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Проблемы развития малого бизнеса в России
Л.С.Орбачевский, генеральный директор ЗАО "МАКДЭЛ-Технологии", Москва

"Невостребованная наука - реальная угроза национальной безопасности" -  В.Путин
Если в работе с новым прибором ничего не получается, возможно, пора почитать инструкцию*.

Из фольклора технарей

Пора.что-то делать. Изме-нения вообще возможны только при ясном понимании, чего хотят наши руководители (нет сомнения, что нас опять никто спрашивать не будет), т.е. определения непротиворечивой системы стратегических целей. Неправильно выбранные цели, их неясность или неявная (скрытая) противоречивость сделают всю систему (в данном случае – государство) нежизнеспособной, и через некоторое время мы будем переживать новую, большую или малую революцию.

Малый бизнес должен быть элементом в экономической структуре государства, инструментом достижения определенных стратегических целей. Собственно, определение системы стратегических целей, которая задает вектор развития, а также системы простых (очень простых и ясных) критериев, которые в каждом конкретном случае дают возможность понять, движемся мы в соответствии с заданным вектором или уклоняемся в сторону, и есть задача правительства. Задача же законодателей - прописать такие правила (законы), которые наилучшим образом способствуют достижению поставленных целей. Качество законов нужно оценивать в соответствии с критериями, т.е. по тому, насколько хорошо они (законы) обслуживают заданное направление развития. В соответствии с теми же критериями нужно оценивать и создаваемую на основе законов инфраструктуру.

Все мы (интуитивно, пока на уровне желаний, а не стратегических целей) хотим, чтобы наше государство было богатым, сильным, уважаемым, поддерживало науку, искусство, здравоохранение, образование, не подавляло, а развивало личность и инициативу граждан.

Следует ясно отдавать себе отчет, что система стратегических целей - как система аксиом в математике. Каковы аксиомы, такова и построенная на их основе теория, т.е. полученный результат. И наоборот, четкий результат раскрывает (демаскирует) исходную систему стратегических целей. Например, четкость результатов приватизации с очевидностью раскрывает ее истинные цели:

1. Обогащение узкой группы лиц, обладавших административным ресурсом. Административный ресурс понимается здесь в широком смысле. Это и власть, и возможность принятия нужных законов и решений, и передача собственности в нужные руки, и информация, и конвертация валюты, и легализация левых накоплений, и пр.

2. Создание на длительное время (минимум десятки лет) условий невозможности экономического развития России, что и было выполнено командой умных, хорошо обученных менеджеров в сговоре с известным гарантом. Суть последнего утверждения в том, что денежные средства изъяты, а способная реально что-то производить собственность и легко продаваемые (ликвидные) ресурсы приватизированы нужными людьми, которые излишки средств вкладывают в шикарную жизнь, покупку иностранных спортивных клубов, "яйца", короны и прочие прелести. Ссылки на законы, заставляющие уводить капиталы за границу, несостоятельны потому, что законы были написаны для обслуживания обозначенных выше стратегических целей. Преступный умысел с корыстными намерениями заключался в сокрытии истинных целей приватизации. Если бы ясные (хотя и скрытые от всех) цели не были поставлены, т.е. изначально отсутствовал умысел, то и результаты не были бы столь явными. Причастных к этим событиям лиц нельзя судить по ими же написанным законам.

Очевидно, что были и другие цели, например:

3. Уничтожение науки и признанной в мире системы образования, чтобы надолго лишить страну возможности присоединиться к высокоразвитым странам.

4. Приведение системы здравоохранения к уровню, обеспечивающему плавное сокращение численности населения.

Эти цели не проявились со всей очевидностью, хотя направление движения каждый ощущает на себе, за исключением тех, кто может позволить себе образование и лечение за границей.

В полной мере все это вкусил и малый бизнес, поскольку он не является инструментом действующей стратегии. Как ни крути, начинать придется с разработки новой системы стратегических целей, критериев и под нее уже строить подсистемы менее глобальных, но более конкретных целей, критериев, путей перехода от нынешнего положения к желаемому состоянию.

Трансформируя наши интуитивные* желания в подсистему стратегических целей для малого бизнеса, приходим к выводу, что целями малого бизнеса могут быть: 

1. Увеличение доходов государства от малого бизнеса. Имеется в виду не единовременное ограбление, а устойчивый рост налогов, поступающих от малого бизнеса. Это предполагает не высокие налоги, а значительную, растущую налогооблагаемую базу, и возможность для предприятий эти налоги платить без риска "загнуться". В смысле: "Заплатил налоги, и спи спокойно" …на кладбище. Легко поделиться частью уже заработанного, например, заплатить налог по схеме: небольшая часть от разности "доходы минус расходы" по каждой работе. Никаких временных ограничений типа квартала быть не должно. Сегодня в конце каждого квартала приходиться решать проблему, куда деть деньги по недовыполненной части работы. Если заплатить налог на прибыль, то собственно на работу денег не хватит. Каждый раз находится законный способ, но все это отнимает массу времени, необходимого для организации бизнеса. Оптимизация налогов напоминает головоломную игру в многомерные шахматы, доступную только высоким специалистам, т.е. это точно не про малый бизнес. Нынешняя архисложная система налогообложения обслуживает 2-й пункт ныне действующей государственной стратегии, дорога, трудозатратна и неудобна не только предприятиям, но и государству. Думаю, что процент ошибки при подсчете ВВП легко покрывает прирост и в пределах 20% может быть сделан любым, поскольку точные расчеты невозможны. Если нельзя ограничиться одним налогом, ну пусть еще будет подоходный налог. И все! Процентные ставки не должны превышать 8-12%. Будет легко платить, легко считать и легко проверять. В этом предложении нет ничего нового. Многие уже так живут. Нужно лишь изучить и осмыслить чужой опыт и перенести его на российскую почву с учетом выбранной стратегии и российской специфики. Следует, однако, помнить, что очень часто слепое копирование чужого опыта дает отрицательный результат.
2. Удовлетворение широкого спектра потребностей населения и субъектов экономики (промышленных предприятий, научных институтов и пр.) в товарах и услугах, включая удовлетворение потребностей иностранных партнеров. Малый бизнес, как бесконечная в своем многообразии колония живых организмов, стремится заполнить все пространство, где есть питательная среда – доход, т.е. не только удовлетворить столь же многообразное множество потребностей, но и понять и сформировать новые. Спектр решаемых проблем - от торговли, строительства, образования, медицинского обслуживания до высокотехнологичных разработок, которые часто определяют технологический уровень и престиж государства. Построение адекватной системы поддержки инноваций может не только решить многие технологические проблемы государства, вернуть Россию в ряд технологически развитых стран (как это происходит сегодня в Китае), но и принести доходы, превосходящие те, что дает продажа сырьевых ресурсов (нефти, газа, металлов, леса и пр.).

3. Обеспечение экономической независимости и занятости населения. Экономическая независимость предполагает создание оптимального количества высокооплачиваемых рабочих мест, требующих соответствующей квалификации, и просто рабочих мест с гарантированной (и заработанной) оплатой труда. Т.е. независимость значительной части население от наличия государственных рабочих мест, выплат зарплаты и пособий, государственных льгот и пр., возможно, даже большой доли пенсионного обеспечения, а также мировых цен на сырьевые ресурсы. Во всяком случае, эта зависимость может быть сильно уменьшена. Кроме того, она предполагает образование экономически активного собственного среднего бизнес-класса, который может быть социальной базой и неким экономическим демпфером государства. Существующий сегодня средний класс, в основном обслуживающий западные компании и олигархов, такой опорой быть не может в силу своей зависимости.
4. Создание инновационно-технологической среды, обеспечивающей зарождение технологий, их развитие и вывод на мировой рынок.

С инновациями в России происходит характерный казус. Слово, являющееся, по-существу, термином, т.е. обозначающее вполне конкретное устоявшееся понятие, трактуется расширительно до такой степени, что при построении любой системы поддержки инноваций собственно инновации поддержаны не будут по определению, ввиду больших затрат, высокого риска и длительности процесса. 

Закон об инновациях по-московски пытается сейчас принять Городская дума. Поскольку закон не содержит ни стратегии, ни критериев, т.е. не является инструментом, обеспечивающим движение в заданном направлении, больше того, не оперирует такими понятиями, как рынок, малый бизнес и пр., т.е. не описывает инновационную бизнес-среду, он обладает единственным достоинством – легкой "обходимостью" (в смысле, его легко обойти). Закон ясно свидетельствует не только об отсутствии стратегии управления, но и о полном непонимании проблемы составителями.

С учетом специфики зарождения и жизненных этапов инноваций (см., например, [1] и [2]), высоких и специфических требований как к инновационным менеджерам, так и техническим специалистам, создание в России инновационной бизнес-среды будет способствовать росту квалификации наших специалистов до мирового уровня и выше. Все просто - для того чтобы продавать что-то на мировом рынке, нужны соответствующие по квалификации исполнители.

Стратегия

Проведем анализ на непротиворечивость, ограничиваясь для начала четырьмя целями (реально их может быть больше):

1. Увеличение доходов государства от малого бизнеса. 

2. Удовлетворение широкого спектра потребностей населения и субъектов экономики (промышленных предприятий, научных институтов и пр.) в товарах и услугах, включая удовлетворение потребностей иностранных партнеров.

3. Обеспечение экономической независимости и занятости населения.

4. Создание инновационно-технологической среды, обеспечивающей зарождение технологий, их развитие и вывод на мировой рынок.

Поскольку ни один из пунктов не противоречит никакому другому и системе в целом и вместе они задают направление экономического развития, соответствующее нашим представлениям о стратегии государства, будем рассматривать их как подсистему стратегических целей для развития малого бизнеса.

Критерии

Критериями достижения целей могут быть следующие:

1. Величина доходов и капитализации предприятий, устойчивый рост этих параметров. Рост доходов автоматически обеспечивает рост налогооблагаемой базы и суммы выплаченных налогов.

2. Величина заработной платы, рост заработной платы и квалификации сотрудников предприятий.

3. Количество новых продуктов, выведенных на российский и мировой рынки в течение года.

4. Количество проектов, получивших финансовую поддержку, и средний объем инвестирования проекта. Объем внешних инвестиций. 

5. Эффективность труда, доходность на одного сотрудника.

6. Количество малых предприятий. Динамика старения предприятий, т.е. увеличение доли предприятий, перешедших 2-, 5-, 10-летний рубежи, и т.д. Ясно, что количество предприятий не может расти бесконечно и будет колебаться у величины, характерной для конкретных условий их существования. Вначале, пока не выработается собственное понимание, ориентироваться можно на развитые страны. В любом случае, стабильное изменение говорит о состоянии среды. Если условия плохие, общее количество фирм и их жизненный цикл будут сокращаться, деятельность их упрощаться. 

7. Соотношение между всеми предприятиям малого бизнеса, технологическими предприятиями и инновационными предприятиями. Ясно, что если малый бизнес сводится, в основном, к торговым палаткам, то говорить о его развитии преждевременно, даже если палаток очень много.

То, что эти критерии сильно отличаются от существующих, говорит только о том, что нынешние оценки обслуживают другую стратегию. Если провести оценку по предлагаемой системе, результат получим достаточно печальный, но он будет отображать ситуацию в новой системе координат. 

Наличие системы стратегических целей и критериев позволяет при принятии управленческих решений (инфраструктуры, законов) оценить, насколько они соответствуют принятой стратегии, т.е. ведут нас в заданном направлении.  

Инфраструктура (инструменты)
поддержки

Ясно, что малые предприятия будут существенно различаться не только по конкретным трудно уловимым нюансам бизнеса, но также по более интегральным и понятным характеристикам: 

· доход и его стабильность, 

· размер бизнеса, 

· риски, 

· техническая сложность и наукоемкость, 

· длительность производственного цикла, 

· производственная база, 

· требуемая квалификация персонала, 

· требуемые разрешения, 

· права на интеллектуальную собственность,

· организация сервиса, 

· надежность поставщиков,

· длительность вывода на рынок новых проектов, 

· потребность в инвестициях и пр.

Даже из приведенного выше перечня очевидно, что под общим понятием "малый бизнес" скрывается разнообразие форм и условий, разные по величине доходы и риски. Построение системы поддержки малого бизнеса без ясного понимания, какие виды бизнеса живут по каким правилам, неизбежно приведет к тому, что будет поддерживаться бизнес, более удобный поддерживающему, т.е. быстро окупаемый, менее рисковый и менее затратный. Что, собственно, сегодня и происходит.

Характеристики бизнеса (ХБ)
Характеристики малого бизнеса приведены в табл.1.
ХБ1   Затраты на организацию бизнеса до 1 М, 2 М, 5 М, 10 М, 30 М, более 50 М (М = млн рублей).

ХБ2  Срок окупаемости до 0,5 г., 1 г., 2 лет, 5-7 лет, 10 и более лет. 

ХБ3   Риски в баллах от 1 до 5:

          5 – очень высокие, вероятность успеха  0,01–0,2

          4 -  высокие, вероятность успеха 0,2-0,5

          3 – средние, вероятность успеха 0,5-0,7

          2 – низкие, вероятность успеха 0,7-0,9

          1 – очень низкие, вероятность успеха
0,9–0,99

Имеются в виду интегральные риски, начиная от неправильной оценки объема рынка, спроса, себестоимости продукции ввиду непредсказуемого повышения цен (например, на горючее) до местных бандитов (- бизнесменов, - чиновников), не желающих пустить на рынок конкурента, и непредсказуемого изменения законодательства. Для проектов на мировом рынке – изменение конъюнктуры или появление альтернативных технологий. 

ХБ4 География (рынок – местный, российский, мировой).

ХБ5 Годовой объем рынка.

Пропуски в таблице говорят о том, что описаны не все типы бизнеса. Однако даже из такого поверхностного анализа ясно, что при существующем положении развитие бизнеса типов от i до n идет вопреки, а не благодаря действующей системе поддержки (малого) бизнеса. Если мы хотим, чтобы эти виды бизнеса развивались (а именно они определяют направление развития и технологический потенциал страны), необходимо сделать все возможное, чтобы выделенные жирным шрифтом элементы у нас появились. Только после этого можно надеяться на развитие технологического бизнеса в России и выполнение им стратегических задач, включая соответствующие доходы.


Законодательство 
(описание правил "игры" - в нашем случае
ведения бизнеса)
Из изложенного выше ясно, что принимаемые законы являются специфическим инструментом, задающим правила игры и обслуживающим определенную стратегию. Чтобы этот инструмент работал, необходимо:

· наличие стратегии (системы стратегических задач) и критериев оценки;

· адекватное определение понятий и терминов (если термин, например, инновация, определить не так, как это понимает большинство инвесторов, то надеяться на инвестиции бессмысленно);

· понимание и определение пространства "игры", т.е. структуры бизнес-среды, ее составляющих элементов и их взаимодействия.

Поскольку описывается некий процесс перехода от нынешнего состояния к желаемому, очень полезна предварительная аналитическая работа по изучению нынешнего состояния, построению путей перехода и описанию переходных процессов. В нашем случае желательно привлечение людей, которые бизнесом уже занимаются, знают проблемы изнутри. Создание комиссий и советов (например, при мэре) из чиновников, руководителей государственных предприятий, маститых ученых (Академии наук) и пр., что сегодня практикуется для формулировки правил ведения малого бизнеса, выглядит, по меньшей мере, странным. 

Если, формулируя закон, мы определили элементы инфраструктуры, способы их взаимодействия, стратегические задачи для каждого элемента инфраструктуры (тактические она определит сама), критерии оценки, и при этом вся система непротиворечива, можно считать, что закон имеет внутреннюю логику и будет работать на стратегические цели, для обслуживания которых он создан.

Нам остается только молить бога и надеяться, что будут приняты законы, способствующие развитию бизнеса. И в новых условиях малый бизнес решит стоящие перед ним немалые задачи.

Поскольку существующая сегодня бизнес-среда создавалась для решения других задач, малый бизнес испытывает серьезные затруднения в своем развитии. Приведенный ниже обзор проблем можно считать частью аналитического обзора нынешнего состояния.

Проблема 1. Место работы. 
Аренда, недвижимость
Для того, чтобы развивать любой бизнес, нужно иметь место, где все это будет происходить. Большее или меньшее, лучше оборудованное или хуже, но оно должно быть. Приватизация была проведена таким образом, чтобы места для ведения бизнеса, особенно высокотехнологичного, не было по определению. 

Ученый или инженер со своими идеями в голове мог приватизировать только себя. Тем более, что ему очень часто переставали платить зарплату и предлагали освободить насиженное место, поскольку элементарная сдача помещений в аренду приносила существенно больший доход. В таком же положении оказались и многие другие труженики – потенциальная основа для малого бизнеса. Правда, быстро выяснилось, что для инициации развития малого бизнеса мало у человека все отобрать и поставить на грань выживания. Т.е., конечно, ограбление - это серьезный стимул, чтобы заставить суетиться, бегать и искать себе пропитание всеми правдами и неправдами. С "неправдами" все ясно: нынешний криминал - следствие принятых тогда решений. С "правдами" же куда сложнее. Даже в странах с развитой и стабильной экономикой и адаптированным населением хорошо, если каждый десятый может организовать свой бизнес, причем ему очень сильно помогают. У нас эта цифра легко упала раз в 10, а может, и больше, учитывая проблемы, стоящие перед организатором собственного бизнеса. Получается, что люди, способные сформулировать идею бизнеса, найти деньги, рискнуть своими и занятыми средствами, взять ответственность не только за себя, но и за будущих наемных работников, не бросить все от отчаяния при столкновении с первыми неразрешимыми проблемами - не только штучный, но и весьма редкий "товар". Именно поэтому отношение к самостоятельным успешным бизнесменам и у руководителей инфраструктуры, и у законодателей, и у власти должно быть как минимум благожелательным и уважительным. Сегодня в большинстве случаев все как раз наоборот. 

Первое, с чего придется начинать, – регистрация предприятия. Оказывается, даже на открытие фирмы нужны приличные деньги. Собственно регистрация обойдется в пределах $500($700. Можно, конечно, не обращаться в юридическую компанию, но здесь каждый решает сам - то ли бизнесом заниматься, то ли деньги на оформлении экономить. Даже с учетом минимального уставного капитала (порядка 45 000 рублей для ЗАО) это капля в море необходимых платежей. В том смысле, что первые шаги бизнеса обойдутся много дороже.

Ну, а если у вас в голове идея бизнеса и денег на первый шаг вы добыли, остается совсем малость - раздобыть юридический адрес. Здесь совсем просто - вы должны быть собственником нежилого помещения, т.е. при регистрации предъявить на него свои права. Поскольку в абсолютном большинстве случаев это малореально, юридический адрес можно купить. Это не вполне законно, зато легко и просто.

Есть и другой выход. У предполагаемого арендодателя под ваши гарантии заключения арендного договора можно получить письмо о предоставлении юридического адреса. Вы преодолеваете барьер, регистрируете предприятие, но становитесь заложником арендодателя. Все проблемы всплывут, когда предприятие официально зарегистрировано и пути назад у вас уже нет, если не считать возможности начать все сначала.  

Если, не дай бог, вам потребуется лицензировать свою деятельность, с вас спросят зарегистрированный договор аренды со сроком действия не менее 5 лет. Даже если у вашего арендодателя урегулированы все отношения собственности и все необходимые документы вы получите сразу (чего, надо думать, в России просто не бывает), оформление и регистрация договора аренды займет не менее 3 месяцев. Поскольку раскрытие неопределенности, т.е. добывание необходимых для оформления документов – процесс, мало от вас зависящий, находятся кудесники, которые легко это сделают за вас (не бесплатно, конечно). Не забудьте, что, поскольку ваша сфера деятельности требует лицензирования, до получения лицензии, т.е. год-два, на законных основаниях ваше предприятие ничего не имеет права делать. Так что, если вы решили встать на путь коммерциализации своей идеи (технологии), то должны понимать, что вам необходимы средства как минимум на два года для развития технологии, оформления тучи бумаг и содержания предприятия. Надо думать, что даже очень высокопрофессиональные и высокоидейные сотрудники, которые вместе с вами готовы воплощать в жизнь вашу идею, должны два года чем-то питаться.

Для малого предприятия было бы значительно проще, если бы проблемы решались на уровне арендодателя. Однако, по мнению разрешающих организаций, недобросовестные арендодатели не регистрируют договора аренды, поэтому заложником делают малое предприятие. Возможно, проблема в желании все разрешать (надо же оправдывать свое существование), а возможно - в элегантной схеме рэкета. Суть последней состоит в том, что если арендодатель сам не является собственником, т.е. собственность федеральная или городская, то договор трехсторонний, и арендная плата делится на два счета. По закону арендатор не платит арендную плату до момента регистрации договора. Если теперь уполномоченный орган затягивает регистрацию (на пару лет), то через 2-3 месяца приходит арендодатель, говорит, что не может вас содержать, и предлагает платить на его счет. При этом все отношения с третьей стороной (владельцем) он берется урегулировать сам. Выбор у вас невелик… Через некоторое время вы получаете зарегистрированный арендный договор и забываете об этой проблеме. Еще через пару лет приходит проверка, и тут выясняется, что арендную плату вы не платите и теперь должны заплатить и арендную плату (второй раз), и бешеный штраф (надо же содержать службу). Демонстрация платежек успеха не имеет. Их компьютер ваши платежки не учел. Вас запугивают карательными мерами. Вы пару месяцев доказываете "компьютеру", что все уплачено. Потом выясняется, что уплачено все, но за год-два, пока шла регистрация договора, денежки владельца присвоил арендодатель. Он вроде бы и готов рассчитаться, но владелец жаждет получить их от вас, причем со штрафами, которые раз в 5 выше вашей мнимой задолжности. Нам так вообще штрафы начали начислять за 2 года до момента заключения арендного договора (с момента регистрации фирмы). Сумма вроде бы и небольшая (для чиновников), но достаточная, чтобы закрыть фирму и отбить охоту на будущее. Делиться надо, однако. А вы говорите - помощь…

То, что пару лет у вас не было лицензии и, соответственно, доходов - это ваша проблема, а не тех, кто регистрирует арендные договора. Выбирайте бизнес попроще. 

Даже если с арендодателем у вас любовь и дружба, на руках зарегистрированный договор на 5 лет, это не значит, что проблемы ваши закончились. Если вы не можете "быть легким и независимым", т.е. ваш бизнес требует специально оборудованных помещений и разрешений, то у вас как минимум 2 проблемы:

1. Ограниченные возможности расширения.

2. Угроза повышения арендной платы. 

С точки зрения арендодателя повышение арендной платы - это хорошо. Правда, при этом выше себестоимость изделий, ниже конкурентоспособность. Ну, умер арендатор, так найдем другого. 

С точки зрения местной власти повышение арендной платы - это очень хорошо. Правда, выше себестоимость изделий, ниже конкурентоспособность, ну, разорилась сотня-другая малых предприятий, меньше рабочих мест, меньше налогов. Прежде, чем повышать арендную плату, неплохо бы иметь прогноз доходов и потерь. Да ладно, много их (пока) еще этих малых предприятий. То, что сегодня умирают самые перспективные из них, поймет, возможно, следующая власть. Поймет лет через 10, пытаясь выйти из затянувшегося на 20-30 лет кризиса и удивляясь, почему этот самый кризис ведет себя не по теории, и после спада следует не подъем, а стагнация и следующий спад.

Мы пытаемся выйти на мировой рынок, конкурировать с высокотехнологичными западными фирмами, только вот условия у нас сильно разные. В США арендная плата для малых предприятий начинается от $50 за 1 кв.м в год. У нас знаю только одно место, где цены соизмеримы. Если вы устроились в Москве на $120 за 1 кв.м в год, вам очень повезло. Обычно предлагают и $240, и $450, и выше. Какое уж тут развитие малого бизнеса. Правда, если вам плохо в самом высокоразвитом городе России (назовите по собственному усмотрению), имеется масса привлекательных зарубежных предложений, где высокотехнологичные идеи (инновационные предприятия) ждут и готовы поддерживать. Швейцария, например, предлагает налоговые каникулы на 10 лет и кредиты под 4% годовых, и без всяких залогов, а о цене аренды - см. выше. Развитая инфраструктура поддержки бизнеса содержит все, чего у нас нет (см. табл.1). Страна была названа так, для примера, она далеко не единственная. Имеет смысл задуматься, что вторая волна утечки мозгов (в смысле бизнесменов) уже подготовлена. Это к вопросу о штучном товаре.

О том, чтобы иметь собственное помещение, можно только мечтать. Правда, говорят, возникают другие проблемы.

Проблема 2. Стоимость и сроки получения 
разрешений (лицензии, сертификаты, справки пожарников, СЭС, а также притянутые за уши реестры и пр.). 

Для ведения бизнеса у нас требуется не просто много, а неограниченно много всяких разрешений. Стоимость их весьма ощутима, в некоторых случаях приближается к аналогичным за рубежом при несопоставимых затратах времени и нервной энергии. Какой бы вид разрешения вы не взяли - справка это, лицензия или сертификат, - наблюдается общая тенденция: время, стоимость и сложность процессов получения возрастают. В некоторых случаях готовые выписки можно ждать месяцами. 

Существуют процессы, которые должны происходить автоматически, а не требовать массы усилий. Например, регистрация акций ЗАО – это формальная процедура, которая должна, если это вообще необходимо, выполняться регистрирующим органом автоматически на основании учредительных документов. Куча бумаг, потеря одного или двух месяцев рабочего времени квалифицированным специалистом - это, конечно, мелочь в масштабах государства, но уж очень много таких мелочей, и за все приходится платить. Ясно, что это тоже не повышает нашу конкурентоспособность.

Выполнять какой-то процесс высокопрофессионально может только тот специалист, который занят этим постоянно. Для сотрудников малой фирмы профессионально готовить документы для лицензирования или сертификации бывает затруднительно. Проблему может решить квалифицированная консультация, однако сотрудники соответствующих служб не ориентированы на оказание такой услуги, даже за деньги, т.е. о заинтересованной поддержке и речи быть не может. Приглашение профессионалов на весь цикл соизмеримо по затратам с воспитанием такого специалиста в своих рядах. Так же остро дело обстоит с сертификацией качества по ISO. Двигаться в эту сторону необходимо, однако, на какие средства это делать, не очень понятно. Здесь или инвесторы нужны, или реальная система поддержки. 

Нужна продуманная, утвержденная на уровне правительства (чтобы ограничить отсебятину чиновников всех уровней) система мер, дающая возможность малым фирмам работать сразу после регистрации: 

· если требуется гигиенический сертификат, выдайте его за 2 дня (возможно, временный, с отсрочкой оплаты);

· если требуется разрешение на медицинский прибор, выдайте временное, максимум за 3 месяца, основываясь на деловой репутации производителя; 

· если требуется регистрация арендного договора, сделайте ее за неделю, с последующими разборками между органами надзора и арендодателем, но без участия малого предприятия, которое в это время должно работать; 

· если требуется регистрация акций (ФКЦБ) маленького ЗАО (вообще непонятно зачем), не пишите, что общее собрание акционеров из двух человек не может принять решение об их регистрации, а требуется решение совета директоров, которого не может быть по определению. Не пугайтесь, что деятельность предприятия будет прекращена - это выгодно только врагам нашего государства. Лучше помогите, проконсультируйте (бесплатно), разработайте законы, по которым можно жить.

Прошу обратить внимание, что нет речи о снижении требований качества, безопасности и пр. Мы хотим только работать, конкурировать на рынке не с чиновниками, а с себе подобными, создавать рабочие места, кормить семью, получать доходы и платить разумные налоги. 

Всякая деятельность, препятствующая законному бизнесу, должна быть реально наказуема. В глубинке дело доходит до смешного. Я, например, знаю случай, когда руководство не самого богатого района столь же небогатой губернии запрещает продавать отличный хлеб, выпеченный на импортном оборудовании. Мотив – кто-то из хороших людей возглавляет местный хлебозавод, а выскочки, которым нужно тоже что-то есть, создают своим качеством нездоровую конкуренцию. Мотив может быть любой – мне не нравится ваше лицо, или вы не пьете, как другие, или не делитесь… Формы запрета могут быть самыми изощренными - гигиенический сертификат можно делать год, просить за него любую сумму и всю сразу, запретить брать ваш продукт всем магазинам в радиусе 100 км и пр., и пр.

Проблема 3. Инфраструктура поддержки,
которая есть, но …

Инфраструктура поддержки малого бизнеса у нас есть, технологического – тоже, и даже инновационного вроде бы зарождается и, говорят, неплохо выглядит. Проблема в том, что:

1. Денег этих откровенно мало. Средства из бюджетов целых регионов на поддержку малого бизнеса соизмеримы с тем, что нужно для инвестирования одной нормальной инновационно-технологической компании. 

2. Деньги эти имеют не ту структуру, что видно из приведенной выше таблицы. Вопрос и в законодательстве, и в мере ответственности. Вероятно, проще (менее ответственно и более приятно) проинвестировать 1000 компаний по $3000, чем 50 компаний по $60 000. Ясно, что с компании, которая получила $3000, спросить ничего нельзя, кроме очень большой пачки правильно оформленных совершенно бессмысленных бумаг. После получения субвенции большинство из них расходует эти деньги правильным образом и тихо умирает под гнетом жизненных обстоятельств. Тем более, что получить субвенцию еще раз на ту же компанию весьма затруднительно, однако, если ты вписан в структуру, легко приобрести новую. В результате и те, кто дает, и те, кто получает, чувствуют себя совсем неплохо. Только какое это имеет отношение к поддержке малого бизнеса?

Если же компаниям давать по $60 000, с ними нужно возиться, изучать бизнес-планы, проверять, что они в итоге натворили, отвечать за содеянное, если что не так. Если результат положительный, нужно дальше продумывать меры поддержки, иначе деньги просто выброшены на ветер. К тому же, у хороших, правильных бизнесменов редко что путное получается, а добиваются результатов, по закону вредности, неправильные, неуживчивые и неудобные. В общем, не поддержка, а сплошная морока…

3. Большая, может быть, львиная доля средств, расходуемых на поддержку малого бизнеса, тратится неэффективно. Для примера (которым проблема явно не ограничивается):

· Это региональные выставки, организуемые для отчета чиновников. На стендах таких выставок после прохода VIP-персон не бывает ни одного посетителя. Мероприятия эти абсолютно бесполезны в смысле продвижения технологии для экспонентов, которые, тем не менее, теряют время и тратят свои средства на оформление и транспортировку экспонатов, даже если выставочные места были абсолютно бесплатны.

· Это международные выставки, где на "Днях России" презентации организуются таким образом, что "за Державу обидно". Тем более, что очень часто нам есть, что показать. Как правило, там очень часто нет нормального переводчика, плохо подготовлены презентации, особенно, если они собирались централизованно. Задержка в представлении информации здесь часто составляет годы. И непонятно, почему каждая компания-участник не может представить себя сама, тем более, что делать это умеет вполне профессионально. На таких презентациях, как правило, отсутствуют те, для кого они организованы, т.е. потенциальные партнеры и инвесторы. Последнее говорит о слабой или непрофессиональной предвыставочной работе организаторов. Ясно, что результат (продвижение технологии) не достигается, и госбюджетные средства, выделенные организаторам, и собственные средства фирм-участников расходуются впустую.

4. Значительная часть проблем малых фирм, особенно высокотехнологических или инновационных, остается без осознания, а сами фирмы - без инфраструктурной поддержки и, соответственно, вообще без всякой поддержки. Конечно, средства нужно выделять фирмам по большому выбору и под конкретные задачи. Такими задачами могут быть, например:

· зарубежное патентование, 

· сертификация по ИСО 9000, 

· специальная переподготовка, включая зарубежные стажировки,

· юридическая поддержка,

· поиск заказчиков и партнеров, особенно иностранных, которым значительно проще обратиться в достаточно крупную организацию инфраструктуры, чем найти малую фирму,

· получение специальных разрешений (очень сложных и дорогостоящих), например, аттестация новой медицинской техники или лекарственных средств, 

· информационная поддержка, 

· программные продукты, 

· метрологическое обеспечение, 

· реклама и участие в региональных акциях (по жизни получается или бесполезно, или нереально дорого, при неясной эффективности).

Продолжать можно до бесконечности.

Для выяснения проблем можно создать совет из представителей малых фирм или, хотя бы, провести Интернет-опрос. Жизнь показывает, что конструктора систем поддержки очень слабо знакомы с реальными проблемами, а привлекать людей из бизнеса, ради которых все создается, очень не любят.

Проблема 4. Невозможность получения
инвестиций даже под гарантированный
и быстро окупаемый бизнес
И все-таки главная проблема – это привлечение инвестиций.

Уже давно пора осознать, что массовое инвестирование инновационных и даже просто высокотехнологичных проектов государственными средствами невозможно. Здесь все средства и усилия нужно направить на привлечение частного инвестора, создание инвестиционно привлекательной среды. Нужно очень ясно понимать, что инновации имеют свою высокорисковую структуру финансирования. Кроме бизнес-ангелов, венчура или стратегического партнерства в мире больше ничего не придумали. Во всех случаях залогом для инвестора может служить только интеллектуальная собственность (ИС). Держаться за нее государству, даже если оно профинансировало фазу создания технологии, имеет смысл только тогда, когда есть средства на продвижение. В противном случае, чтобы не нести убытков по сохранению прав и заставить ИС работать, ее необходимо отдать тем, кто сможет ее заложить, т.е. привлечь инвестора. У нас это, как правило, авторы разработки. В случае успешного поиска инвестора все затраты сторицей возвращаются государству через налоги.

Нам очень повезло, что ведомство, отвечающее за инновации, возглавляет А.Фурсен-ко, авторитет которого уже является инвестиционно привлекательным фактором. Жаль только, что его инициативы, судя по информационным дайджестам, не находят поддержки у руководства Минэкономразвития, Минимущества и Минфина РФ. Их руководители обучались в Америке и не могут не знать, что основа ее богатства - отнюдь не сырьевые ресурсы, а инновационная среда, и краеугольным камнем является закон о передаче прав на ИС малым предприятиям, что, собственно, и запустило весь инновационный процесс. Кроме того, учитывая низкое доверие к российским финансовым структурам, нужно создать систему гарантий инвесторам и ясные юридические инструменты, обеспечивающие выход из бизнеса.

Проблемы с инновациями, при всей их привлекательности, понятны - риски высоки. Но почему невозможно инвестирование даже высокодоходных коммерческих проектов? Малый бизнес не может развиваться без инвестиций, а инвестиции невозможны, потому что малая фирма не может предоставить ликвидного залога банку и не в состоянии оплатить первый взнос лизинговой компании. Лизинг, который, по сути, должен способствовать быстрому обновлению технологической базы производителя, т.е. повышению конкурентоспособности продукта, сегодня не поддерживается государством. Вероятно, если бы налоги на доходы от лизинга были нулевыми, как в некоторых странах с более эффективной экономикой, стоимость его уменьшилась бы, и авансовые платежи не понадобились. А если бы эти меры были поддержаны еще и таможней, глядишь, до экономического возрождения было бы не так далеко. Вот если бы, да кабы..

Приведенные примеры, которые далеко не исчерпывают проблем малой фирмы, ясно показывают, что сегодня технологический бизнес в России – это скорее вид спорта по преодолению барьеров, чем собственно бизнес, т.е. деятельность, приносящая доход. Причин для этого достаточно много - это и отсутствие традиций ведения бизнеса, и мировоззрение и образовательный уровень законодателей и чиновников, сформированные в эпоху отсутствия всякого бизнеса, и неумение поставить ясные и легко проверяемые цели и построить алгоритм их достижения. Сюда следует отнести и радикальное различие к взятым на себя обязательствам государственных и бизнес-структур. Для формирования условий развития и культуры бизнеса нужно время. Россия встала на этот путь. Теперь вопрос в темпе движения.

(  (  (
Некоторые моменты в этой статье изложены, возможно, излишне эмоционально, но уж очень наболело. У меня не было желания опорочить всех чиновников или всю систему поддержки малого бизнеса, тем более, что некоторые инфраструктурные проекты вполне удачны. Это всего лишь призыв задуматься о будущем нашего общего дома – России. Проблемы давно назрели, и если их не решать, богатство нам не светит и кризисы неизбежны. В темпах развития мы отстаем от многих стран, которые недавно считали слаборазвитыми, таких как Китай, Вьетнам (это заставляет думать, что проблема не в общественном строе и не коммунистическом руководстве), Индия и др. Времени уже не осталось. Если ничего не предпринимать, в обозримом будущем последуют геополитические изменения.
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ВОЗВРАЩАЯСЬ К НАшим публикациям

Сердитые заметки

С

 надеждой начал читать статью А.Ф.Котю-ка с соавт. "Задачи совершенствования отечественной системы обеспечения единства измерений величин и параметров, характеризующих лазерное излучение" (Лазер-Информ №15-16, август 2004г.). Ведь наряду с проблемой защитных очков проблема надежных и недорогих измерителей мощности и энергии лазерного излучения является острейшей во всей лазерной отрасли. Особенно это касается производителей и пользователей медицинского лазерного оборудования, где ценой неточности измерений мощности излучения лазерных скальпелей, используемых в настоящее время при операциях на самых важных и деликатных органах, включая сердце и головной мозг, могут стать здоровье и жизнь больного.

Сразу скажу, что испытал глубочайшее разочарование. Прежде всего, речь сегодня должна идти не о "совершенствовании", а о восстановлении системы разработки и производства надежных, удобных в работе, доступных серийных средств измерения. Посмотрим табл.1 "Серийные отечественные средства измерения мощности лазерного излучения". Уважаемые коллеги, если вы пишете для потребителей, то необходимым требованием является указание производителя упоминаемых приборов. Далее возьмем семейство ИМО. Ну, о качестве и удобстве работы с этими аппаратами, имеющими маленькое входное окно, большое время измерения и низкую стабильность в работе, говорит то, что в достаточно широком кругу общения автора их переименовали в "дерьмо". Тем не менее, спасала их относительная доступность. Но во второй половине 90-х годов прошлого века с волгоградского завода автору пришло письмо, в котором предлагалось в связи с прекращением выпуска этих измерителей выкупить блок индикатора. Можно ли назвать серийным снятый с производства прибор? Если же производство восстановлено, то тем более актуален в таблице столбец "кто производит". А вот наиболее удобный из известных автору оптико-электрический измерительный преобразователь (ОЭИП) ТИ-3 производства фрязинского "Истока", включенный в Госреестр, регулярно демонстрируемый на выставках и продаваемый по доступной цене, в статье не упоминается. Так же, как и его собратья по семейству. К сожалению, по инерционности это устройство проигрывает импортным аналогам, но уж заведомо больше заслуживает внимания, чем ИМО.
Конечно, существуют удобные зарубежные приборы. Обратимся к табл.3, где представлены зарубежные аппараты производства середины 90-х! Но ведь сегодня уже середина следующего десятилетия! Автору приходится работать с прибором фирмы "Молектрон". Для него в таблице указана максимальная мощность измеряемого излучения 3 Вт. Но я пользуюсь аппаратом выпуска середины 90-х с верхним пределом 30 Вт. Есть и головки на 10 Вт. Только вот цена у этих устройств высока и недоступна для медицинских учреждений, имеющих лазерную технику. От головного предприятия хотелось бы более свежей и точной информации.

Кстати, во Всероссийском НИИ оптико-физических измерений не удалось в свое время найти измерителя мощности до 30 Вт дешевле 2500 у.е. Извините, но за такие деньги сегодня можно приобрести небольшой лазерный скальпель. Может, уважаемые коллеги из ВНИИОФИ объединятся с "истоковцами", разработают и запустят в серию недорогие малоинерционные аналоги ТИ-3. Такие устройства могли бы использоваться и производителями лазерной техники (в том числе и медицинской) в качестве встроенных.

Заканчивая свою реплику, больше всего хочу услышать от авторов: "Вы ошиблись, коллега! У нас серийно выпускается малоинерционный измеритель мощности до 30 Вт стоимостью не дороже 200 у.е.". Ну, не должна стоить больше конструкция из двух медных дисков, соединенных константановым кольцом.

В.П.Минаев, к.т.н., член НТС ЛАС

библиотека лас – новые поступления

Сандлер Б.И., Суляндзига Л.Н., Чудновский В.М., Юсупов В.И., Косарева О.В., Тимошенко В.С. Перспективы лечения дискогенных компрессионных форм пояснично-крестцовых радикулитов с помощью пункционных неэндоскопических лазерных операций.  Владивосток: Дальнаука, 2004. 181 с.
Успех внедрения в массовое здравоохранение современных высокоэффективных лазерных медицинских аппаратов и основанных на их основе медицинских технологий в значительной степени сдерживается недостатком литературы, позволяющей врачу разобраться в сущности этих технологий, узнать, где можно им обучиться, а наиболее подготовленным - освоить эти методы самостоятельно. 

Поэтому не может не радовать появление подготовленной и выпущенной во Владивостоке монографии, посвященной описанию оригинального метода лечения компрессионных форм поясничного остеохондроза. Основой разработанного метода являются малоинвазивные пункционные операции, использующие полупроводниковые лазерные скальпели. Метод назван авторами "Пункционная поликанальная лазерная декомпрессия пораженного межпозвонкового диска (ППЛДД)" и запатентован ими. Он является предельно щадящим для тканей межпозвонкового диска и окружающих анатомических структур и позволяет в большинстве случаев избежать открытых оперативных вмешательств. Более того, по утверждению авторов, в последнее время часть таких операций осуществляется в условиях дневного стационара.
Важно, что для осуществления этих операций с успехом используются современные недорогие и надежные портативные отечественные аппараты "ЛС-0,97-ИРЭ-Полюс", "Лазон-10П" и "АЛОД-01-АЛКОМ".

Проведенный анализ клинических результатов ППЛДД у 386 больных в послеоперационном периоде наблюдений от одного года до трех лет показал, что отличные результаты получены у 227 (58%) больных, хорошие - у 101 (26,2%) и удовлетворительные у 57 (14,8%). В 17 (4,4%) случаях были проведены повторные операции. Открытые дискэктомии потребовалось провести только у 12 (3,1%) из 386 пациентов.

Монография рассчитана на нейрохирургов, ортопедов, неврологов, рентгенологов и медицинских физиков. Ее ответственным редактором является известный петербургский ученый академик РАМН А.А.Скоромец.

Учитывая, что недавно вышла в свет монография "Гольмиевый лазер в медицине" (под редакцией С.В.Грачева. – М.: "Триада-Х", 2003. 240 с.), можно с удовлетворением отметить, что за последний год врачи получили два превосходных пособия по использованию лазеров в хирургии.

Алексей Николаевич Алиханов

1960 - 2004

Научно-технический совет Лазерной ассоциации, руководство ЛАС с глубоким прискорбием извещают, что 1 августа 2004 года на 45-м году жизни скоропостижно скончался заместитель пред-седателя НТС ЛАС, доктор физико-математичес-ких наук, директор ОКБ "СОЛТО" Алексей Николаевич Алиханов.
Вся яркая трудовая жизнь Алексея Николаевича была связана с НПО "Астрофизика", куда он пришел в 1983 году студентом-дипломником Мос-ковского физико-техничес-кого института, куда поступил на работу сразу после окончания МФТИ и где вырос до уровня заместителя Генерального директора и члена Ученого совета НПО, руководителя дочернего предприятия "Астрофизики" – ГУП "ОКБ "Солнечная и точная оптика".

Талантливый физик и прекрасный инженер, Алексей Николаевич был еще и умелым организатором, который не боялся брать на себя ответственность и мог вдохновить возглавлявшиеся им коллективы на творческую и плодотворную работу даже в самых трудных условиях. Его отличали высокий профессионализм, абсолютная порядочность и нелицемерный патриотизм, умение сочетать жесткую принципиальность с вниманием к чужому мнению. Коллеги чувствовали в нем лидера не по должности, а по уровню личности и опыту созидательной работы. Алексей Николаевич Алиханов был одним из самых перспективных специалистов–руководителей в лазерно-оптической подотрасли российской "оборонки".

Начав свою трудовую деятельность в отделе лазерного воздействия, Алексей Николаевич неоднократно переходил на новые задачи, возникавшие перед предприятием. Он внес огромный творческий вклад в реализацию многих основных разработок НПО "Астрофизика". По материалам своих многочисленных научных работ А.Н.Алиханов блестяще защитил диссертации на соискание степени кандидата (1992г.) и доктора (2000г.) физико-мате-матических наук. Став в 1998 году директором ОКБ "СОЛТО", он показал пример эффективной организации работ в области высоких технологий в современных российских экономических ус-ловиях. Был создан сильный научно-технический коллектив и современная лабораторно-производст-венная база, разработан целый ряд моделей уникальной лазерно-оптичес-кой техники. Под его руководством предприятие за короткий срок достигло значительных научных и производственных результатов, получив признание и завоевав прочные позиции на рынке не только в России, но и за рубежом.

Алексей Николаевич отдавал много сил подготовке кадров и повышению их квалификации – вел спецкурсы на базовой кафедре МФТИ, руководил дипломниками и аспирантами, организовал быстро приобретший известность семинар "Лазерная оптика".

Будучи общественно активным человеком, личностью государственного масштаба, Алексей Николаевич Алиханов принимал активное участие в проектах Лазерной ассоциации, в работе Экспертного совета по лазерным технологиям при Комитете Государственной Думы. Свидетельством его высокого авторитета в отечественном лазерном сообществе стало единогласное избрание его в Совет Лазерной ассоциации на XII съезде ЛАС.

Те, кому посчастливилось работать с Алексеем Николаевичем, помнят его как на редкость доброго, остроумного и жизнерадостного человека, отзывчивого и всегда дружелюбного, а главное – надежного.

Именно таким он навсегда останется в наших сердцах.

Президент ЛАС

Члены НТС и сотрудники аппарата ЛАС

Друзья и коллеги
ВНИМАНИЮ КОЛЛЕКТИВНЫХ ЧЛЕНОВ ЛАС




LASER 2005 
World of Photonics  

Международная  ярмарка и конгресс

Комплекс "Новая Мюнхенская Выставка"

13 - 16 июня 2005г.

Приглашаем принять участие в коллективной экспозиции фирм-членов Лазерной ассоциации на крупнейшей в мире Мюнхенской выставке. Экспозиция формируется – как и в прежние годы – из располагаемых рядом друг с другом отдельных стендов с общим оформлением. Включение в экспозицию ЛАС обеспечивает организационную помощь со стороны устроителей на этапе подготовки выставки и во время ее работы, а также скидку в оплате выставочной площади (предоставляемую Лазерной ассоциации как заказчику большого стенда). Как показывает многолетний опыт, число посетителей на коллективном стенде ЛАС в Мюнхене всегда больше, чем у любого отдельно стоящего стенда российской фирмы.

LASER является крупнейшей в мире комплексной экспозицией лазерной техники и ее комплектующих, она проводится с 1991 года. В 2003 году в выставке участвовало 857 фирм из 34 стран мира, экспозицию осмотрело более 20 тысяч посетителей. На прошедшем одновременно с выставкой конгрессе было представлено 1900 докладов, зарегистрировалось 2500 участников. Экспозиция ЛАС общей площадью 115 кв. метров включала стенды 14 организаций. Каждый из этих стендов посещали по 300-400 специалистов ежедневно.

Разделы выставки  LASER'2005:

1. Лазеры и оптроника

2. Оптика, оптические измерительные системы

3. Лазерно-оптические производственные
технологии

4. Сенсоры, диагностика и измерения 

5. Производство лазеров и оптики

6. Лазерная медицинская техника

7. Регистрация и воспроизведение изображений
Формируется также делегация посетителей выставки и конгресса.
Ее членам ЛАС предоставит помощь в получении визы, бронировании гостиницы и др.

(условия будут уточняться после подачи заявок).

Заявки на участие в коллективной экспозиции в Мюнхене 
принимаются до 30 сентября 2004г.

Заявки на участие в делегации ЛАС – до 31 декабря 2004г.

В номере:


Проблемы развития малого бизнеса в России  			  Л.С.Орбачевский


ВОЗВРАЩАЯСЬ  К  НАШИМ  ПУБЛИКАЦИЯМ�Сердитые заметки	          В.П.Минаев


Памяти А.Н.Алиханова


Библиотека  ЛАС  –  новые  поступления


Объявления








Табл.1  Характеристики малого бизнеса


Тип�
Экономическая�характеристика �бизнеса�



Способ �инвестирования�



Защита инвестиций�



Характер бизнеса�
�
1.�
ХБ1�
1 М�
грант новой фирме,


заем у частных лиц,


банковский кредит�
репутация заемщика 1,


перспективность проекта,


продажа товара на рынке,


учет риска в процентной ставке,


залог�
мелкая торговля, 


ремонт, 


консалтинг, 


репетиторство, 


кустарное производство, 


услуги, туризм и пр.�
�
�
ХБ2�
0,5 года�
�
�
�
�
�
ХБ3�
1�
�
�
�
�
�
ХБ4�
местный�
�
�
�
�
�
ХБ5�
>3 М�
�
�
�
�
-�
�
�
�
�
�
�
i.�
ХБ1�
5 М�
грант новой фирме,


заем у частных лиц,


банковский кредит,


гарантированные 


закупки продукции, 


лизинг�
репутация заемщика,


перспективность проекта,


гарантии структуры поддержки,


гарантии партнеров,


продажа товара на рынке,


наличие заказов,


учет риска в процентной ставке,


залог�
торговля, 


питание,


переработка сырья,


лесозаготовка - деревообработка,


образование,


медицинские услуги,


НИОКР, 


научный консалтинг и пр.�
�
�
ХБ2�
1 год�
�
�
�
�
�
ХБ3�
2�
�
�
�
�
�
ХБ4�
региональный, российский,


мировой�
�
�
�
�
�
ХБ5�
> 10 М�
�
�
�
�
-�
�
�
�
�
�
�
j.�
ХБ1�
30 М�
заем у частных лиц,


банковский кредит,


гарантированные 


закупки продукции,


лизинг�
репутация заемщика,


перспективность проекта,


залог интеллектуальной �собственности,


гарантии структуры 


поддержки,


гарантии партнеров,


учет риска в процентной ставке,


залог�
высокотехнологичное производство,


переработка сырья,


лесозаготовка - деревообработка,


высокие технологии


и пр.�
�
�
ХБ2�
2 года�
�
�
�
�
�
ХБ3�
2-3�
�
�
�
�
�
ХБ4�
российский,


мировой�
�
�
�
�
�
ХБ5�
> 100 М�
�
�
�
�
-�
�
�
�
�
�
�
n.�
ХБ1�
> 50 М�
start up проекты1


структуры поддержки�инноваций,


гранты на поддержку�перспективных проектов,


бизнес ангелы,


гарантированные 


закупки продукции,


венчурное 


инвестирование�
репутация заемщика,


перспективность проекта,


залог интеллектуальной�собственности,


гарантии структуры 


поддержки,


гарантии партнеров,


экспертиза (репутация экспертов),


государственная юридическая служба защиты от недобросовестных зарубежных партнеров 2.�
технологические 


инновации


�
�
�
ХБ2�
5-7 лет�
�
�
�
�
�
ХБ3�
5�
�
�
�
�
�
ХБ4�
российский,


мировой�
�
�
�
�
�
ХБ5�
>  5 000 М�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�



1) Жирным шрифтом выделены отсутствующие на сегодняшний день элементы поддержки. Они необходимы и работают во всех цивилизованных странах. Некоторые из них у нас присутствуют, например, лизинг, но в странной форме (с залогом – необходимо сразу выплатить 1/3 стоимости оборудования), или грант новой фирме (в Москве дают, но не всем), или Start up проекты Федерального фонда поддержки малого предпринимательства (первый шаг в нужном направлении, но и там пока много заморочек). Для России этого явно мало.


2) Наши права на зарубежных рынках кончаются там, где мы не можем заплатить судебные издержки. Малые фирмы обычно не могут себе этого позволить. Зачастую они не в состоянии позволить также себе зарубежное патентование. Этими обстоятельствами особенно часто пользуются корейские, китайские, израильские и пр. компании. Невозможность оценить намерения и деловую репутацию партнера приводит к потере значительной доли будущих доходов, если функции защиты выполняет солидная западная консалтинговая компания, или к потере технологии и всех доходов, если такую компанию найти не удалось. Нужно быть большим, сильным и защищенным, тогда бизнес будет приносить справедливое вознаграждение. Как этого достичь, должно подумать государство за свою долю доходов.














Северо-Западное отделение РАМН


Министерство здравоохранения РФ


Государственный научный центр лазерной медицины


Санкт-Петербургский государственный� медицинский университет





Всероссийская научная конференция 


"Полупроводниковые и волоконные лазеры �в медицине"


8–9 октября 2004г.�Санкт-Петербург





Тематика:


Полупроводниковые лазеры медицинского назначения, области применения, перспективы развития


Механизмы биологического действия лазерного излучения


Опыт применения полупроводниковых лазеров в хирургии


Опыт применения полупроводниковых лазеров в терапии


Применение полупроводниковых лазеров в диагностике





Контакты: 


Тел. (812) 238-7035 �(проф. Тимур Дмитриевич Власов)


Тел. (812) 238-7086 �(проф. Ирина Анатольевна Михайлова)











Министерство здравоохранения РФ


Государственный научный центр лазерной медицины


Научный совет РАМН и Минздрава России� по лазерной медицине





Международная� научно-практическая конференция


"Лазерные технологии�в медицинской науке и практическом�здравоохранении"


7–8 октября 2004г.�Москва





Тематика:


Новые лазерные технологии в общей хирургии, онкологии, нейрохирургии, гинекологии, урологии, эндоскопии, кожно-пластической хирургии, оториноларингологии, офтальмологии, стоматологии и других областях медицины.


Низкоинтенсивная лазерная терапия


Лазеры в диагностике


Механизмы взаимодействия лазерного излучения с биотканью


Лазерная техника для медицины





Во время конференции будет� работать выставка лазерной� медицинской техники.





Справки  по тел.: 249-3652,  249-3905














.* В том смысле, что систем поддержки малого бизнеса в мире много, можно воспользоваться опытом наиболее результативных. Их нужно изучить и адаптировать к нашим условиям. Если не подходят американская, европейская, израильская, можно за основу взять, например, китайскую.     


* Интуитивные в том смысле, что реальная система стратегических целей требует глубокой аналитической проработки, формулировки и согласования. Данные предложения можно считать либо адекватным реальности примером, либо нулевой итерацией при разработке такой системы. 
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