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Предисловие

Выжить на минном поле
 

В тот день, когда вы начали свой бизнес – вы зашли на минное поле.
Если вы – предприниматель, то знаете наверняка, что порой всего один неверный шаг

может повлечь за собой штраф, иск, арест банковского счета, закрытие бизнеса… Или даже
уголовное дело.

Иногда один неверно оформленный документ может привести к потере сотен тысяч или
миллионов рублей.

Если вы считаете, что я сгущаю краски – полистайте эту книгу, примеры из жизни в ней
выделены курсивом, так что вы легко их найдете.

Возможно, до сих пор вы не задумывались об этих рисках. Но, как известно, незнание
законов не освобождает от ответственности.

А знаете, что самое обидное? Более чем в 90 % случаев бизнесмены совершают одни
и те же ошибки. «Типовые ошибки», как говорят профессионалы. Один за другим, эти люди
наступают на те же самые грабли – и теряют деньги, время и нервы.

Но если знать заранее, где лежат эти самые грабли, можно уберечься от большей части
ошибок.

Если вы будете знать, что надо проверить, чего не делать ни в коем случае, а что сделать
обязательно – вам удастся успешно избежать огромного количества проблем и не испортить
себе жизнь.

И эта книга – та самая карта, которая проведет вас через это минное поле.
Елена Макарова, юрист и бухгалтер со стажем более 20 лет, глава консалтинговой ком-

пании «Налоги. Бизнес. Право», собрала для вас список тех типовых ошибок, с которыми она
часто сталкивалась за годы практики, и рассказала, как их избежать.

Открытие компании, выбор формы налогообложения, аренда помещения, наем и уволь-
нение сотрудников, заключение договоров, перечисление денег – в каждой из этих ситуаций
есть свои подводные камни, и Елена подробно рассказывает о том, как их обойти.

Многие авторы, и я в том числе, предлагают вам книги о том, как заработать больше
денег. Но эта книга – о том, как не потерять деньги. Как не допустить, чтобы отняли то, что
вы с таким трудом заработали.

Вы можете заплатить несколько сотен рублей за эту книгу. Или можете заплатить сотни
тысяч рублей налогов и штрафов, совершив одну из ошибок, о которых пишет автор. Выбор
за вами.

Александр Левитас,
эксперт по маркетингу и развитию бизнеса,
эксперт № 1 по партизанскому маркетингу в России и СНГ,
автор бестселлеров «Убедили, беру!», «Деньги на бочку»
и «Еще больше денег от Вашего бизнеса».
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Зачем эта книга?

 
В последние годы уйти в бизнес призывают все: и бизнес-гуру, и бизнес школы, и раз-

личные фонды, которые даже готовы дать денег начинающим предпринимателям, и различ-
ные организации, составляющие так называемую инфраструктуру поддержки бизнеса (ассоци-
ации, союзы, центры поддержки). А сколько заманчивых предложений в сети! Купи франшизу,
открой свой бизнес без копейки вложений, стань свободным…

И вы решились на открытие собственного бизнеса? Значит, вы уже знаете, что и как вы
будете делать. Более того, наверняка вы прошли уже несколько тренингов и прочитали не одну
книгу о создании и развитии бизнеса «с нуля». Но на тренингах так легко получить позитив-
ный заряд, когда все рассказывают сказочные истории о том, как они легко оказались в биз-
несе, выстроили свою империю и наслаждаются успехом. И вот вы уже заражены идеей сво-
его собственного бизнеса, вы уже знаете, как начать, как привлечь первых клиентов, вы уже
обучились подбору и управлению персоналом, выстраиванию воронки продаж, сложным пере-
говорам и отладке бизнес-процессов… Скорее всего, вы даже получили ряд юридических и
бухгалтерских консультаций по вопросам, связанным с регистрацией бизнеса. Но прежде чем
начать, прочитайте эту книгу.

Зачем?
Приходилось ли вам, перед тем как зарегистрировать свой бизнес, бывать не на мотива-

ционных тренингах, а на семинарах, например, по налогообложению, трудовому праву или,
допустим, санитарному или экологическому законодательству? Можно я предположу, как это
было у вас?

Вы ничего не поняли.
Вернее, так: вы поняли, что к бизнесу столько непомерных требований, что даже ознако-

миться со всеми ими жизни не хватит. Сначала расстроились, потом пришли к простому мне-
нию: ну ведь другие-то как-то работают. Нужно просто начать. А там разберемся по мере воз-
никновения проблем. И вообще, для этого есть бухгалтеры и юристы, пусть они разбираются.
Найму специалистов или обращусь в консалтинговую компанию, пусть они решают все эти
вопросы, а моя задача – организовать сам бизнес-процесс: создать команду, настроить непре-
рывный клиентский поток…

А потом мы доверяемся бухгалтеру, юристу, кадровику… Они специалисты, они знают.
Я больше двадцати лет занимаюсь консультированием и тех, кто хочет создать свой биз-

нес, и тех, кто уже в бизнесе давно, и я вижу, на какие грабли наступают чаще всего. На мой
вопрос «А почему вы решили сделать именно так?» получаю обычно два варианта ответа:

• мои знакомые так делают;
• мой знакомый бухгалтер (юрист) сказал, что только так можно.

Вот буквально недавно:
– Мы сыну фирму открыли, будет углем торговать. Нам бы бухгалтера подыскать,

кто в НДС соображает. У нас есть бухгалтер, но она в НДС не очень понимает.
– А чем конкретно ваш сын будет заниматься?
– Ну, я же говорю, углем торговать.
– А можно подробнее мне объяснить. Как торговать? У кого покупать? Кому прода-

вать?
– Да нет, вы не поняли меня. Мы ничего продавать не будем. Он будет перевозить уголь

на грузовике. У нас заказчик есть – угольный разрез. Они готовы заключать договоры на пере-
возку угля, но только с теми фирмами, кто им счета за перевозку с НДС будет выставлять.
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– Понятно. А много предполагается персонала?
– Директор (сын наш), бухгалтер, кадровик, наверно, нужен. Ну и водитель, разумеется.

Так-то сын будет ездить, но вдруг ему подмена какая нужна, вдруг рейсов за день много будет.
–  Когда вы общались с представителем угольной компании, он так прямо и сказал:

«Договор на перевозку заключим исключительно с юридическим лицом, которое работает с
НДС»?

– В смысле с юридическим лицом? Он сказал, с фирмой.
– А мы можем ему позвонить и уточнить их требования к перевозчику?
Позвонили. Уточнили. Единственное условие – чтобы перевозчик работал с НДС. Ника-

ких требований по организационно-правовой форме нет.
Я уточняю у клиента:
– А что конкретно вы уже сделали? Фирму-то уже зарегистрировали?
– Ну да, я же говорю, фирму открыли. Вот сегодня печать сделали и документы в банк

увезли, чтобы счет открыть. Так вы нам бухгалтера-то посоветуете?
– Да-да, посоветую. Только у меня еще вопрос, уж извините, если вам кажется, что

лезу не в свое дело. А вы уже посчитали, вам это выгодно будет?
– Ну, конечно. Они 6000 рублей за рейс платят. Там только 1500 на бензин, остальное

– наше. Ну, зарплата, конечно, за рейс водителю будет 2500. Так что 1500 рублей – за рейс
чистая прибыль. Очень выгодно.

– Давайте еще раз все посчитаем….

Через час клиент убегал «убивать бухгалтера, который их под монастырь хочет подвести»
и заодно искать деньги на ликвидацию только что открытого юридического лица…

Почему? Да потому. Стандартные «грабли»: по совету знакомого бухгалтера открыли
юридическое лицо, вместо того чтобы зарегистрировать сына в качестве индивидуального
предпринимателя.

Кстати, в 99  % случаев открытие юридического лица вместо ИП – стратегическая
ошибка, которая влечет за собой достаточно весомые финансовые расходы и неудобства в рас-
четах (особенно при выводе денег из общества учредителями фирмы).

Другой клиент:
– Скажите, а в этом году есть изменения по налогам для фермеров?
– А вы как зарегистрированы? Как КФХ?
– Да, КФХ, без работников. Плачу единый сельскохозяйственный налог.
– А чем занимаетесь?
– Сельским хозяйством.
– А конкретнее?
– Птицей.
– Выращиваете?
– Нет, просто продаю.
– Птенцов покупаете, выращиваете и продаете взрослых особей?
– Нет, зачем так сложно. Я, вообще, в городе живу. Где я их выращивать буду? На

балконе? Покупаю в соседнем регионе, привожу и продаю на рынке.
– Так вы не сельским хозяйством занимаетесь, а торговлей. Вы вообще не можете при-

менять систему налогообложения в виде единого сельскохозяйственного налога.
– Ну, я так уже 5 лет работаю, и все нормально. Все так работают.
– Так это до первой проверки.
– Да меня налоговая каждый год проверяет! Камералит!
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– Это не вас проверяют, а только вашу годовую декларацию. Просто смотрят: ту ли
форму сдали, в те ли строки цифры вписали, правильно ли сумму дохода на ставку налога
умножили. У вас же ни разу налоговики документы никакие не требовали для проверки?

– Нет, конечно.
– Значит, и не проверяли вас еще. Поэтому так вы будете работать только до первой

проверки.
– А потом?
– А потом…

Опять клиент побежал… делиться новостью со своими «соратниками-фермерами», тор-
гующими на рынке живой птицей.

И в этой истории уже не просто на грабли наступили, а активно на них попрыгали. И
организационно-правовая форма не та, и система налогообложения. Первопричина ошибок –
непонимание, что такое деятельность сельхозтоваропроизводителя.

Кстати, на каждом из своих семинаров по организации бизнеса я задаю слушателям такой
вопрос: «Я сейчас опишу, чем занимается предприниматель, а вы посчитайте, сколько у него
видов деятельности. Предприниматель стал изготавливать мебель на заказ от населения. Потом
стал предлагать сборку произведенной мебели на дому у клиента. Со временем купил гру-
зовичок и стал предлагать услуги доставки изготовленной им мебели до места установки (за
дополнительные деньги, разумеется). Потом ему поступил заказ от муниципального учрежде-
ния на изготовление школьной мебели, он произвел мебель, и ему оплатили за такую поставку
на расчетный счет. Через какое-то время он стал принимать заказы от других организаций и
предпринимателей, торгующих мебелью в розницу, и стал продавать им свою мебель оптом (к
тому времени он уже имел несколько типовых моделей, которые пользовались большой попу-
лярностью, и производство этих моделей было поставлено на поток). А еще позже сам открыл
свой магазин и стал продавать свою мебель в розницу. Так сколько же видов деятельности осу-
ществляет предприниматель?»

Примерно 19 из 20 слушателей считают, что больше одного вида деятельности (а на семи-
нары ко мне приходят не только начинающие предприниматели, но и опытные бухгалтеры,
юристы и бизнесмены с большим предпринимательским стажем). Кто-то даже насчитывает 5
видов деятельности (а однажды один даже 8 видов насчитал). Что обнаруживают в примере:
бытовые услуги по изготовлению мебели, производство, бытовые услуги по сборке мебели,
грузоперевозки, оптовую торговлю, розничную торговлю.

И только один из двадцати разумно заявляет:
– Да вы что, там один вид деятельности. Производство мебели.
Один из двадцати! И этот вопрос я задаю уже двадцать лет! И получаю одну и ту же

статистику: прав один из двадцати! Соответственно, 19 из 20 переплачивают налоги, непра-
вильно ведут учет, применяют неправильную систему налогообложения, лишаются мер гос-
поддержки для производителей, применяют (скорее всего) неправильные ставки по налогам,
не пользуются причитающимися льготами…

Вы все ещё думаете, что ваш бухгалтер или юрист уж таких-то примитивных ошибок не
совершает? А давайте все проверим?

В этой книге я расскажу вам простым языком, без массовых ссылок на нормы закона
и судебную практику (ну, кое-какие основные-то ссылки будут), о самых важных аспектах
вашего бизнеса, о которых должны знать именно вы, а не только ваш бухгалтер и юрист. А вы
заодно и проверите: насколько те специалисты, которые дают вам рекомендации и консульти-
руют вас, сами «в теме», направляют ваши действия в нужное русло, а не пользуются вашим
абсолютным незнанием законодательства, получая свои гонорары.
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В этой книге 13 глав, одни из них совсем короткие, другие – не очень. Одна глава –
один аспект бизнеса, требующий глубокого изучения и нормативно-правовой базы, и судебной
практики. И я сделала это за вас, я изучила эти аспекты настолько глубоко, насколько это
возможно, поэтому своими выводами готова с вами поделиться. Понимание каждого из этих
аспектов, хотя бы в общих чертах, помогает предпринимателю сэкономить огромные деньги,
а в некоторых случаях – спасти свой бизнес от банкротства.
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Глава 1

Три пути начала собственного бизнеса
 

Купить готовый бизнес, найти франшизу или воплотить собственную идею?
Как и когда вообще приходит идея начать собственный бизнес? Наверное, у всех по-раз-

ному. Но могу выделить несколько часто встречающихся ситуаций, когда будущие собствен-
ники бизнеса начинают задумываться об открытии собственного дела.

Во-первых, это ситуация, когда есть риск потерять работу либо фактическая потеря
работы, особенно работы достаточно стабильной.

Во-вторых, это невозможность устроиться на работу после окончания учебы в вузе или
колледже.

В-третьих, это отсутствие желания работать «на дядю». Или наличие примера среди
своих друзей и близких: «Вася автомойку открыл, клиенты есть, чем я хуже?»

Во всех этих случаях нет ясного понимания того, какой бизнес хочется открыть, просто
хочется заниматься бизнесом как таковым. И тогда начинаются поиски идей. По сути, есть
всего три варианта:

1. Купить готовый бизнес.
2. Купить франшизу.
3. Создать свой бизнес «с нуля».
По какому пути пойти? Давайте рассмотрим каждый из этих вариантов.
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Как купить готовый бизнес

 
Покупка готового бизнеса – это вариант для тех, у кого деньги есть, и он готов эти деньги

вложить в уже работающий проект, который вышел на окупаемость и приносит прибыль. При
таком варианте думается, что, покупая готовый, работающий бизнес, риски того, что бизнес
закроется, минимальны. Но в нашей стране купить готовый бизнес – это еще тот квест.

Технически просто купить бизнес, если он зарегистрирован в качестве юридического
лица. Тогда речь идет о достаточно простой процедуре – смене учредителя и руководителя
компании. Лучшим решением здесь будет прямая покупка доли в уставном капитале. Такая
покупка – это сделка, требующая нотариального оформления. Но поверьте, прямой путь здесь
будет не только самым коротким и самым простым, но и самым дешевым. Вариант: войти в
состав учредителей, потом оформить выход остальных учредителей, которые там были до вас,
потом распределить долю в уставном капитале выходящих учредителей в вашу пользу – это
старый метод, который сегодня может всем сторонам сделки обойтись весьма дорого в связи с
особенностями налогообложения всех этих сделок с долями в уставном капитале.

Какие здесь риски у покупателя бизнеса? Рисков разных, конечно, при покупке любого
бизнеса достаточно, но когда покупается действующая компания, то основной риск – наличие
у компании скрытых долгов. Например, прежний руководитель от имени компании мог пона-
выписывать векселя и не отразить это в учете. А мог скрыть наличие задолженности перед
какими-либо взаимозависимыми лицами (например, перед руководителем компании или учре-
дителями, которые занимали денежные средства своей компании по договору займа, а в учете
отразили эти поступления как безвозмездную финансовую помощь от учредителей). Соответ-
ственно, есть риск того, что эти старые долги будут предъявлены уже после того, как у компа-
нии сменится собственник и руководитель.

Рекомендация здесь простая: нельзя соглашаться на покупку доли в уставном
капитале, если не проведен серьезный аудит учета и отчетности хотя бы за послед-
ние три года существования фирмы. Логичным будет и то, что будет проведена сверка со
всеми контрагентами, в том числе налоговыми органами, пенсионным фондом, фондом соци-
ального страхования, поставщиками и клиентами, а с руководителя и учредителей будет взята
дополнительная письменная расписка о том, что никакой задолженности компания перед ними
не имеет.

Но обычно предлагают купить «бизнес», который до этого осуществлялся индивидуаль-
ным предпринимателем или даже обычным гражданином, который вел свой бизнес вообще без
регистрации (или, например, был зарегистрирован в качестве самозанятого).

Обратился предприниматель за консультацией по покупке бизнеса. Суть бизнеса: изго-
товление грузил для удочек. Цена вопроса – 1 млн руб. Продавец бизнеса – обычное физическое
лицо, предпринимателем никогда зарегистрирован не был, бизнес вел нелегально. Производи-
мую продукцию сдавал под реализацию в магазины для рыболовов. Бизнес предпринимателю
нужен для того, чтобы чем-то начать заниматься, но не «с нуля», а уже в работающем
проекте.

Первый мой вопрос: а что вы покупаете-то? Что означает: «хочу купить бизнес»? Если
говорить юридическим языком, то что будет предметом договора?

Выяснилось, что помещение, в котором осуществляется бизнес, – в аренде. Есть обору-
дование, естественно, бывшее в употреблении, с помощью которого и осуществляется изго-
товление грузил для удочек, а также некоторые остатки готовой продукции и небольшие
остатки сырья.
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А еще есть два работника, нелегальных, конечно же, которые и занимаются непосред-
ственно изготовлением грузил. Ну, не так чтобы каждый день на работу ходят, а когда
состояние здоровья позволяет, или когда у них деньги закончились.

Второй мой вопрос был таким: считает ли покупатель бизнеса, что стоимость б/у
оборудования, остатки сырья и готовой продукции стоят 1 млн руб.? Выяснилось, что все
это стоит примерно 100 тыс., не более.

А за что платить еще 900 тыс. руб.?
Оказывается, 900 тыс. нужно заплатить за то, что предпринимателя познакомят с

собственником гаража (для целей продления аренды с новым арендатором), а также позна-
комят с владельцами всех магазинов для рыболовов, куда сдается под реализацию изготов-
ленная продукция (причем не столько с владельцами, сколько с продавцами этих самых мага-
зинов, кто реализует эту продукцию еще и без ведома собственника магазина, «мимо кассы»,
как говорится) и дадут контакты поставщиков сырья.

Я ничего не понимаю в рыболовных снастях и грузилах, но, получив такую информацию,
мне кажется, что этот 1 млн руб. будет просто подарен абсолютно незнакомому человеку.

Технологию грузил можно изучить самостоятельно или, заплатив деньги за мастер-
класс, выяснить контакты всех магазинов для рыболовов и встретиться с представителями
этих магазинов – не проблема, найти поставщиков сырья и оборудования – тоже небольшая
задача.

Но у меня был еще один вопрос к клиенту: а почему продавец бизнеса его вообще продает?
В чем причина-то?

Как выяснилось, бизнес продается только потому, что бывший собственник бизнеса
хочет вложить деньги в другой проект, а изготавливать грузила ему просто надоело.

Я порекомендовала подумать еще не один раз, нужен ли такой бизнес и стоит ли он
миллион рублей. Но клиент был убежден, что все нормально, что бизнес того стоит, и его
вопрос ко мне – не рассуждать на тему: дорого/недорого, а пояснить, как оформить куплю-
продажу такого бизнеса.

И как же действительно оформить покупку такого «бизнеса»? Я предложила заключить
с продавцом два договора. Первый – договор купли-продажи оборудования, сырья и готовой
продукции. В таком договоре нет ничего сложного, нужно просто указать все то, что приобре-
тается (наименование, цена, количество, стоимость), и принять все это по акту приема-пере-
дачи.

Второй договор – договор возмездного оказания услуг. В чем суть услуг? Что должен в
рамках такого договора сделать продавец бизнеса как исполнитель по договору возмездного
оказания услуг? Это может быть:

– описание всего технологического процесса в письменном виде в виде инструктажа;
– составление реестра поставщиков сырья с указанием всех их данных, вида поставляе-

мого сырья и его стоимости;
– составление реестра покупателей готовой продукции с указанием контактных данных,

объемов покупок за последние год-два;
– описание конкурентов на рынке;
– разработка договоров поставки как с покупателями, так и заказчиками продукции (хотя

в нашем рассматриваемом случае навряд ли тот, кто осуществлял свой бизнес без регистра-
ции, сможет разработать юридически грамотные договоры, ведь сам он ими никогда не поль-
зовался);

– осуществление консультирования по любым вопросам, связанным с производством и
реализацией готовой продукции в течение определенного периода времени (например, в тече-
ние 6 месяцев).
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Можно этот список продолжать. Но главное – никакой предоплаты! Оплата этих
выполненных работ – только по результату (причем если этот результат вас устроит). И даже
если результат вас устроит, то не факт, что бывший собственник бизнеса не будет заниматься
в соседнем помещении тем же самым и что его работники не уйдут от вас снова к нему.

Важно понимать, что при приобретении бизнеса таким способом – с помощью заклю-
чения двух договоров: договора купли-продажи и договора возмездного оказания услуг и у
продавца бизнеса, и у покупателя бизнеса могут возникнуть определенные обязательства по
уплате налогов по таким сделкам.

Если продавцом оборудования, остатков сырья, материалов, товаров и готовой продук-
ции выступает индивидуальный предприниматель, то он сам и будет отчитываться по таким
доходам и платить налоги в зависимости от применяемой системы налогообложения. Если про-
давцом будет выступать физическое лицо, то налоги также будет исчислять и платить сам про-
давец, но здесь речь уже пойдет об уплате НДФЛ – налога на доходы физических лиц.

При заключении договора возмездного оказания услуг (или выполнения работ) налого-
обложение будет зависеть от того, в каком качестве выступает исполнитель по этому договору.
Если исполнитель – предприниматель, то он сам будет платить налоги с суммы своего воз-
награждения, а вот если исполнитель – обычное физическое лицо (как в приведенном ранее
примере), то необходимость уплаты налогов ложится на заказчика. С суммы выплачиваемого
вознаграждения необходимо исчислить и удержать НДФЛ, а также с суммы вознаграждения
начислить и заплатить взносы в пенсионный фонд и фонд обязательного медицинского страхо-
вания. Учитывая эти налоги, внимательно считайте, во сколько действительно вам обойдется
приобретение бизнеса таким способом у физического лица, не зарегистрированного в качестве
предпринимателя. Возможно, с учетом налогов цена покупки бизнеса покажется вам завышен-
ной.

Как понять, адекватна ли цена покупки бизнеса? На что ориентироваться?
Здесь все просто: адекватной цена будет являться, если состоит из реальной стои-
мости приобретаемого оборудования, а также приобретаемых материалов, сырья,
полуфабрикатов, готовой продукции, товаров плюс двухлетняя чистая прибыль от
этого бизнеса. Любой готовый бизнес, за который просят цену выше, вероятно, того
не стоит и можно торговаться.
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Бизнес по франшизе

 
Как много сегодня предлагают вариантов бизнеса по франшизе! Я даже сама покупала

пару «франшиз». А как много тренингов и семинаров на тему «Упакуй свой бизнес во фран-
шизу!».

Что значит «купить франшизу»? Это значит заплатить деньги за инструкции, как создать
определенный бизнес, с уже имеющимся названием и логотипом, описанными бизнес-процес-
сами и рассчитанными показателями деятельности. И когда создашь такой бизнес, то за эти
«инструкции» еще нужно платить ежемесячно определенную фиксированную сумму или же
установленный процент от оборота.

И действительно, зачем самому что-то изобретать, когда можно воспользоваться гото-
выми, проверенными рецептами? Но это теория. И это не в России.

Я стараюсь бывать на выставках франшиз. Мне правда интересно, кто и что предлагает.
На одной из недавних выставок, которые мне удалось посетить, были представлены в основ-
ном суши-бары, пиццерии и кофейни, продажа мороженого, а также производство мебели,
салон красоты и юридические услуги по сопровождению банкротства физических лиц. И все.
Поэтому у меня было время внимательно ознакомиться с каждым предложением.

Наверно, нужно начать с главного. В нашей стране вообще нет легального понятия фран-
шизы. Легального – то есть описанного в каком-либо нормативно-правовом акте. Зато есть
понятие – коммерческая концессия.

По договору коммерческой концессии одна сторона (правообладатель) обязуется предо-
ставить другой стороне (пользователю) за вознаграждение на срок или без указания срока
право использовать в предпринимательской деятельности пользователя комплекс принадле-
жащих правообладателю исключительных прав. Они включают в себя право на товарный знак,
знак обслуживания, а также права на другие предусмотренные договором объекты исключи-
тельных прав, в частности, на коммерческое обозначение, секрет производства (ноу-хау).

Казалось бы, это и есть то, что мы называем франшизой. Но проблема в том, что в нашей
стране такие договоры коммерческой концессии заключаются крайне редко. И вот почему:
по договору коммерческой концессии в предоставляемый комплекс принадлежащих право-
обладателю исключительных прав должно быть в обязательном порядке включено право
на товарный знак. Если же по указанному договору предоставляется право на использование
только коммерческого обозначения и секрета производства (ноу-хау), он не подпадает под
договор коммерческой концессии. Более того, договор коммерческой концессии подлежит обя-
зательной регистрации в Роспатенте.

Это означает, что заключить договор концессии возможно только тогда, когда у про-
давца франшизы (то есть правообладателя) есть зарегистрированный товарный знак. И чтобы
на законных основаниях передать право пользования этим товарным знаком покупателю фран-
шизы, необходимо такой договор зарегистрировать в Роспатенте. А знаете, сколько времени
у вас на этой уйдет?

В среднем по времени зарегистрировать товарный знак – это примерно год-полтора, но
это в лучшем случае, если у Роспатента вообще к заявителю никаких вопросов нет. Если же
у специалистов Роспатента заявка на регистрацию товарного знака вызывает хоть какой-то
вопрос, то смело к этим 1,5 года прибавляете еще месяцев девять. А зарегистрировать договор
коммерческой концессии по срокам занимает от 3 до 5 месяцев.

Вернемся к предложениям по покупке франшиз на российском рынке. Если вам говорят,
что есть новый, суперприбыльный бизнес, который только-только появился на рынке и уже
идет поток продаж франшизы на этот бизнес – это неправда. Если тот, кто продает франшизу,
сам на рынке с этим бизнесом меньше двух лет (т. е. с даты регистрации этого юридического
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лица или индивидуального предпринимателя не прошло и двух лет), то вообще маловероятно,
что имеется зарегистрированный товарный знак. Просто не сходится по времени.

У меня есть несколько знакомых, которые занимаются услугами по подготовке докумен-
тов для регистрации товарных знаков. Я спросила, как часто им приходится подготавливать
документы для регистрации франшиз? И все, как один, ответили: за всю их историю не при-
ходилось ни разу…

Но интернет пестрит объявлениями о продаже франшиз, активно проводятся выставки
франшиз, и «франшизы» покупаются. Так как это делается?

На самом деле ни о какой продаже франшизы речь не идет. Речь идет исключительно о
заключении договора «о сотрудничестве», когда «продавец франшизы» предоставляет «поку-
пателю франшизы» пакет документов – инструкций о том, как организовать бизнес, и предо-
ставляет право на использование названия и логотипа, которые к тому же даже не зареги-
стрированы в качестве товарного знака в Роспатенте. При этом «продавец франшизы» дает
обязательства в рамках такого договора не заключать аналогичных договоров с другими субъ-
ектами предпринимательской деятельности, которые хотели бы открыть подобный бизнес в
регионе «покупателя франшизы».

«Покупатель франшизы» по такому договору обязуется в своей работе руководствоваться
инструкциями «продавца франшизы», заплатить паушальный взнос (какую-либо фиксирован-
ную и достаточно большую сумму – единоразово при заключении договора) и оплачивать «роя-
лти» – ежемесячные платежи либо в фиксированной сумме, либо в виде процента от оборота.

В большинство таких договоров включаются также обязательные условия о том, что
покупатель «франшизы» обязан выкупать у продавца «франшизы» какие-либо товары, сырье
или материалы для использования в своей деятельности, а как только объемы выкупаемой про-
дукции падают, то «продавец франшизы» имеет право в одностороннем порядке расторгнуть
такой договор и заключить аналогичный договор с другим желающим.

По сути, речь идет не о франшизе в классическом ее понимании, а о том, что тот, кто
первый открыл бизнес, придумал ему красивое и запоминающееся название и логотип и более-
менее смог описать бизнес-процессы, готов стать поставщиком инструкций и товаров (сырья
и материалов) для тех, кому лень писать инструкции и искать поставщиков.

Что еще может скрываться за предложением «купить франшизу»? Иногда за таким гром-
ким предложением скрывается просто поиск посредников для продвижения бизнеса в регионы.
Например, приобретение франшизы по изготовлению мебели было не что иное, как предло-
жение открыть шоу-рум и передавать заказы на производство производителю, а на месте зани-
маться только доставкой и сборкой. Предложение по оказанию юридических услуг по сопро-
вождению банкротств физических лиц – предложение просто искать клиентов на такие услуги
и за вознаграждение передавать контакты этих лиц юристам, специализирующимся на банк-
ротствах. Предложение по франшизе по производству мороженого – это всего лишь предло-
жение заключить «эксклюзивный» договор поставки этого мороженого в город «покупателя
франшизы».

И даже если потенциальный покупатель «франшизы» понимает, что покупает никакую
не франшизу, а так, набор инструкций по организации бизнес-процессов, то и здесь можно
купить «кота в мешке».

Я была покупателем двух «франшиз». С первой было все более-менее ровно, речь шла о
том, что я заключила договор поставки определенного вида продукции по достаточно низким
ценам и была обязана эту продукцию продавать в своем городе. По договору я обязана была
согласовывать вывеску, цветовую гамму используемого оборудования, цветовую гамму цен-
ников, все виды размещаемой рекламы, но при этом имела право назвать свой отдел в мага-
зине названием производителя этого товара. Все просто. Никаких инструкций, как торговлю
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организовать, как нанимать персонал или как персонал обучать и какую систему налогооб-
ложения применять – мне и не обещали. Мне просто понравился сам товар, такого в моем
городе не было, и я решила – почему бы и нет?

А вот со второй франшизой было не так все радужно. Суть та же – продавать их
товар, в моих обязанностях – выкупать достаточно значительный объем произведенной
«продавцом франшизы» продукции ежемесячно, роялти платить не нужно, а вот паушаль-
ный взнос (единоразовый платеж при заключении договора) был значительный. Объяснили
мне это тем, что я получу массу подробнейших инструкций, которые помогут мне выстро-
ить все бизнес-процессы просто идеально. Ну, на это и купилась. Уж очень хотелось полу-
чить набор таких инструкций.

Получив инструкции, смеялась долго. Такого я себе даже и представить не могла. Все
инструкции были на одной странице формата А4. Суть их была в следующем: неясно, как
пойдет ваш бизнес, поэтому лучше вам не регистрироваться никак, а работать нелегально.
Всегда можно договориться с администрацией торгового центра об аренде и платить аренду
наличкой. Продавцов лучше не оформлять, так как они обычно быстро увольняются, да и
налоги платить за них дорого. А если вдруг проверка какая, то всегда можно решить про-
блему, подарив проверяющему пару продаваемых товаров.

Как вам такие инструкции по выстраиванию бизнес-процессов?
Неудивительно, что эта компания уже через год канула в небытие. А ведь встретила я

этих «продавцов франшизы» на всероссийской выставке франшиз в Москве.

Мне приходилось читать инструкции, которые получили мои клиенты по тому, как
выстраивать бизнес по франшизе. Большинство инструкций сводилось к запретам – чего делать
нельзя, и перечню действий, которые должны быть в обязательном порядке согласованы с
франчайзером. Иногда передавали так называемый «бренд-бук», а также несколько шаблонов
различных договоров (с персоналом, с клиентами, с поставщиками).

К моему большому сожалению, изучив предоставленные мне шаблоны договоров (а я
анализировала такие договоры, разработанные франчайзером для развлекательного центра,
для кофейни, для магазина косметики, для туристического агентства), со всей ответственно-
стью могу заявить, что очень много положений в таких договорах противоречит и здравому
смыслу, и российскому законодательству.

Если решились на «покупку франшизы», не поленитесь, покажите все предлагаемые шаб-
лоны документов грамотному юристу, это даст вам возможность избежать очень многих непри-
ятностей.

Еще несколько рекомендаций для тех, кто собрался «покупать франшизу».
Во-первых, узнайте как можно больше о франчайзере – продавце франшизы из откры-

тых источников. Сначала проверьте на сайте Роспатента, зарегистрирован ли за ним товар-
ный знак. Если нет, то речи о заключении официального договора коммерческой концессии
идти не может. Но если и это вас не останавливает, то узнайте дополнительную информацию.
В какой организационно-правовой форме зарегистрирован? Есть ли у него персонал? Какую
еще деятельность осуществляет? Как давно? Сколько франшиз уже продано? В какие регионы
(города)?

Зная ИНН, можете с сайта ФНС скачать выписку на вашего потенциального франчай-
зера, а если он зарегистрирован в качестве юридического лица, то можно и посмотреть основ-
ные его финансовые показатели из баланса и отчета о финансовых результатах за все годы его
работы. Такая информация не относится к налоговой тайне, и все эти показатели выложены в
открытом доступе на сайте ФНС и доступны для любых интересующихся. Если же ваш потен-
циальный франчайзер зарегистрирован как ИП, то сведений в открытом доступе о его финан-
совых результатах вы, к сожалению, не найдете.
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Обязательно посмотрите на сайте арбитражного суда – был ли ваш потенциальный фран-
чайзер истцом или ответчиком в суде, по каким спорам и в пользу какой стороны были выне-
сены судебные решения. Возможно, информация о том, что он постоянно судится и эти суды
касаются договорных отношений с его франчайзи, вас остановит от заключения договора на
покупку франшизы.

Во-вторых, попросите дать контакты тех, кто уже заключил подобный договор. Погово-
рите со своими будущими коллегами. Возможно, узнаете то, о чем никогда не скажет прода-
вец франшизы. Если контактов не дают, ссылаясь на то, что это «коммерческая тайна», то это
должно вас серьезно насторожить.

Сегодня стало модно «упаковывать бизнес во франшизу», даже если сам по себе биз-
нес не представляет ничего интересного. Появилось много предложений по оказанию услуг
по такой «упаковке». Иногда появляющиеся на рынке новые предложения по приобретению
франшиз меня очень сильно удивляют. Одна моя знакомая «упаковала» свой бизнес, не сама,
конечно, нашлись те, кто помог ей это сделать, и теперь я частенько встречаю рекламу ее
«франшизы». Что удивляет: ее фирма (юридическое лицо) не платит налоги (ведь если их пла-
тить, то, с ее слов, «бизнес будет убыточен», не ведет учет («ведь нанимать бухгалтера дорого,
а сама я не умею»), нет ни одного оформленного сотрудника (по тем же причинам налоги –
это дорого). Но зато переговоры с потенциальными франчайзи ведутся активно, и ведь кто-то
такую франшизу купит.

Трудно у нас в стране с настоящими франшизами. Будьте осторожны.
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Воплощение собственной бизнес-идеи

 
Большинство идет именно этим путем – не покупают готовый бизнес, не ищут франшизы,

а сами регистрируются в качестве самозанятых, предпринимателей или открывают фирмы и
выстраивают свой бизнес «с нуля». И есть у этого пути ряд преимуществ:

–  самостоятельность в принятии решений, которая зачастую отсутствует или суще-
ственно ограничена, если вести бизнес по франшизе;

– понимание всех тонкостей бизнес-процессов, которого иногда нет при покупке готового
бизнеса;

– существенная экономия денег на создании бизнеса по сравнению с покупкой готового
бизнеса;

– отсутствие обязательных ежемесячных платежей, выплачиваемых тому, кто этот бизнес
придумал, в качестве роялти по договору франшизы.

Выбрав именно этот путь в собственный бизнес, необходимо брать на себя принятие
максимального количества решений (по сравнению с покупкой готового бизнеса или фран-
шизы). Когда покупаешь готовый бизнес, то зачастую уже определена и организационно-пра-
вовая форма ведения бизнеса, и выбрана приемлемая для этого бизнеса система налогообложе-
ния, уже в штате есть персонал, правда, это далеко не означает, что все в этом готовом бизнесе
работает идеально, но на первоначальном этапе – этапе покупки обычно новый собственник
бизнеса редко что меняет, заняв позицию активного наблюдателя.

При покупке франшизы, если это действительно нормально разработанная
франшиза и есть достойное описание бизнес-процессов, также уже готовы рекомен-
дации – как лучше регистрироваться, как вести учет и отчетность, как принимать и
чему обучать персонал.

При воплощении собственной бизнес-идеи мы начинаем ответы на различные вопросы
по организации бизнеса искать у коллег – предпринимателей, обращаемся к различного рода
специалистам (юристам, бухгалтерам, специалистам по налогообложению).

Но какой бы путь в бизнес ни был выбран, так или иначе собственнику бизнеса прихо-
дится самому вникать в различные организационные и правовые вопросы. Какие это вопросы
и как их решить с максимальной пользой – об этом читайте дальше.
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Глава 2

К чему может привести неправильно выбранная
организационно-правовая форма ведения бизнеса

 
 

Какая организационно-правовая форма
подходит именно вашему бизнесу

 
Порядка 99 % учредителей юридических лиц (обществ с ограниченной ответственно-

стью) могли бы вести свой бизнес в качестве предпринимателей, но почему-то зарегистриро-
вали юридическое лицо. На вопрос «Почему?» аргументы обычно такие:

• предприниматель рискует всем, а учредитель фирмы – только уставным капиталом;
• предприниматели взносы за себя платят в виде фиксированного платежа на обязатель-

ное пенсионное и медицинское страхование, а фирма никаких обязательных фиксированных
платежей не платит;

• юридическое лицо – это солиднее, чем просто предприниматель, с предпринимателями
бюджетные организации не хотят работать.

Так ли это? Где в этих утверждениях мифы, а где – правда?
Аргумент №  1. Полумиф/полуправда: предприниматель рискует всем, а учредитель

фирмы – только уставным капиталом.
Это самая распространенная причина регистрировать свой бизнес в качестве юридиче-

ского лица. Ну, боятся у нас ответственности! Такое ощущение, что, только планируя свой
бизнес, люди сразу планируют избежать ответственности за свои не выполненные в будущем
обязательства.

Еще лет семь назад я тоже в своих консультациях по выбору организационно-правовой
формы делала акцент на различии в ответственности между предпринимателем и учредителем
фирмы. Но за последние годы законодательство (и судебная практика) достаточно серьезно в
этом вопросе поменялись.

По общему правилу, учредители не несут личной ответственности своим имуществом за
деятельность юридического лица. Но бывают и исключения, о которых учредители и руково-
дители юридических лиц предпочитают не знать.

Дело в том, что согласно п. 2 ст. 56 Гражданского кодекса Российской Федерации учре-
дитель юридического лица будет нести ответственность за свое юридическое лицо в случаях,
предусмотренных либо Гражданским кодексом, либо иными законами. И таких случаев преду-
смотрено целых 14(!) непосредственно в Гражданском кодексе и 16(!) в других федераль-
ных законах. То есть существует тридцать ситуаций, при которых учредители юридического
лица будут нести полную ответственность по обязательствам юридического лица. И отвечать
– своим личным имуществом: своими квартирами, дачами, машинами…

Например, если руководитель компании либо учредители своими решениями и действи-
ями довели компанию до банкротства (и этот факт будет доказан в судебном порядке), то они
несут ответственность по долгам своей компании личным имуществом (и тут по долгам фирмы
будут не только нести ответственность учредители, но и наемный директор).

Да, предприниматель тоже несет риски. Предпринимательская деятельность – это дея-
тельность, осуществляемая на свой страх и риск: предприниматель отвечает по своим обяза-
тельствам всем своим имуществом независимо от того, нажито оно во время предпринима-
тельской деятельности или до нее.
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Понятно, что у нас принят Федеральный закон «Об исполнительном производ-
стве» (№ 229-ФЗ), в рамках которого последние брюки не снимут и единственную кровать из
квартиры не вынесут, но потерять можно многое.

ВЫВОД: то, что предприниматель рискует многим, это ПРАВДА. Но то, что
учредитель юридического лица рискует только взносом в уставный капитал, – это
МИФ.

Аргумент № 2. Полумиф/полуправда: предприниматели взносы за себя платят в виде
фиксированного платежа на обязательное пенсионное и медицинское страхование, а фирма
никаких обязательных фиксированных платежей не платит.

Да, формально это так. Предприниматель, как только он прошел процедуру регистрации,
обязан уплачивать страховые взносы в виде фиксированного платежа, даже при полном отсут-
ствии деятельности. И размер этих взносов немаленький. Он меняется каждый год в сторону
увеличения и в 2020 году составил, к примеру, чуть более 40 тыс. рублей.

Юридические лица, по общему правилу, фиксированные взносы не уплачивают. Но и
здесь есть исключение из правил: если зарегистрировано КФХ (крестьянское фермерское
хозяйство) в качестве юридического лица, то страховые взносы в виде фиксированного пла-
тежа уплачиваются и за главу КФХ, и за каждого члена КФХ.

А еще бывает, что фирму открывают только ради того, чтобы не платить фиксированный
платеж. У такой фирмы обычно один учредитель, он же – директор (да и он же – единственный
работник). Но ведь такому директору нужно начислять и выплачивать зарплату! А с зарплаты
– платить налоги и взносы!

А давайте посчитаем: что выгоднее – платить предпринимателю фиксированные платежи
или платить налоги с зарплаты директора?

Итак, годовой платеж за ИП равен примерно 40 тыс. руб.
Минимальная зарплата в нашей стране – порядка 12,5 тыс. руб. И это без учета районных

коэффициентов и процентных надбавок, которые в разных регионах имеют разную величину
(в некоторых до 90 % к зарплате).

Таким образом, начисляя директору хотя бы минимальную зарплату, придется уплатить
64,5 тыс. руб. налогов и взносов (13 % НДФЛ, 22 % ПФР, 5,1 % ФОМС, 2,9 % ФСС, 0,2 %
– взносы от несчастных случаев). И еще раз напоминаю: это проведен расчет для САМОЙ
минимальной зарплаты для тех регионов, где не применяются различные коэффициенты к
начислению зарплаты.

Взносы у ИП – 40 тыс. руб., налоги и взносы с зарплаты директора – 64,5 тыс. руб. Так
что дешевле? Открыть фирму или немного подумать с калькулятором в руке?

Что говорите? Разница невелика? В бизнесе 25 тыс. в год расходов – это несущественно?
А теперь еще посчитайте, сколько денег вы отдадите за отчеты по зарплате? За один год

юридическое лицо сдает как минимум 41 «зарплатный» отчет (да-да, 41 отчет: 26 – в пенси-
онный фонд, 5 – в фонд социального страхования, 10 отчетов – в налоговую). Вы сами эти
отчеты составлять будете? И программы для отправки этих отчетов купите? И штрафы запла-
тите, если забыли про какой-нибудь отчет да сдали его позже установленного срока?

Теперь еще раз посчитайте, что выгоднее: предприниматель за себя будет взносы в виде
фиксированных платежей платить или единоличный учредитель фирмы оформит себя дирек-
тором и будет платить налоги и взносы с минимальной зарплаты? Кстати, вопросы от различ-
ных контролирующих органов на тему: «А чего это у вас зарплата минимальная?» будут зада-
вать регулярно.



Е.  А.  Макарова.  «Юридические хитрости для вашего бизнеса»

22

ВЫВОД: формально так и есть, предприниматель платит взносы в виде фик-
сированных платежей за себя в любом случае: осуществляет он деятельность или
нет, а юридическое лицо платит налоги и взносы с зарплаты только при начислении
зарплаты. Но вы ведь бизнес открываете, чтобы деятельность все-таки осуществля-
лась. А при работающем бизнесе намного выгоднее предпринимателю платить фик-
сированные взносы, чем юридическому лицу – налоги и взносы с зарплаты дирек-
тора, даже с минимальной зарплаты.

Аргумент № 3. Абсолютный миф: фирма – это солиднее. С предпринимателем никто не
захочет работать, особенно бюджетники.

Тут я даже не знаю, какую норму из закона вам привести, чтобы этот миф развеять. Ну
нигде у нас не сказано, что государственные и муниципальные контракты могут заключаться
только с юридическими лицами. нигде. С предпринимателями работают точно так же, как и с
юридическими лицами. Все – в соответствии с Федеральным законом от 05.04.2013 № 44-ФЗ
«О контрактной системе в сфере закупок товаров, работ, услуг для обеспечения государствен-
ных и муниципальных нужд». А в этом законе – ни слова о том, что контракты заключаются
только с юридическими лицами.

Более того, нельзя не отметить следующее:
– предприниматель, как и юридическое лицо, имеет право зарегистрировать за собой

товарную марку, товарный знак, фирменное наименование;
– предприниматель, как и юридическое лицо, имеет право заниматься и экспортом, и

импортом;
– предприниматель, как и юридическое лицо, имеет право принимать на работу работ-

ников, и количество наемного персонала у ИП, как и у организаций – не ограничено.

ВЫВОД: то, что с предпринимателем «не хотят» заключать контракты бюд-
жетники, – это миф.
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7 дополнительных причин вести свой бизнес в
качестве индивидуального предпринимателя
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