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В учебно-практическом пособии рассмотрены основные методы и приемы
управления малым бизнесом. Приведенные в учебном материале примеры
и задачи позволят сотрудникам малого предприятия эффективно организовать
свою деятельность.

Пособие содержит программу курса, задачи для самостоятельного реше-
ния с ответами и задачи для контрольной работы. Издание рассчитано на пре-
подавателей и студентов экономических специальностей высших учебных за-
ведений.
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1. Относитесь к своему предприятию со
всей серьезностью.

2. Делитесь прибылью.
3. Стимулируйте партнеров.
4. Передавайте свои знания.
5. Цените усилия сотрудников.
6. Празднуйте успехи.
7. Умейте слушать коллег.
8. Превышайте ожидания потребителей.
9. Контролируйте свои затраты.

10. Плывите против течения и избегайте
общепринятых точек зрения.

Десять заповедей Сэма Уолтона 

Управление малым предприятием — это управление предприяти-
ем, численность сотрудников которого не превышает ста человек.
В последнее время появилось множество книг по данному предмету.
Но их читатели будут сильно разочарованы. Кроме замысловатых
текстов и таблиц о сущности и видах малого предпринимательства,
об особенностях малого предпринимательства, о государственной
поддержке и перспективах развития малого предпринимательства
и о том, что малый бизнес — это стратегия будущего, там ничего и нет.

Предлагаемое пособие знакомит читателя с важнейшими раздела-
ми управления малым предприятием и призвано помочь тем, кто
осваивает этот курс, особенно в системе заочного и вечернего обра-
зования. Как правило, это студенты с довольно скромной математи-
ческой подготовкой.

Цель этой книги — просто и доходчиво на конкретных примерах
изложить людям, которые, возможно, совершенно незнакомы с эко-
номической литературой, основные методы и приемы управления
малым предприятием.

В пособии рассмотрены такие темы, как ценообразование, товар-
ная стратегия, клиенты, конкуренты, исследования рынка, реклама,
бенчмаркинг, сетевое планирование и управление, управление тру-
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довыми ресурсами, прогнозирование, оптовая и розничная торговля,
перевозка, поставщики, качество, принятие решений, анализ резуль-
татов деятельности предприятия, аренда, сокращение расходов, по-
купка уже существующего бизнеса, франчайзинг, правила ведения
бизнеса.

Весь материал книги разбит на главы, а главы — на параграфы.
Каждый параграф — это отдельная тема. В начале параграфа приво-
дится необходимый минимум теоретических сведений, затем по-
дробно разбираются модельные примеры. Показано, как с помощью
встроенных функций и надстройки «Пакет анализа» пакета Excel
можно избежать долгих и утомительных вычислений. После каждого
примера приводится задача для самостоятельного решения. Ответы
ко всем задачам помещены в конце книги. Пособие содержит также
программу курса и задачи для контрольной работы.

За основу пособия принят материал курсов, читаемых автором
в Российской академии предпринимательства. Всем студентам, про-
слушавшим эти курсы, автор выражает благодарность за продуктив-
ную совместную работу.

Автор выражает искреннюю признательность В. М. Трояновско-
му за многочисленные замечания, способствовавшие улучшению
книги.

Хочется надеяться, что знакомство с книгой будет как приятным,
так и полезным.

Автор
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К малому бизнесу относятся предприятия, численность сотрудни-
ков которых не превышает 100 человек. Этому условию удовлетворя-
ет подавляющее большинство предприятий.

Многие люди покидают крупные предприятия, так как хотят быть
хозяевами самим себе. Но никто не предоставлен самому себе. Ведь
предприниматель несет ответственность перед потребителями, со-
трудниками, инвесторами.

Конечно, возможность руководить самим собой очень привлека-
тельна. Но успешным руководителем может быть далеко не каждый.

Будущий предприниматель должен ответить на вопрос, почему
необходимо оставить настоящую должность и заняться своим делом.
Ничто так не способствует успеху, как вера в него.

Есть три пути к созданию собственного малого предприятия:
1) покупка уже существующего бизнеса;
2) покупка франшизы;
3) открытие нового предприятия.
Любой из этих путей потребует составления бизнес-плана. Обыч-

но проникновение в малый бизнес осуществляется за счет покупки
уже существующего бизнеса или франшизы.

Для построения успешного предприятия не существует какого-то
одного правила. Хороший бизнес — это комбинация различных биз-
нес-постулатов.

Начинать всегда надо с небольшого. Это лучше, чем вообще не
начинать. Скорее всего, хорошая идея находится где-то рядом. Необ-
ходимо разглядеть ее. Верьте в себя и в свое дело. Но если все время
тратить на раздумья, то можно никогда и не начать.

При планировании бизнеса нужно кратко сформулировать идею
бизнеса. Определите потребность в стартовом капитале и годовом
движении денежной наличности.

Вы идете в бизнес, чтобы делать прибыль. Поэтому проанализи-
руйте выгодность своего продукта.

Глава 1

МАЛЫЙ БИЗНЕС
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Разберитесь с финансированием своего бизнеса. Проведите ана-
лиз конкуренции на рынке. Разработайте обоснованные прогнозы
объемов продаж. Определите потребность в запасах.

Напишите бизнес-план.
Сохраняйте капитал. Исключите все ненужные траты. Арендуйте,

а не приобретайте, если это возможно.
Разработайте инструменты продвижения продаж (брошюры,

фирменные бланки, пригласительные билеты и т. д.).
Установите точную систему бухгалтерского и финансового учета.
Строго разделяйте личные счета и счета своего бизнеса. Нанимай-

те сотрудников, которые будут восполнять недостающие вам навыки.
Всегда оставайтесь в курсе того, что происходит в вашей отрасли (га-
зеты, журналы и т. д.).

Три-четыре часа в неделю посвятите обдумыванию планов на бу-
дущее. Вы и только вы ведете бизнес. Не позволяйте бизнесу вести
вас.

Постоянное улучшение предприятия — это самый верный путь
привлечь клиентов, осуществить продажи и получить доход.

Никогда полностью не расходуйте ваши финансы.
Будьте настойчивы. Не сдавайтесь. Иначе жесткая школа бизнеса

просто уничтожит вас. Лишь прекратив свое дело полностью, вы
признаете поражение.

Заработайте себе репутацию на рынке. Только так можно при-
влечь и удержать клиентов.

Если бизнес приносит прибыль, то появляется желание расши-
рить его. Но больше не всегда лучше. Очень трудно выяснить, что же
именно привело предприятие к успеху. Поэтому всегда есть риск раз-
рушить то, что обеспечивало предприятию прибыль.

Когда человек впервые открывает свое дело, он настроен очень
оптимистично. Аренда роскошного офиса, шикарные автомобили
и прочая мишура — это потенциальные признаки провала. Думайте
только о том, как максимально эффективно распорядиться имеющи-
мися средствами. Конечно, мечты важны. Но всему свое время.

Сосредоточьтесь на том, что вы можете сделать лучше всего.
Для выполнения других работ найдите необходимых специалистов.

Предприятию нужны такие работники, которые будут способст-
вовать его росту. Один неверно подобранный сотрудник может все
испортить.

Сотрудники должны уметь работать в стрессовых ситуациях
и в условиях риска. Необходимо развивать умение контролировать
выполнение заданий.
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Сотрудник должен быть заинтересован в успехе предприятия.
Без умения работать в команде можно забыть о карьерном росте.

Сотрудниками малого предприятия управлять и проще, и сложнее
одновременно. Проще, потому что такие сотрудники обычно берут
на себя часть управленческих обязанностей. Сложнее, так как невер-
ные методы мотивации и вознаграждения могут негативно сказаться
на работоспособности сотрудников.

Чтобы добиться успеха в малом бизнесе, нужно трудиться в поте
лица не один год и принять множество самых разнообразных реше-
ний. Но наиболее вероятные ошибки уже были кем-то сделаны. По-
этому имеет смысл учиться на чужих ошибках.

Малое предприятие вовсе не обязано поставлять на рынок какой-
то оригинальный продукт. Абсолютное большинство малых предпри-
ятий производит уже известную на рынке продукцию и при этом за-
рабатывает неплохие деньги.

Чтобы основать малое предприятие и управлять им, нужны упор-
ство и знания. Сегодня уже необязательно быть большим, чтобы вас
заметили на рынке. Благодаря современным технологиям можно
конкурировать практически с кем угодно.

Продукты приходят и уходят. В бизнесе нет ничего постоянного.
Сегодня изменения происходят очень быстро. Если вы терпеть не
можете перемен, то малый бизнес не для вас.

Изменение процентных ставок, природные катаклизмы, измене-
ние ситуации на рынке — это и многое может лишить вас спокойст-
вия и сна.

К сожалению, оригинальная идея сама по себе не приведет к ус-
пеху. Предстоит много и упорно работать над воплощением этой
идеи в жизнь. Успех или неудача во многом зависят от того, как пред-
приниматель справляется со своими повседневными обязанностями.

Если вы не любите то, чем вам предстоит заниматься, то ваши
шансы на успех малы. Поэтому убедитесь, что потенциальный биз-
нес вас устраивает.

Залогом процветания малого бизнеса является не передовой про-
дукт, а мудрое и эффективное руководство.

Для большинства малых предприятий проблема низких цен не
поддается разрешению. Поэтому лучше сосредоточиться на качестве
и обслуживании, оставив низкие цены кому-то другому.

Банкиры и инвесторы очень не любят промахов и ошибок. Непре-
рывные обращения с просьбой о выделении дополнительных средств
грозят вам потерей репутации.

7
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Если малое предприятие решится на выпуск акций, то вместе
с беспроцентным капиталом оно получит и кучу проблем. Придется
обнародовать огромное количество информации. Каждый акционер
будет иметь право просматривать финансовые отчеты и задавать лю-
бые (в том числе и неприятные) вопросы, для ответа на которые у вас
нет ни времени, ни желания. Короче говоря, открытое акционерное
общество для малого предприятия — это все равно что обувь не по
размеру.

Самые большие деньги в малом бизнесе зарабатывает тот, кто
строит бизнес с нуля. Чем больше риск, тем больше и вознаграждение.

Даже при нехватке денег (а такие времена могут наступить) необ-
ходимо платить налоги. У государства есть великое множество спосо-
бов получить свое и наказать виновных.

Действия государства сходны с пожаром или наводнением и час-
то имеют неподконтрольный характер. Малому предприятию очень
трудно (если вообще возможно) достучаться до нужных чиновников
и добиться решения возникших проблем. Поэтому все распоряжения
властей должны мгновенно исполняться.

В мире малого бизнеса всегда нужно смотреть в будущее. Во всем
руководствуйтесь здравым смыслом.

Многие предприниматели склонны праздновать свои успехи и за-
крывают глаза на неудачи. Но анализ допущенных ошибок может
многому научить. Завтрашние неприятности — это результат сего-
дняшних ошибок.

Руководство малого предприятия должно понять, что его ресурсы
ограничены. Поэтому имеет смысл заниматься только теми задача-
ми, которое предприятие может успешно решать.

Малый бизнес — это отличное место для тех, кто терпеть не может
разнообразные правила. Здесь ключом к успеху является гибкость.

Миром бизнеса правят наличные деньги. Поэтому необходимо
научиться управлять ими.

В малом бизнесе нет мелочей. Все, что вы делаете, влияет на по-
ложение предприятия на рынке.

Зачем привлекать высокооплачиваемых консультантов и устраи-
вать водопады в вестибюлях? На первом месте должна быть прибыль-
ность.

Если вы хотите много добиться в малом бизнесе, то вам придется
многому научиться.
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Первый шаг на пути создания эффективного бизнес-плана — это
ответ на вопрос, каким бизнесом занимается предприятие. Очень
важно уметь оценивать общую картину. Необходимо понять, какие
силы формируют внешнее окружение предприятия.

При анализе отрасли нужно обратить внимание на следующее:
1) структура (конкуренция, технологии, барьеры для проникнове-

ния в отрасль и выхода из отрасли и т. д.);
2) рынки (размер, рост, разнообразие продукции, взаимозаменяе-

мость продуктов и т. д.);
3) взаимосвязи (поставщики, клиенты, каналы распределения и т. д.);
4) финансы (затраты, прибыль и т. д.).
Каждая отрасль имеет свою структуру. Число конкурентов ока-

зывает основное влияние на конфигурацию отрасли (монополия,
олигополия и т. д.). При анализе отрасли необходимо составить спи-
сок конкурентов с указанием их долей рынка.

Изменения в технологии сильно влияют на структуру отрасли. Как
развиваются технологии? Какие технологии устарели? За какими
технологиями будущее? Как долго будут использоваться старые тех-
нологии? Ответы на эти и подобные вопросы помогут оценить важ-
ность новых технологий для отрасли.

Среди барьеров для проникновения в отрасль можно отметить высо-
кие затраты, сложные каналы распределения, эффект масштаба, па-
тенты, предпочтения потребителей и т. д. Неплохо было бы в процес-
се работы над бизнес-планом проанализировать эти барьеры для
конкретной отрасли.

Среди барьеров для ухода из отрасли можно упомянуть дорогое обо-
рудование, долговременные соглашения об обслуживании и т. д. Нуж-
но понять, с какими трудностями предприятие может столкнуться
при уходе из отрасли.

Размеры рынка могут сказать о многом. Большие рынки всегда
привлекают конкурентов. Зато небольшие рынки могут открыть со-

Глава 2

ВНЕШНЯЯ БИЗНЕС-СРЕДА
ПРЕДПРИЯТИЯ
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вершенно неожиданные возможности для роста. Поэтому при биз-
нес-планировании нужно оценить размеры рынка и подумать над
новыми вариантами применения товаров.

Размеры рынков постоянно изменяются. Это сказывается на кон-
курентной борьбе. Растущий рынок предоставляет новым предприя-
тиям возможность быстро встать на ноги. Предприятия на сокраща-
ющемся рынке становятся слабее.

В процессе бизнес-планирования нужно оценить изменения рын-
ка за последние 5 лет (объем продаж, уровень доходов и т. д.) и попы-
таться предугадать возможные ситуации на рынке.

На рынке сырья и комплектующих товары разных производителей
практически одинаковы. В этом случае большое значение для потре-
бителя имеет цена. А вот дифференциация товаров может обеспечить
производителю либо долговременный успех, либо полный провал.
Проанализировав товары и услуги трех основных конкурентов, пред-
приятие должно определиться с возможной дифференциацией своих
товаров.

Иногда на рынке появляется технологическая новинка, пришед-
шая из другой отрасли. Возникает угроза замены существующих
товаров этим «возмутителем спокойствия». Такая ситуация вполне
возможна на быстроменяющихся рынках с высоким уровнем кон-
куренции. Поэтому в процессе бизнес-планирования, изучив пред-
почтения потребителей за несколько лет, нужно предусмотреть воз-
можные варианты действий.

Бизнес полностью построен на взаимосвязях. Предприятие долж-
но выстроить разумную политику со своими поставщиками.

Потребители становятся все более требовательными. Их действия
могут привести к снижению цен. Поэтому предприятие следует проявить
некоторую осторожность при разработке своей ценовой политики.

Каналы распределения обеспечивают попадание продукта к потреби-
телю. Предприятие должно продумать структуру канала распределения.

Правильное использование денежных ресурсов сильно влияет на
успех любого начинания. Поэтому при бизнес-планировании нужно
обратить особое внимание на расходы и доходы. Проанализировав
работу предприятий отрасли, можно попытаться определить источ-
ник основных затрат и наметить пути решения этой проблемы. Эф-
фект масштаба, новые технологии и материалы позволят добиться
успеха в решении этой задачи.

Очень часто существует определенная цикличность в изменении
доходности предприятия. В идеале желательно найти свое место в от-
расли без существенного повышения производственных мощностей.

10
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