореи. В стране путем проб 
и ошибок построили систему подго-
товки рабочих кадров. В 60-е годы XX 
века многие латиноамериканские 
страны (в частности, Бразилия, Ко-
лумбия, Чили) с подачи Международ-
ной организации труда (МОТ) ввели 
у себя так называемые тренинговые 
сборы. Собранные средства (при-
близительно 1% зарплаты каждого 
сотрудника во всех компаниях) пе-
редавались образовательной систе-
ме, которая уже предлагала компани-
ям курсы обучения для их персонала. 
Это был большой шаг вперед по срав-
нению с полным отсутствием профо-
бразования.

Но система, где первую скрипку 
играли тренинговые центры, оказа-
лась не очень эффективной. Центры 
быстро бюрократизировались, так что 
непосредственно на обучение шло все 
меньше средств.

В 1970–1980-х годах система модифи-
цировалась. Собранные средства шли 
теперь на компенсации предприяти-
ям, которые сами искали подходящие 
курсы, а потом оплачивали их выделен-
ными грантами. Такую систему начали 
внедрять, в частности, быстроразвива-
ющиеся азиатские страны (Сингапур, 
Малайзия, Южная Корея). Конкурен-
ция за деньги между образовательны-
ми центрами резко выросла. Например, 
Сингапур, внедрив подобную схему, 
втрое увеличил число прошедших обу-
чение рабочих. Однако и она не была 
лишена недостатков. Сбор платили все 
компании, а наиболее эффективно ею 
пользовались крупные предприятия. 

В том же Сингапуре 100% компаний 
с численностью больше 200 человек 
получали компенсации на обучение. 
Из мелких предприятий отправляла 
своих сотрудников учиться лишь чет-
верть. В таких компаниях не было спе-
циального человека, который мог бы 
разобраться в тонкостях предлагаемых 
программ, не было времени, чтобы зани-
маться составлением заявок на гранты. 
В итоге многие из них просто отказыва-
лись от участия, относясь к тренингово-
му сбору как к еще одному налогу. 

Южной Корее удалось решить проб-
лему — несчастье помогло. В 1998 году 
грянул азиатский финансовый кризис. 
К 1999 году в Корее было уже 8,6% безра-
ботных, что для страны трудоголиков, где 
обычный уровень безработицы не более 
2%, очень много. Власти страны решили 
помочь малому бизнесу. Была поставле-
на цель повысить его конкурентоспо-
собность и помочь выходить на внеш-

ние рынки — в том числе и повысив 
техническую грамотность работников. 
Кому-то пришла идея объединять малые 
компании в пулы, названные тренинго-
выми консорциумами. Деньги ($730 тыс.) 
на подготовку пилотного проекта в горо-
де Бусан решили взять у Всемирного бан-
ка. Когда банк выделил только $250 тыс., 
министерство труда из своих фондов по-
могло, добавив $2,5 млн и расширив об-
ласть действия пилота до трех городов — 
Бусана, Инчхона и Кванджу. 

Идея, как говорится, выстрелила. 
В пилотном проекте прошли обучение 
6 тыс. рабочих (вместо планировав-
шихся 3 тыс., 40% рабочих прослуша-
ли более одного курса). Торгово-про-
мышленная палата Кореи, которая 
была организатором пилота, отбира-
ла несколько малых компаний, к кото-
рым прикреплялся тренинговый ме-
неджер. Опытным путем выяснилось: 
оптимальное соотношение — два менед-
жера на 30 компаний, отобранных по от-
раслевому принципу. 

Уже к 2011 году обучение по такой 
схеме в Корее за учебный год проходи-
ли более 200 тыс. рабочих. И главное, 
удалось изменить соотношение обу-
чающихся. Раньше из тысячи слуша-
телей, обучение которых было оплаче-
но из тренингового сбора, 800 работали 
на крупных предприятиях — хотя в об-
щем числе рабочей силы, за которую 
уплачивался сбор, они составляли лишь 
треть. Теперь соотношение кардиналь-
но поменялось — в 2010 году, например, 
когда проводилось промежуточное ис-
следование, уже около 60% сотрудников 
малых компаний тоже получали доступ 
к новым знаниям. 

Программы, успешные в одних 
странах, необязательно приживутся 
в других. Но то, что системы обучения 
сотрудников на рабочих местах и повы-
шения квалификации в России практи-
чески отсутствуют и уже всерьез тор-
мозят рост малого бизнеса, очевидно.

�� ВПЕРЕД, НА ЭКСПОРТ

Переориентироваться МСБ в азиат-
ских странах на внешний рынок за-
ставил тот же кризис 1998 года. Сжав-
шийся местный спрос заставил 
их пытаться найти покупателей за пре-
делами госграниц. Если перед кризи-
сом распределение экспорта между 
крупным и малым бизнесом в странах 
АСЕАН было 88% и 12%, то уже в позд-
них нулевых 77% и 23%. 

Опыт Сингапура показывает, что 
путь этот неодномоментный. На пер-
вом этапе надо добиться, чтобы идея 

экспорта продукции просто осела 
в головах руководителей и владель-
цев малого бизнеса. Надо, чтобы они 
получили адекватную информацию 
о рынках и потребителях их продук-
ции вне страны, немного больше де-
нег в оборотный капитал — денежный 
цикл при экспорте длиннее, чем при 
работе на внутреннем рынке. Во всех 
этих областях без помощи государ-
ства не обойтись, благо она в основ-
ном должна быть информационная.

Российские малые и средние ком-
пании уже имеют попытки выхода 
на международные рынки и более 
или менее понятно, что им там ме-
шает. Например, компании, которые 
предлагали установку на транспорт-
ные средства GPS-ГЛОНАСС-датчиков 
для отслеживания маршрута и про-

чих параметров поездки еще в кон-
це нулевых довольно удачно нача-
ли выход на рынки некоторых стран, 
где не очень доброжелательно отно-
сятся к США и идее американской 
монополии в навигационном серви-
се. В Иране, Турции, некоторых стра-
нах Латинской Америки идея о том, 
что навигатор может быть дублиро-
ван в системе ГЛОНАСС нашла пони-
мание. 

Но компании совершили мно-
го ошибок, характерных для первого 
этапа. Они не сразу нашли правиль-
ных партнеров, неверно оценили мо-
дель бизнеса: в России их заказчиками 
были огромные транспортные подраз-
деления сырьевых компаний с грузо-
вым автопарком с тысячами машин, 
а в Бразилии надо было работать с го-
родскими развозчиками мороженого. 
Решение всех этих проблем при отно-
сительно небольших затратах могло 
бы взять на себя государство. 

Учитывая, что из-за курса рубля 
российские товары могут быть инте-
ресны внешним рынкам, относительно 
небольшие госинвестиции могут дать 
хорошую отдачу, обеспечив рост заня-
тых в малом бизнесе.

”
В РОССИИ ВОЗ-
МОЖНОСТЬ ФИ-

НАНСИРОВАТЬ СОБ-
СТВЕННЫЕ ОБУЧАЮЩИЕ 
ПРОГРАММЫ ДЛЯ СОТРУД-
НИКОВ ЕСТЬ ПОКА ТОЛЬКО 
У КРУПНЫХ КОМПАНИЙ

Деньги падают в цене
Александр Турунцев

М алый и средний бизнес (МСБ) сегод-
ня самая уязвимая часть российской 

экономики, несмотря на многочислен-
ные программы поддержки, в том числе 
и льготного кредитования. На развитие 
нужны средства, желательно длинные 
и дешевые. Банки заинтересованы в ра-
боте с малыми предприятиями, но пока 
могут привлечь заемщиков лишь сниже-
нием ставок. 

Основная проблема привлечения 
внешнего финансирования МСБ — от-
сутствие хороших залогов и недоста-
точная финансовая устойчивость — они 
особо уязвимы в кризисные времена. Ма-
лые и средние компании зачастую не-
прозрачны, в них отсутствуют стандар-
тизованные корпоративные процедуры, 
что затрудняет оценку их платежеспо-
собности. В результате при кредитова-
нии МСБ преобладают краткосрочные 
займы — доля кредитов сроком до одно-
го года превышает 62% в общих выдачах 
этому сектору. 

�� ЧАСТНЫЙ ИНТЕРЕС

Как поясняет директор по развитию кре-
дитных продуктов Альфа-банка Марина 

Полякова, банки в целом заинтересова-
ны в финансировании МСБ. Это массо-
вый сегмент, кредитование которого по-
зволяет банку оперативно наращивать 
портфель и диверсифицировать риски 
большим количеством выданных креди-
тов на незначительные суммы. На фоне 
снижения банковских ставок, естествен-
но, наблюдается взлет кредитования 
МСБ. В 2017 году впервые за последние 
несколько лет выдача кредитов мало-
му и среднему бизнесу выросла на 15,4%, 
в первой половине 2018-го — еще на 4%.

При этом некоторые банки наращи-
вают портфель кредитов, предостав-
ленных МСБ, быстрее среднерыночных 
показателей. Так, по итогам первого по-
лугодия 2018 года такой портфель в ВТБ 
увеличился на 9,6%.

Безусловный лидер по выдаче кре-
дитов МСБ и по темпам роста объе-
мов такого кредитования — Сбербанк, 
на его долю приходится около 30% рын-
ка. По словам старшего вице-президен-
та, руководителя блока Сбербанка «Кор-
поративный бизнес» Анатолия Попова, 
в прошлом году банк нарастил портфель 
кредитов МСБ на 20%. Выступая в мае 
на Петербургском международном эко-
номическом форуме, Попов подчеркнул, 
что портфель по кредитам по МСП растет 

в несколько раз быстрее, чем в среднем 
по бизнесу. Помимо Сбербанка серьез-
ными игроками на этом рынке в прош-
лом году являлись банки «УралСиб», 
«Возрождение», Промсвязьбанк, Бин-
банк, Инвестторгбанк. Будут ли подпав-
шие под санацию банки и дальше кре-
дитовать МСБ, на данный момент пока 
неясно. На этот рынок выходят и новые 
игроки: так, например, в начале авгус-
та о запуске кредитования для малого 
и среднего бизнеса объявил Тинькофф 
Банк. Кредит для предпринимателей 
на срок до 3 лет на сумму до 1 млн рублей 
под 12% годовых выдается без поручите-
лей и залогов. При своевременном пога-
шении кредита без просрочек Тинькофф 
Банк пересчитает проценты по снижен-
ной ставке и вернет разницу. Клиентам 
«Тинькофф Бизнеса» также будет досту-
пен беспроцентный овердрафт на сумму 
до 300 тысяч рублей на срок до 15 дней. 
Плата за использование овердрафта со-
ставит от 490 рублей, но им также мож-
но будет пользоваться бесплатно в тече-
ние бизнес-дня.

��  ПОД ГАРАНТИИ ГОСУДАРСТВА

Снижение ставок по обычным кре-
дитам для малых и средних компа-

ний наб людалось в целом по рынку. 
Начиная с прошлого года заработа-
ли программы госгарантий при кре-
дитовании МСБ — сейчас по ним мож-
но получить кредит под 5–6% годовых. 

Так, например, в мае 2018 года Сбер-
банк и Министерство экономическо-
го развития РФ подписали дополни-
тельное соглашение о предоставлении 
льготных кредитов под 6,5% на срок 
до пяти лет субъектам малого и сред-
него предпринимательства. По оцен-
кам Сбербанка, этот документ поз-
волит выдать в 2018 году до 15,5 млрд 
рублей.

В государственных программах 
поддержки малого и среднего пред-
принимательства, реализуемых со-
вместно с Министерством экономи-
ческого развития РФ, Министерством 
сельского хозяйства и Корпорацией 
МСП, участвует и банк ВТБ. «По итогам 
первого полугодия 2018 года кредит-
ный портфель ВТБ по государствен-
ным программам поддержки мало-
го и среднего предпринимательства 
превысил 90 млрд рублей. Недавно наш 
банк присоединился к льготной про-
грамме Министерства промышленно-
сти и торговли, по которой кредитные 
средства предоставляются производи-

телям на приобретение промышлен-
ной российской техники по ставке 
до 5% годовых с максимальным сро-
ком сделок до пяти лет. Мы уже заклю-
чили пять сделок по этой программе 
на общую сумму более 125 млн руб-
лей», — рассказали в пресс-службе ВТБ.

Программы гарантирования за-
работали и на региональном уровне. 
В 2017 году Фонд содействия кредито-
ванию малого бизнеса Москвы прога-
рантировал кредиты московским ком-
паниям на сумму 20 млрд рублей — это 
примерно 4% от кредитного банков-
ского портфеля в столице. Это пока 
капля в море, но тем, кто получил та-
кие гарантии, это серьезное подспорье 
в бизнесе. Фонд выдает поручитель-
ство по кредиту с гарантийным покры-
тием до 70% от требуемого банками за-
логового обеспечения.

�� КУРС НА СМЯГЧЕНИЕ

Директор по развитию кредитных 
продуктов Альфа-банка Марина Поля-
кова отмечает явный тренд на смягче-
ние условий кредитования заемщиков 
малого и среднего бизнеса. «Особен-
ность малого бизнеса — это быстрая 
реакция на изменения в экономике. 

Поэтому при развитии кризиса у этих 
заемщиков довольно быстро проис-
ходит падение кредитного качества. 
А по мере прохождения острой фазы 
кризиса, сегмент малого бизнеса рань-
ше других восстанавливается и на-
чинается новый виток роста. Сейчас 
мы видим, что острая фаза пройдена, 
период массовых дефолтов закончил-
ся. На рынке опять оживление», — го-
ворит она. 

На смягчение требований банков 
к заемщикам в последние годы влияет 
еще один важный фактор: новый уро-
вень информационной прозрачности 
и использование технологий big data. 

В целом за последние пару лет су-
щественно расширился круг источни-
ков информации: для оценки заемщи-
ка банки стали активнее пользоваться 
данными из БКИ, ЕГРЮЛ, СПАРК, ком-
мерческих баз и агрегаторов различ-
ных данных. Госорганы и коммерче-
ские структуры все больше собирают 
и агрегируют информацию о компа-
ниях и постепенно расширяют дос туп 
к различным информационным ба-
зам. Это позволяет банкам ускорить 
и упростить процесс кредитования, 
при этом кредитное качество и риски 
остаются под контролем.

Малому бизнесу требуется технологический прорыв во всех отраслях | РИА Новости | Сергей Пятаков
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ТЕМАТИЧЕСКОЕ ПРИЛОЖЕНИЕ К ГАЗЕТЕ

Ремесло в Сети
Выживут те, кто найдет свою нишу

Наталья Тимашова

К оммерческий успех будут иметь 
те виды малого и среднего бизнеса, 

которые смогут органично встроиться 
в новое цифровое пространство.

��  МАЛЫЕ И ВАЖНЫЕ

Малый и средний бизнес в нашей стра-
не представлен в основном микро-
предприятиями, в которых занят один 
работник, — их 95% от общего количе-
ства. Большая часть российского ма-
лого и среднего бизнеса — это торговля 
и сфера услуг. Следующими по попу-
лярности идут строительство, сельское 
хозяйство, информационные техноло-
гии. Такие данные приводятся в докла-
де за 2017 год «О достигнутых резуль-
татах по улучшению условий ведения 
предпринимательской деятельности, 
развитию малого и среднего бизнеса 
и поддержке индивидуальной предпри-
нимательской инициативы», подготов-
ленном специалистами департамента 
развития малого и среднего предпри-
нимательства и конкуренции Минэко-
номразвития РФ. 

Специалисты Национального инсти-
тута системных исследований проб-
лем предпринимательства (НИСИПП) 
провели в прошлом году масштабное 
исследование и определили стабиль-
но развивающиеся отрасли, потенци-
альные точки роста для МСП в разных 
регионах. Так, в Москве это оптовая 
и розничная торговля, операции с не-
движимостью, здравоохранение, пре-
доставление персональных услуг, про-
изводство электронных компонентов; 
в Санкт-Петербурге — производство 
целлюлозы, бумаги, картона и изделий 
из них, производство медицинских из-
делий; в Воронежской области — вы-
пуск пищевых продуктов и напитков, 
а в Мурманске — строительство. В Ка-
бардино-Балкарии лидирует выпуск 
медицинских изделий, а в Татарстане — 
обработка древесины и производство 
изделий из пробки. Региональная спец-
ифика имеет значение для МСП, но есть 
отрасли универсальные, востребован-
ные во всех регионах, вне зависимо-
сти от климатических особенностей 
и доходов населения. К таким пер-
спективным направлениям для мало-
го бизнеса в России сегодня относятся 
e-commerce, производство продуктов 
питания, IT-технологии, образование 
и косметология. 

По данным различных исследова-
ний, в число актуальных направлений 
малого бизнеса в 2017–2018 годах попа-
ли также кейтеринг (в 2015 году рост 
выручки кейтеринговых компаний со-
ставил 106,5% по сравнению с 2014-м); 
услуги бухгалтерского учета, оказы-
ваемые на аутсорсинге; организация 
сетей быстрого питания и ларьков 
формата «кофе с собой», пирожковых 
и блинных; услуги веб-дизайна и он-
лайн-маркетинга; продажа спортив-
ного питания и клининговые услуги.

��  ЦИФРА ОПРЕДЕЛЯЕТ СПРОС

Торговля и услуги — самые быстро-
растущие сегменты, это не новость, 

так устроена экономика во всех стра-
нах: люди постоянно что-то покупают 
в магазинах, кафе, пекарнях, на рын-
ках, пользуются услугами салонов 
красоты, химчисток, автосервисов, 
мастерских по ремонту бытовой тех-
ники. Но сейчас в ритейл и сферу услуг 
внед ряются цифровые технологии, ме-
няя эти отрасли в соответствии с тре-
бованиями потребителей и рынка. Со-
ответственно, растут и развиваются 
обслуживающие их по части цифро-
вых и компьютерных технологий не-
большие компании. 

«Кому из малого бизнеса цифро-
визация нужна в первую очередь? 
Конечно, если вы продаете пирож-
ки и кофе навынос, интернет вам 
не нужен. Но если вы доросли до пер-
сональной коммуникации с клиен-
тами, то он жизненно необходим, — 
говорит Андрей Аксенов, директор 
по развитию бизнеса Intelligent emails, 
компании, специализирующейся 
на автоматизации маркетинговых 
коммуникаций. — Среди наших по-
стоянных клиентов есть индивиду-
альные предприниматели — неболь-
шие онлайн-магазины, торгующие 
контактными линзами, электрон-
ными игрушками. Пока ИП немного, 
но их количество постепенно будет 
расти. Онлайн может хорошо помочь 
в развитии таких направлений биз-
неса, как юридические услуги, торго-
вые розничные предприятия, онлайн-
образование, медицинские клиники. 
Онлайн-сервисы решают несколько 
задач для развития компании: сайт 
может работать витриной, объясняя 
и демонстрируя преимущества про-
дукта и подталкивая к покупке, со-
циальные сети, рассылки, ретарге-
тинг удерживают старых клиентов, 
поддерживают их лояльность, а кон-
текстная реклама привлекает новых. 
Сервисы берут на себя рутину, авто-
матизируют все процессы».

Сегодня очень перспективными 
считаются нишевые проекты — неболь-
шие агентства, предлагающие таким 
же небольшим компаниям-производи-
телям и продавцам взять на себя все за-
боты о продвижении в онлайне, специ-
ализаций много: работа с контекстной 
рекламой, коммуникации, телефония, 
чаты на сайте, соцсети, сервисы для 
поддержки склада, доставки и мно-
гие другие. 

Электронная коммерция — одно 
из самых перспективных направ-
лений развития небольшого бизне-
са последние 10 лет. Традиционные 
магазины не исчезнут в обозримом 
будущем, но их число будет сокра-
щаться, а вид — внешний и внутрен-
ний — меняться. Таковы новые прави-
ла игры в ритейле, который должен 
быть персонифицированным. В сво-
ем последнем докладе «Тотальные 
продажи», который традиционно 
готовят каждый год специалисты 
PwC, выделено десять направлений 
развития ритейлеров, среди них — 
создание и поддержка мобильного 
сайта. Это говорит о том, что парал-
лельно с ритейлом будут развивать-
ся компании, специализирующиеся 
на разработке и поддержке мобиль-
ных приложений и сайтов, на брен-
динге и маркетинге. 

��  ФЕРМЕРЫ В СЕТИ

«Основные причины, мотивирующие 
покупателей пользоваться онлайн-ма-
газинами, — удобство совершения по-
купок и наличие широкого ассорти-
мента, а не цены, — говорит Мартайн 
Пейтерс, руководитель практики 
по предоставлению услуг компаниям 
сектора розничной торговли и про-
изводства потребительских товаров 
PwC в России. — Бытовую электрони-
ку и технику, компьютеры люди уже 
давно и охотно покупают в интерне-

те, одежду, обувь и игрушки тоже, а те-
перь активно стали закупать в онлайне 
и продукты, особенно этот тренд заме-
тен в Москве». 

Онлайн-продажи — хороший шанс 
выйти на рынок и застолбить свою 
нишу небольшим производителям 
сельскохозяйственной продукции — 
молока и кисломолочных продуктов, 
яиц, мяса птицы, меда, орехов и су-
хофруктов, грибов и зелени. Прода-
жи в интернете — оптимальный спо-
соб дистрибуции для производителей 
нишевых товаров: пекарен, предлага-
ющих «здоровый» хлеб на закваске, 
разработчиков «невредных», экологи-
чески чистых продуктов, ориентиро-
ванных на отдельные группы населе-
ния — вегетарианцев и веганов, детей 
и взрослых-аллергиков, людей, актив-
но занимающихся спортом и фитнесом. 
Тема ЗОЖ популярна, и на этой волне 
малые предприятия могут успешно 
дрейфовать в море конкурентов.

�� КРАСОТА НА ПРОДАЖУ

В современном обществе культ веч-
ной молодости, тебя уважают друзья 
и коллеги, тобой восхищаются, если 
ты бодр, строен и активен. Поэтому ин-
дустрия красоты активно развивается 
во всем мире и в России. Специалисты 
оценивают ее как перспективную для 
малых предприятий, так как есть ста-
бильный спрос на услуги. Рентабель-
ность индустрии красоты составляет 
в среднем около 30%. Неплохо для се-
годняшней экономики. В лидерах — па-
рикмахерские экономкласса, студии 
маникюра-педикюра, татуажа и пер-
манентного макияжа, кабинеты мас-
сажа и формат барбер-шопов — сало-
нов для мужчин, где можно побриться 
и постричься. А вот студии автозагара 
и солярии теряют свою популярность: 
загар выходит из моды. 

�� ОБРАЗОВАНИЕ ДЛЯ ВСЕХ

Еще один интересный для МСП сег-
мент — образование, в том числе он-
лайн-школы и курсы. Учатся сегодня 
все и всему. Дети, подростки и взрос-
лые изучают музыку, живопись, вокал, 
танцы, осваивают мастерство кон-
дитеров, поваров и пекарей. Отдель-
ное направление — онлайн-обучение, 
которое не требует от начинающих 
предпринимателей ощутимых вло-
жений в аренду и ремонт помещения, 
коммунальные платежи, оборудова-
ние офиса и рабочих мест. Эксперты 
прогнозируют дальнейший рост обра-
зовательного сегмента, учитывая тот 
факт, что правительство всерьез оза-
ботилось легализацией самозанятых 
граждан (к ним относят репетиторов 
и нянь). И хотя пока эти люди не спе-
шат уведомлять о своей деятельности 
налоговые органы, вопрос об их ста-
тусе все равно скоро придется ре-
шать: объявленные налоговые кани-
кулы для них заканчиваются в конце 
2018 года. Переход на работу в част-
ные офлайн- и онлайн-школы — одна 
из возможностей для «домашних учи-
телей» легально продолжать свою де-
ятельность.

Предприниматель 
городского типа 
Ирина Шкарникова

По данным Росстата, в 2018 году ко-
личество предприятий малого и 

среднего предпринимательства (МСП) 
в России выросло на 6,9% и составило 
более 6 млн. Впрочем, цифры лукавы. 
Доля МСП в экономике по-прежнему 
низка — всего 20%, а количество заня-
тых в этой сфере работников не до-
росло до 20 млн человек. Кроме того, 
практически весь малый бизнес сосре-
доточен в городах, и лишь мизерная 
его часть — в сельских поселениях. Од-
нако, несмотря на сегодняшние скром-
ные цифры, эксперты уже видят точки 
роста МСП в ближайшие годы. 

Структура МСП отличается от ре-
гиона к региону. Традиционно ма-
лый и средний бизнес лучше всего 
развит в Центральном федеральном 
округе. Согласно Единому реестру 
субъектов МСП, сегодня там дей-
ствуют 1 807 744 предприятия. Сле-
дом идет Приволжский ФО, где рабо-
тают 1 064 083 предприятия, Южный 
ФО — 714 024 предприятия, Северо-
Западный ФО — 684 296, Сибирский 
ФО — 687 574. В списке отстающих 
уже много лет находятся два регио-
на — Дальневосточный, где работают 
295 197 субъектов МСП, и Северо-Кав-
казский с 198 493 предприятиями. 

В округах МСП также распределе-
ны неоднородно. К примеру, основная 
масса предприятий МСП в Дальнево-
сточном ФО приходится на Респуб-
лику Саха, Магаданскую область 
и Камчатку, а в более населенных Ев-
рейской и Чукотской АО их в два раза 
меньше. 

— Малый и средний бизнес в России 
развивается неравномерно, — гово-
рит заместитель исполнительного ди-
ректора общероссийской обществен-
ной организации «Опора России» Иван 
Ефременков. — Он сосредоточен пре-
имущественно в крупных агломера-
циях — Москве, Санкт-Петербурге, 
других городах-миллионниках. В ре-
гионах, где нет миллионников, — про-
сто в крупных городах. Например, 
в Тверской области половина всего 
малого бизнеса — 23 тыс. субъектов 
из 47 тыс. — приходится на Тверь.

Основную долю в малом и среднем 
бизнесе занимает по-прежнему опто-
вая и розничная торговля. В поселках 
следующими по популярности после 
торговли видами деятельности явля-
ются фермерство и развитие туристи-
ческой инфраструктуры. Любопытно, 
что абсолютным лидером по числу вы-
сокотехнологичных малых предпри-
ятий является Сибирский федераль-
ный округ. 

— Безусловно, малые города име-
ют свою специфику с точки зрения 
развития малого бизнеса, — счита-
ет руководитель департамента су-
веренных и региональных рейтингов 
Национального рейтингового агент-
ства Александр Пахалов. — Развивать-
ся МСП в малых населенных пунктах 
значительно сложнее из-за отсут-
ствия платежеспособного спроса и не-
благоприятной институциональной 
среды. Власти малых городов часто 
относятся к задачам развития мало-
го бизнеса исключительно формаль-

но, не создавая комфортных условий 
для предпринимателей. Представи-
тели малого бизнеса из небольших 
городов регулярно указывают на то, 
что местные администрации не толь-
ко не помогают преодолевать адми-
нистративные барьеры, но и создают 
избыточное регулирование. Напри-
мер, согласование установки вывески 
или рекламной конструкции в малых 
городах занимает порой больше вре-
мени, чем в Москве или Петербурге. 
Однако стоит отметить, что у МСП 
в небольших населенных пунктах есть 
свои преимущества — это низкий уро-
вень конкуренции. 

Насчет эффективности предпри-
ятий МСП мнения экспертов расхо-
дятся: кто-то считает, что отрасль 
находится в стагнации, а кто-то уже 
видит рост, который происходит в от-
дельных отраслях промышленности. 
Так, в последний год наблюдался зна-
чительный рост выручки предприя-
тий МСП в самых отстающих регио-
нах страны — Ингушетии, Чеченской 
Республике, Еврейской АО — на 50, 
13 и 20% соответственно. По мнению 
Ивана Ефременкова, высокие показа-
тели обусловлены легализацией ра-
боты предприятий малого и среднего 
бизнеса в результате мер господдерж-
ки. По другим оценкам, такой рост 
стал возможен благодаря вводу в экс-
плуатацию новых производств и мо-
дернизации существующих за счет 
вливания в отстающие регионы круп-
ных инвестиций. Кроме того, некото-
рые производства из большого биз-

неса переходят в категорию малого 
и среднего. Такая ситуация характер-
на, например, для станкостроения: со-
ветские предприятия-гиганты, при-
спосабливаясь к новой рыночной 
среде, дробятся на малые предприя-
тия, занимающие небольшую, но ис-
ключительно свою рыночную нишу.

— После упадка отрасли в 90-е за-
воды нуждались в модернизации соб-
ственных производственных мощ-
ностей, чтобы наладить серийный 
выпуск высокотехнологичных стан-
ков, которые могли бы конкуриро-
вать с продукцией мировых лиде-
ров, — рассказывает председатель 
комитета по тяжелому машиностро-
ению и станкостроению Общероссий-
ской общественной организации «Де-
ловая Россия», председатель совета 
директоров компании СТАН Максим 
Гущин. — Существенную помощь ока-
зали такие институты, как Фонд раз-
вития промышленности (ФРП), Корпо-
рация МСП. Несколько наших заводов 
реализуют сейчас проекты модерни-
зации, частично профинансирован-
ные ФРП при гарантийной поддержке 
Корпорации МСП. Заем на 7 лет под 5% 
в существующей финансовой системе 
РФ, которая в целом не обеспечивает 
отечественные машинострои тельные 
предприятия доступными кредит-
ными средствами, — очень серь езная 
поддержка, которая позволила нам 
оснастить заводы новым оборудова-
нием.

По мнению экспертов, малый 
и средний бизнес лучше развивает-
ся там, где его активно поддерживает 

региональная власть. На федеральном 
уровне предусмотрены стандартные 
меры поддержки МСП: создание ин-
фраструктуры — бизнес-инкубато-
ров и технопарков, финансовая под-
держка по линии гарантийных фондов, 
институтов развития, АО «Корпора-
ция МСП», субсидирование процент-
ной ставки, льготное кредитование, 
лизинговая поддержка, уменьшение 
обязательного сбора в пенсионный 
фонд. 

На региональном уровне суще-
ствуют свои налоговые преферен-
ции. Так, регионы могут снижать став-
ку по налогу в упрощенной системе 
налогообложения (УСН) в шесть раз 
по приоритетным для региона видам 
деятельности. По отдельным видам 
деятельности регионы могут вводить 
налоговые каникулы для индивиду-
альных предпринимателей в течение 
первых двух лет. Лучшими на сегод-
ня в плане поддержки МСП считают-
ся такие регионы, как Татарстан, Баш-
кирия, Калужская, Калининградская, 
Новосибирская, Томская, Иркутская, 
Магаданская области, Республика 
Саха, Красноярский край, Хабаров-
ский край. 

Развиваются в регионах и формы 
нефинансовой поддержки бизнеса — 
образовательно-консультационные 
программы, семинары, школы и фо-
румы. 

— Сейчас много программ под-
держки на уровне фондов и госу-
дарства разной степени эффектив-
ности: от ГБУ «Малый и средний 
бизнес» до грантовых программ раз-
ных фондов, — считает руководитель 
образовательного проекта «Больше, 
чем покупка» Лена Карин. — Я счи-
таю, что предпринимателя надо ве-
сти за руку в течение нескольких лет, 
пока он не встанет на ноги, а не да-
вать ему единичные формальные кон-
сультации. 

— Для поддержки МСП в малых го-
родах нужны, безусловно, налоговые 
льготы и отсутствие проверок, — счи-
тает доцент кафедры корпоративного 
управления Высшей школы корпора-
тивного управления (ВШКУ) РАНХиГС 
Виктор Солнцев. — Самое главное для 
малого бизнеса заключается в том, 
чтобы не мешать его развитию. Все 
предприниматели просят, чтобы 
их оставили в покое. Кроме того, ин-
фраструктура поддержки МСП только 
декларирована. А в реальности пред-
принимателей просто информируют 
о наличии тех или иных льгот для МСП. 
А обещанных льготных кредитов, как 
правило, в банках им не выдают. 

Тем не менее работа по улучшению 
делового климата для бизнеса в реги-
онах началась. Идет поиск форм под-
держки МСП, создаются площадки 
для обмена опытом, улучшается ин-
вестиционная инфраструктура, про-
рабатываются меры поддержки МСП. 
И если еще несколько лет назад ре-
гиональные и местные власти могли 
относиться к потенциальному инве-
стору равнодушно, то сегодня они го-
товы встретить его с распростертыми 
объятиями. Главное, чтобы это было 
не только на словах. 
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«Наша задача — помочь бизнесу 
зарабатывать больше»
Как Тинькофф Банк берет на себя решение проблем предпринимателей 

Ляйсан Юмагузина

Б анк без отделений и очередей, об-
служивание предпринимателей 

полностью в онлайне, моментальные 
операции — финансовые технологии 
сделали это реальностью. Тинькофф 
Банк создал целую экосистему всех не-
обходимых онлайн-сервисов для ма-
лого и среднего предпринимательства, 
включая стандартное расчетно-кассо-
вое обслуживание, автоматизирован-
ную бухгалтерию и многое другое. Ру-
ководитель «Тинькофф Бизнеса» Федор 
Бухаров рассказал «Известиям» о том, 
как крупнейший в мире онлайн-банк ра-
ботает с предпринимателями. 

Тинькофф создал новый формат об-
щения с банком — без визитов в офис. 
С самого начала его работы ставка де-
лалась на клиентов-физлиц. «Тинь-
кофф Бизнес» предлагает услуги мало-
му и среднему бизнесу. Эту категорию 
клиентов вы обслуживаете так же, как 
и физлиц: исключительно онлайн? 

Разумеется. Тинькофф — первый 
и единственный крупный банк в Рос-
сии, полностью работающий в онлай-
не. И крупнейший онлайн-банк в мире 
по количеству клиентов — у нас их свы-
ше 7 млн. У нас никогда не было и не бу-
дет отделений. Обслуживание малого 
и среднего бизнеса мы начали около 
трех лет назад и, конечно, использо-
вали лучшие наработки, которые у нас 
есть для физлиц. 

Самое главное, что мы предлага-
ем клиентам и почему люди и компа-
нии к нам идут, — это уровень сервиса. 
Для клиента, и особенно для предпри-
нимателя, важно, чтобы он обслужи-
вался быстро, качественно. Поэтому 
наша первая задача — быть незамет-
ными и экономить время клиента. Вто-
рое — это дать ему нечто большее, по-
мочь ему с бизнесом так, чтобы он мог 
зарабатывать больше. Самое простое, 
точнее, не самое простое, самое понят-
ное — это наша дистанционность. Клас-
сический подход: приходи и бери кучу 
документов, приходи к нам в отделе-
ние, стой в очереди, и, может, тебе по-
везет. У нас подход другой: мы работа-
ем дистанционно и оперативно. 

Предприниматели порой жалуются, 
что банки не совсем правильно пони-
мают свою роль во взаимоотношениях 
с клиентом и пытаются диктовать свои, 
иногда избыточные условия. Скажем, 
требуют каждый квартал актуальные 
договоры об аренде клиентом поме-
щения. Какую информацию, помимо 
стандартного набора бумаг для откры-
тия счета, от своего клиента будет тре-
бовать Тинькофф Банк?

Чтобы открыть счет в банке, 
не нужно собирать кучу документов 
и куда-то их везти, стоять в очередях. 
Все делается в онлайне: через личный 
кабинет на сайте или через мобильное 
приложение. Мы берем только мини-
мум документов, который требуется 
по закону, ничего лишнего с клиента 
не просим, обычно у него все есть под 
рукой. Мы сами берем все, что можно 
достать в открытых источниках, что-
бы не просить эти документы у клиен-
та лишний раз. 

Но в некоторых случаях мы можем 
запросить дополнительные докумен-
ты. Закон говорит нам: «Знай свое-
го клиента». Мы должны понимать — 
в действительности ли существует 
бизнес клиента и не используется ли 
он для проведения сомнительных опе-
раций. В целом все просто: если биз-
нес банку понятен — никаких допол-
нительных документов не потребуется. 

Давайте разберем конкретный пример. 
Допустим, владелец двух сувенирных 
магазинов ищет банк для обслужива-
ния своего бизнеса. Бизнес в Суздале, 
владелец живет в Суздале и в Москву 
без лишней необходимости приезжать 
не планирует. Как ему открыть счет 
в Тинькофф Банке?

Ему нужно просто оставить заявку 
на сайте. После этого мы запрашива-
ем у него минимум документов, пред-
варительно их смотрим и назначаем 
встречу в удобном для клиента месте, 
куда приезжает наш представитель. 
Он уже смотрит оригиналы докумен-
тов, проводит идентификацию, про-
веряет паспорта — все, что требуется 
по законодательству. У нашего пред-
ставителя есть специальное приложе-
ние, сразу в онлайне передающее все 
документы в комплаенс-службу, кото-
рая все это проверяет. Дальше предста-
витель уезжает, через какое-то время 
клиенту приходит SMS: «Добро пожа-
ловать в «Тинькофф Бизнес», и теперь 
дистанционно он может обслуживать-
ся дальше. Таким образом, клиент ни-
куда не уходит, он не тратит ни копей-
ки — полностью бесплатно. Вход у нас 
максимально простой.

Сколько у вас сейчас обслуживается 
представителей малого и среднего биз-
неса? 

Сегодня в банке обслуживается 
около 400 тыс. счетов юрлиц. Боль-
шинство из них — микробизнес с обо-
ротом до 1 млн рублей в месяц. Доля 
Москвы и области в базе наших клиен-
тов не превышает 20% — банк работает 
с предпринимателями по всей России, 
у нас много клиентов и на Дальнем Вос-
токе, на Камчатке. Мы обслуживаем 
предпринимателей из сферы торгов-
ли, услуг, транспорта, строительства. 
Особенно много среди наших клиен-
тов IT-компаний, привычных к работе 
в онлайне, фрилансеров, причем воз-
раст предпринимателей совершенно 
разный — от 18 до 70 лет. 

Если говорить про малый бизнес, 
то у нас очень много российской специ-
фики, которая отличается от западной, 
поэтому там скопировать что-то слож-
но. У нас практически нет сотрудников, 
которые раньше работали в банках, 
мы делаем многие вещи с нуля. Не так, 
как привыкли: мемориальный ордер, 
объявление на взнос наличных — таких 
слов мы не знаем. Мы общаемся с кли-
ентом на понятном языке: отправить 
платеж, посмотреть выписку — так, что-
бы любому предпринимателю, особен-
но начинающему, было понятно. Иногда 
это может смущать опытных бухгалте-
ров, но начинающим нравится.

Для нас нет разницы, где находится 
клиент. Если ему требуется бумажный 
документ, отправляем его по почте или 

курьером. Выезжаем к клиенту в слу-
чаях, когда, к примеру, в фирме меня-
ется директор и нужно идентифици-
ровать подпись нового руководителя. 
Для этого у нас есть штат из несколь-
ких тысяч представителей по всей 
стране. 

Сложно обсуждать условия конкурен-
тов, но если говорить о тарифах Тинь-
кофф Банка на обслуживание кли-
ентских счетов, как бы вы их оценили 
по сравнению с другими банками? 

Наши тарифы не просто одни из са-
мых низких — для многих предприни-
мателей обслуживание вообще может 
быть бесплатным. Самая низкая або-
нентская плата — 490 рублей в месяц. 
При этом за первые два месяца клиен-
ты не платят. Только что зарегистриро-
ванные ИП бесплатно обслуживаются 
банком первые полгода. Для клиентов 
с оборотом по корпоративной карте 
от 50 тыс. рублей в месяц обслужива-
ние тоже бесплатное. Если по счету нет 
движения, то плата за расчетно-кассо-
вое обслуживание тоже не взимает-
ся. Самое приятное: банк доплачива-
ет клиентам до 6% на остаток средств 
на счетах, и часто этот бонус превыша-
ет абонентскую плату. Это тоже очень 
удобно для бизнеса, потому что твои 
деньги работают всегда, даже когда 
лежат.

К каждому счету мы бесплатно вы-
пускаем корпоративную карту, через 
которую можно пополнить или снять 
деньги с расчетного счета в любом бан-
комате. Дополнительно ИП могут без 
комиссии переводить на собствен-

ные — «физиковские» — карты до 1 млн 
рублей в месяц без комиссии. 

К каждому клиенту банк прикреп-
ляет персонального менеджера, он от-
вечает на любые вопросы в течение 
рабочего дня. Но и в 19.00 работа под-
держки не заканчивается — отвеча-
ем на вопросы клиентов круглосу-
точно в чате и по телефону. Малый 
бизнес — это «все в одном» — у вла-
дельца мало времени и очень много 
дел. Даже сэкономленные на печати 
платежки 10 минут — это потенци-
ально заработанные деньги. Поэто-
му внутрибанковские платежи у нас 
ходят почти круглосуточно, а меж-
банковские — с часу ночи до 20 часов. 
Все платежки имеют статус срочных 
без каких-то доплат, это стандартная 
опция. Наш интернет-банк работает 
в любом браузере, с любого телефона 
или планшета. Управлять всеми сер-
висами можно со смартфона, из офи-
са, дома, машины или с пляжа в от-
пуске. Операции подтверждаются 
по SMS на контактный номер клиен-
та. К компании можно привязать не-
сколько номеров: например, не только 
гендиректора, но и бухгалтера. О без-
опасности платежей мы заботимся 
особо, для этого разработано много 
уровней проверки. 

Вы декларируете не просто обслужи-
вание, но и поддержку предпринимате-
лей. Какими конкретными мерами банк 
помогает бизнесменам? 

После нескольких первых месяцев 
работы, познакомившись с клиентом, 
мы можем открыть ему овердрафт 

в сумме от 20 тыc. до 1 млн рублей. 
За подключение овердрафта взимает-
ся разовая плата от 490 рублей. С теми 
клиентами, у кого прозрачная фи-
нансовая история, мы можем обсуж-
дать более масштабный кредит. Про-
цент по нему индивидуален. Решения 
о кредитовании принимаются быстро, 
практически моментально. Планируем 
скоро запустить возобновляемые кре-
дитные линии и кредиты под залог не-
движимости. 

Мы также стремимся максимально 
автоматизировать все рабочие процес-
сы для малого бизнеса. Клиентам, ра-
ботающим в форме ИП с упрощенной 
системой налогообложения и упла-
той в бюджет 6% выручки и по ЕНВД, 
мы предлагаем бесплатный сервис 
«Тинькофф Бухгалтерия». Он позво-
ляет в несколько кликов по прошед-
шим через банк операциям сформи-
ровать бухгалтерскую отчетность 
и отправить декларацию в ФНС, под-
писав ее цифровой подписью, которую 
мы тоже бесплатно выпускаем. Прило-
жение само напомнит о сроках упла-
ты налога, подготовит платежки, так 
что предпринимателю остается сде-
лать пару кликов и отправить декла-
рацию. Для бизнеса это очень удобно, 
ведь содержать бухгалтерию или обра-
щаться на аутсорс накладно, а с «Тинь-
кофф Бухгалтерией» необходимость 
в ней отпадает. 

У клиентов покрупнее бухучет 
труднее поддается автоматизации. 
Для них мы предлагаем услуги аут-
сорсинговой бухгалтерии. Ими уже 
пользуются сегодня в тестовом ре-
жиме более тысячи клиентов, а скоро 
она станет доступна всем по цене го-
раздо ниже, чем обычные бухгалтер-
ские услуги.

Финансовые технологии, в которых 
Тинькофф особенно силен, позволя-
ют сегодня автоматизировать и другие 
процессы. Кстати, у нас 70% сотрудни-
ков в штаб-квартире — IT-специалисты. 
Поэтому мы, например, упростили 
прохождение валютного контроля. 
Еще одна наша разработка — автома-
тизация подготовки документов. Зная 
ваши реквизиты и контрагентов, банк 
может выставить от вашего имени счет 
покупателю, а после его оплаты пред-
ложить к подписанию закрывающие 
документы. «Тинькоф Бизнес» также 
помогает автоматизировать зарплат-
ные проекты, находить и оформлять 
участие в бюджетных торгах, бесплат-
но арендовать терминалы для приема 
платежей с карт в магазинах, на бан-
ковском языке «подключить торго-
вый эквайринг». Словом, банк берет 
на себя все инфраструктурные хлопо-
ты, оставляя людям бизнеса поле для 
работы над собственно их продуктом. 

Интернет уязвим, ни одна система за-
щиты данных не может гарантировать 
абсолютную защиту от постороннего 
вмешательства. Как банк обеспечива-
ет безопасность транзакций и доступа 
к счетам клиента и что может сделать 
банк, если несанкционированный до-
ступ все же произойдет? 

Я не могу раскрыть все технологии, 
но могу рассказать про суть в целом. 
Конечно, мы очень озабочены безо-

пасностью денег, потому что мы банк, 
мы храним деньги клиентов. У нас мно-
го-много разных уровней проверки 
того, что действие совершает именно 
сам клиент. У нас есть автоматические 
системы и ручные системы, круглосу-
точно контролирующие, мониторя-
щие, как ведет себя клиент, изменился 
ли его профиль, типичную ли опера-
цию он совершает. Естественно, все 
крупные суммы — под пристальным 
контролем, и мы лучше лишний раз пе-
рестрахуемся и где-то зададим клиен-
ту лишний вопрос или лучше лишний 
раз к нему приедем, чем у него спишут 
деньги. Мы клиентам объясняем, что 
«пожалуйста, потерпите наши вопросы, 
это делается для безопасности». Если 
работать с сотнями тысяч предприни-
мателей и компаний, то обычно хоро-
шо видно — типовое поведение или нет 
демонстрирует конкретный клиент.

Субъектов среднего и малого бизнеса 
сложно назвать стабильными клиен-
тами: период активной работы часто 
сменяется затишьем. Компании часто 
временно закрываются или полно-
стью прекращают свою деятельность, 
забывая о необходимых в таком случае 
формальностях. Банк может помогать 
им в решении юридических вопросов?

Скоро в личном кабинете наших 
клиентов появится сервис «Юридиче-
ские консультации», где можно будет 
получить квалифицированный ответ 
юристов. Если говорить именно про 
ликвидацию компании, то тут ника-
ких специальных услуг у нас пока нет. 
Кстати, в нашем собственном издании 
«Тинькофф-журнал» есть раздел с по-
лезной информацией и разбором кей-
сов именно для малых предпринима-
телей. 

Также мы помогаем предпринима-
телям активно развивать их бизнес. 
Так, сейчас мы адаптируем к малому 
бизнесу СRM-системы — важный ин-
струмент любой средней и крупной 
компании. Это автоматизация конт-
роля над продажами, на который 
у микробизнеса обычно нет времени 
и денег. Зная круг интересов и контр-
агентов клиента, банк может созда-
вать продукт, помогающий находить 
новые заказы и отслеживать процесс 
их исполнения. Мы также сейчас те-
стируем конструктор сайтов для пред-
принимателей, интернет-магазинов, 
сервис по настройке контекстной ре-
кламной кампании в интернете. Все 
это — новые каналы продаж, которые 
могут дать малому бизнесу новое ды-
хание и которые можно будет задей-
ствовать в пару кликов. 

Малый бизнес часто вырастает в сред-
ний и крупный. Вы к этому готовы?

Конечно, но это постепенный про-
цесс. Для нас основная аудитория 
на данный момент — бизнес малый. Се-
годня доля Тинькофф Банка на рын-
ке по числу обслуживаемых клиентов 
из категории МСБ оценивается в 3–4%, 
до конца 2019 года мы хотим увеличить 
ее до 10%. Девиз банка — строка из пес-
ни Виктора Цоя: «Дальше действовать 
будем мы!» Дайте нам точку отсчета, 
а об инструментах бизнеса мы поза-
ботимся. 
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ТЕМАТИЧЕСКОЕ ПРИЛОЖЕНИЕ К ГАЗЕТЕ

Защитный механизм
Страховые компании разделят предпринимательские риски

Наталья Тимашова

Любой бизнес — это риск, а малый 
бизнес — риск вдвойне. Страхо-

вание предпринимательских рисков — 
распространенная мировая практика. 
Корреспондент «Известий» Наталья Ти-
машова выясняла, можно ли застрахо-
вать неудачу в России. Оказалось, что, 
хотя страховщики и заинтересованы 
в работе с этим клиентским сегментом, 
предлагаемые ему страховые продукты 
практически не отличаются от тех, что 
предлагаются крупным предприятиям. 

В официальной статистике Банка 
России разделения сегментов стра-
хования в зависимости от размера за-
страхованного юрлица не существует, 
поэтому сделать выводы на основании 
официальной статистики о динамике 

страхования малого и среднего бизне-
са невозможно, рассказали во Всерос-
сийском союзе страховщиков (ВСС). 
Оценочно доля премий, приходящая-
ся в настоящее время на страхование 
малого и среднего бизнеса, невелика. 
Например, от риска «пожар» застрахо-
ваны не более 5% небольших и средних 
юридических лиц. При этом около 90% 
небольших юридических лиц, чей биз-
нес действительно пострадал от пожа-
ра, не находят резервов для восстанов-
ления и банкротятся.

Ряд страховых компаний разра-
ботал стратегию по популяризации 
страхования для небольшого и сред-
него бизнеса, реализация которой, по-
лагают в ВСС и Российском союзе ав-
тостраховщиков, должна увеличить 
проникновение страхования в этом 

сегменте. «В частности, планируется 
показать МСБ возможности, которые 
дает страхование, показать, что сегод-
ня покупка страхового полиса — это 
доступно и просто, а также продемон-
стрировать, что может потерять пред-
приниматель, не прибегающий к стра-
хованию», — пояснили в пресс-службе 
ВСС. Начало реализации стратегии на-
мечено на этот год.

Пока же процент застраховавших 
свое дело ИП и владельцев небольших 
компаний удручающе низкий. Стабиль-
ным спросом пользуются лишь вменен-
ные или обязательные страховые про-
дукты. «Например, практически все 
арендодатели требуют от арендатора 
страхования ответственности при ис-
пользовании арендованных помещений, 
поэтому данный вид страхования вос-

требован. Все компании, занимающи-
еся перевозкой пассажиров, обязаны 
иметь полис страхования ответствен-
ности перед ними (ОСГОП). Юридиче-
ские лица, использующие в своей дея-
тельности опасные объекты (например, 
пассажирские лифты), также обязаны 
иметь соответствующий полис стра-
хования ответственности (ОСОПО)», — 
рассказали в пресс-службе ВСС. 

Страховщики говорят о том, что 
спрос на добровольное страхование 
бизнеса есть, но он нестабилен, может 
расти или сокращаться в зависимости 
от ситуации в экономике. 

«Можно лишь радоваться тому, что 
все чаще предприниматели прибе-
гают к общению со страховщиками 
не только для того, чтобы защитить 
себя от рисков, но и чтобы провести 
риск-аудит бизнеса. Крупные страхо-
вые компании готовы предоставить 
весь набор своих компетенций, что-
бы помочь каждому клиенту обезо-
пасить себя по максимуму, — говорит 
Александр Семенов, директор по кор-
поративным продажам в регионах 
компании «АльфаСтрахование». — 
Чаще всего спрос на страхование за-
висит от позиции собственника или 
менеджмента компании, которые 
понимают, зачем нужна защита для 
рисков. Если смотреть на ситуацию 
в целом, средний и малый бизнес ско-
рее ориентирован на сервисные ус-
луги или ритейл, чем на создание но-
вых производственных мощностей. 
Тем не менее есть отдельные регионы, 
где малый и средний бизнес тради-
ционно завязан на промышленность. 
Это Урал, Сибирь и Дальний Восток, 
где много предприятий, в том числе 
и недавно организованных, которым 
интересно защищать именно произ-
водственные активы, оборудование». 

У опрошенных «Известиями» стра-
ховых компаний нет принципиальных 
отличий между наполнением страхо-
вых продуктов для малого и средне-
го бизнеса и страховых продуктов для 
крупных компаний. При этом сотруд-
ничество с представителями малого 
и среднего бизнеса декларируют все 
крупные страховые компании. 

В «РЕСО-Гарантия» считают это 
направление «перспективным для 

агентских продаж», «Сбербанк Стра-
хование» работает в связке со своим 
банком, активно продвигающим но-
вые пакеты услуг для малого бизнеса. 

«У нас два коробочных продук-
та — полисы «РЕСО-Офис» и «РЕСО-
Предприниматель». В каждый вклю-
чен фиксированный набор рисков 
и объектов страхования, наиболее 
характерных и востребованных со-
ответственно разными типами ма-
лых предприятий, — рассказывает 
Борис Кузин, глава Управления ин-
дустриального страхования компа-
нии «РЕСО-Гарантия». — Первый под-
ходит для юридических фирм, бюро 
переводов, архитектурных и дизайн-
бюро, второй — для парикмахерских, 
магазинов, салонов красоты и других 
предприятий сферы обслуживания. 
Кроме того, малым и средним пред-
приятиям мы предлагаем некоро-
бочный, комбинированный продукт 
«РЕСО — Средний и малый бизнес», 
в котором предприниматель может 
сам выбрать только актуальные для 
него риски и объекты страхования. 
В том числе страхование от краж, гра-
бежа, повреждения товаров в холо-
дильных установках, а также от ди-
версий».

Одно из направлений, пользую-
щихся спросом у субъектов СМП, — 
программы добровольного меди-
цинского страхования. Малый бизнес 
на то и малый, что каждый работник 
весьма ценен и позволить ему долго 
болеть — непозволительная роскошь. 
«Для малых предприятий численно-
стью от 2 до 9 человек мы разработа-
ли программу «ДМС. Малый бизнес», 
условия и тарифы — нечто среднее 
между условиями для крупных кор-
поративных клиентов и физических 
лиц. К сожалению, программа ока-
залась не очень востребована имен-
но малыми коллективами, большим 
спросом ДМС пользуется в коллек-
тивах от 20 человек», — рассказыва-
ет Марина Черноморова, начальник 
Управления продуктов добровольно-
го медицинского страхования «РЕСО-
Гарантия».

В целом российский рынок страхо-
вых продуктов для СМП развивается 
примерно по тому же сценарию, что 

и в других странах. Можно выделить 
несколько классических ситуаций, 
которые уже проходили в свое вре-
мя за рубежом и теперь проходим мы. 
Первая — рост спроса на страхование 
имущества среди предпринимателей, 
который был вызван распростране-
нием кредитных и лизинговых про-
грамм. Второй важный момент, кото-
рый подстегивает спрос на страховые 
продукты, — повышение юридической 

грамотности покупателей. Получая 
некачественную услугу или товар, по-
купатели все чаще не решают пробле-
му на месте, а обращаются в суд за по-
лучением возмещения. Поэтому год 
от года растет спрос именно на стра-
хование ответственности бизнеса.

Третья ситуация, с которой рос-
сийский бизнес, в отличие от запад-
ного, только начал сталкиваться, это 
киберриски. «Речь идет о таких но-
вейших рисках, как взломы локаль-
ных сетей, кража персональных 
данных и DDOS-атаки. Киберстра-
хование в данном случае идеальный 
инструмент, чтобы защитить бизнес 
от максимума проблем», — поясняет 
Александр Семенов. Как показыва-
ет западный опыт, там с киберриска-
ми сталкиваются не только крупные 
корпорации или государственные 
структуры, хакерским атакам под-
вергаются даже больницы, аптеки, па-
рикмахерские и небольшие сети ма-
газинов, и в данном случае, когда нет 
возможности тратить огромные сред-
ства на IT-безопасность, полис страхо-
вания киберрисков и риск-аудит при 
покупке полиса позволяют некрупно-
му бизнесу обезопасить себя с мини-
мальными затратами.
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Луч тоньше волоса 
Анна Иванова 

М ожно ли построить успешный биз-
нес, вооружившись лишь одним 

прибором? Можно, уверяют инжене-
ры немецкой компании Asclepion, вы-
пускающей лазерное оборудование 
для косметологии. Универсальный на-
дежный прибор может стать главным 
источником прибыли любого салона 
красоты — спрос на него обещает быть 
стабильным.

��  КРАСОТА ЛЮБИТ СЧЕТ

Косметологические услуги — рынок, 
где безоговорочно хозяйствует малый 
бизнес. Пожалуй, не найти лучше от-
расли для изучения развития, взлетов 
и падений малого предприниматель-
ства на фоне макроэкономических из-
менений. Высококонкурентная среда, 
стабильный спрос, отсутствие на рын-
ке крупного, доминирующего в наци-
ональном масштабе игрока, низкий 
уровень государственного регулиро-
вания и высокая зависимость от тех-
нологической оснащенности — все это 
делает косметологию привлекатель-
ным направлением для начинающих 
бизнесменов, готовых инвестировать 
в проект с понятной экономикой и бы-
стрым оборотом капитала. 

Стабильный и даже растущий 
спрос на косметологические услу-
ги — это не исключительно россий-
ская особенность. Исследователи 
из IBIS World отмечают прирост ин-
тереса потребителей к рынку красоты 
как в странах G7, так и в развивающих-
ся экономиках. В 2013 году рынок кос-
метологических услуг в странах Се-
верной и Южной Америки оценивался 
в $85 млрд, а к 2020 году он, по прогно-
зам, вырастет до $138 млрд. В Европе 
(включая Восточную) в 2010 году про-
цедур по уходу за кожей лица было вы-
полнено на $15 млрд, а в 2017-м — уже 
на $18 млрд. В Китае стремительно 
меняется образ жизни, культурные 
традиции, а вслед за этим и представ-
ления о поддержании своего тела в хо-
рошей форме. Рынок услуг по депи-
ляции в этой стране растет почти 
на 4–5% каждый год. 

Разумеется, оценивая вес того или 
иного сегмента сферы услуг в эконо-
мике страны, стоит учитывать и пла-
тежеспособность населения. Так, 
среднестатистическая посетитель-
ница салона красоты в Швейцарии 

оставляет там $230 за один визит, жи-
тельницы Испании и Португалии — 
$256, а британки — $198. 

Расходы наших соотечествен-
ниц на этом фоне скромны: сред-
ний чек в салонах красоты составля-
ет $90. Но отрасль живет оборотом. 
Если в 2000 году салоны красоты по-
сещали 10% россиянок, то в 2014 (бо-
лее свежих данных, увы, нет) — уже 
40%. Официальных данных Росста-
та по косметологи тоже нет — ведом-
ство пока измеряет эти услуги вместе 
с платными услугами «медицинского 
характера, включая стоматологию», 
но и эти цифры говорят о стабильно-
сти спроса даже на фоне существую-
щих проблем в экономике.

��  РАБОТАЕТ ЛАЗЕР

Технологическая воору-
женность не зря ука-
зывается в качестве 
одного из важных 
факторов, влияющих 
на успех косметоло-
гического бизнеса. Как 
и в медицине, разработ-
чики процедур не стоят 
на месте, регулярно пред-
лагая рынку все более со-
вершенное оборудование 
и препараты. Быстрее, ком-
фортнее, эффективнее — вот 
три главных критерия, кото-
рыми руководствуются про-
изводители современной 
техники для салонов красоты. 
Обратите внимание — деше-
визна процедуры в этом списке 
не значится. Современный по-
требитель готов платить за ка-
чество и не склонен экономить 
на себе.

Косметология — со-
бирательное поня-
тие. К ней отно-
сят и процедуры 
ухода за кожей, 
и небольшие хи-
р у р г и ч е с к и е 
вмешательства, 
призванные уда-
лить тот или иной 
дефект, работа дермато-
лога с жидким азотом или инъекции 
препаратов, вызывающих локальный 
паралич мышц, — это тоже космето-
логия. Есть процедуры экзотические 
и дорогие, а есть рынок массовых ус-

луг, востребованный едва ли не каж-
дым посетителем салонов красоты, 
причем все чаще вне зависимости 
от гендерной принадлежности. По-
жалуй, самая востребованная на се-

годня процедура — эпиляция: удале-
ние лишних волос на теле. 

Избавим читателя от технологиче-
ских подробностей этой процедуры, 
которая еще совсем недавно не мог-
ла производиться без расплавленно-
го воска и сильных рук косметолога. 
Как уже упоминалось выше, прогресс 
не стоит на месте — в современных са-
лонах красоты удаление волос прово-
дится лазером. 

Сейчас, по данным производите-
лей техники, каждому третьему по-
сетителю салонов красоты требуется 
именно лазерная эпиляция. Эффек-
тивность и безопасность процедуры 
доказана долгим опытом эксплуата-
ции. Главный вопрос, который стоит 

перед владельцем салона: как пра-
вильно подойти к выбору оборудо-
вания. 

Конечно, покупка оборудования — 
это процесс индивидуальный. Нуж-
но учитывать маркетинговые усло-
вия: уровень цен в салоне, количество 
конкурентов в шаговой доступности, 
для маленьких городов — отсутствие 
или наличие аналогичных аппаратов 
и подготовленных специалистов. Если 
у вас нет опытного доктора, имеюще-
го опыт работы с подобной техникой, 
не рассчитывайте, что он у вас поя-
вится в виде дополнительной опции 
вместе с аппаратом. 

«Основываясь на многолетнем опы-
те практикующего врача, руководи-
теля косметологического отделения 
клиники, и врача-тренера одной из ве-
дущих мировых компаний по произ-
водству медицинского лазерного 
оборудования, могу утверждать: инте-
ресы продавца, дистрибьютора, поку-
пателя и получателя процедуры очень 
часто не совпадают. Это одна из глав-
ных проблем при выборе оборудова-
ния. Например, пациенту не важно, 
сколько стоил ваш лазер, как мно-
го вам приходится вкладывать денег 
в его техническое обслуживание, что 
замена или ремонт могут затянуть-
ся на неделю-другую. Ему важен ре-
зультат: удаление волос быстро, без-
болезненно и по конкурентной цене. 
Технологии в лазерной медицине раз-
виваются фантастически быстрыми 
темпами, мы становимся свидетеля-
ми не просто усовершенствования ме-
тодик, а появления совершенно новых 
возможностей, каковые качественно 
меняют рынок. Часто салоны покупа-
ют лазер, который почти сразу устаре-
вает морально и технически и не по-
зволяет оказывать услуги на должном 
уровне. В итоге денег в рекламу прихо-
дится вкладывать все больше и боль-
ше, пациенты уходят недовольными, 
врачи видят неэффективность проце-
дуры и не предлагают ее вновь при-
шедшим клиентам», — объясняет Алла 
Сомова, медицинский директор «Ла-
зерс Медика Бьюти». 

Здесь стоит сделать небольшое 
техническое отступление. Удаление 
волос лазером основано на принци-
пе селективного поглощения лазерно-
го излучения биологическими тканя-
ми. То есть максимальное поглощение 
должно быть в ткани-мишени, а это 
в данном случае меланин. При облу-

чении погибает волосяной фолли-
кул, а кожа энергию лазера не погло-
щает и остается целой. Сейчас для 
удаления волос чаще всего применя-
ют лазеры двух типов: александрито-
вый — с длиной волны 755 нанометров 
и диодный — с длиной волны 810 на-
нометров. 

У диодного лазера глубина про-
никновения — 4–5 мм, он может воз-
действовать на глубоко залегающие 
фолликулы, да и шансов получить 
ожог от диодного излучения при по-
вышенной чувствительности кожи 
меньше. Если говорить о выборе 
с точки зрения технического обслу-
живания, то и здесь диодный лазер 
имеет преимущества — это большое 
время службы и минимальный объ-
ем расходного материала. Владель-
цу нужно будет заливать специаль-
ную жидкость в систему охлаждения 
и закупать одну канистру обычного 
геля для ультразвука. И то и другое 
при полной загрузке аппарата дела-
ется не чаще одного раза в полгода.

Один из ведущих мировых произ-
водителей косметологических лазе-
ров — немецкая компания Asclepion 
Laser Technologies GmbH. Ее диодный 
аппарат MedioStar NeXT PRO вот уже 
два года фигурирует в хитах продаж. 
Этот прибор универсален: его мож-
но использовать для удаления волос 
разного цвета и толщины на коже лю-
бого типа, а также для удаления со-
судов, лечения акне, омоложения 
и отбеливания кожи. Высокая ча-
стота импульсов сокращает время 
процедуры, а система охлаждения 
защищает кожу от ожогов. Если до-
полнить MedioStar NeXT PRO други-
ми приборами от Asclepion — много-
функциональным эрбиевым лазером 
MCL31 Dermablate и сосудистым лазе-
ром QuadroStar PRO, то получивший-
ся комплекс может выполнять почти 
85% всех известных косметологиче-
ских процедур, в которых использу-
ется лазерное излучение. За счет вы-
сокой надежности и редких поломок 
лазеры Asclepion быстро окупаются. 
Но, даже если поломка случится, сер-
висные услуги будут оказаны макси-
мально быстро: за это отвечает рос-
сийский дистрибьютор — компания 
«Лазерс Медика». Кстати, в качестве 
подтверждения высокой надежности 
аппаратов «Лазерс Медика» принима-
ет на себя два года гарантийных обя-
зательств. 

Алла Сомова,  
медицинский директор  
«Лазерс Медика Бьюти»
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