
126

Journal of Modern Competition / 2024. Vol. 18. No. 3

Scientific journalism

DOI: 10.37791/2687-0657-2024-18-3-126-135

От малого до крупного

Э. З. Омаров1,2,3*

1 Тюменский государственный университет, Тюмень, Россия
2 Общероссийская общественная организация малого и среднего предпринимательства «ОПОРА 

РОССИИ», Москва, Россия
3 Рабочая группа по развитию молодежного предпринимательства Министерства науки и высшего 

образования РФ, Москва, Россия 
* om-t72@inbox.ru 

Аннотация. В статье  раскрываются психологические особенности предпринимательства 
в зависимости от размера бизнеса, а также подчеркивается важность исследования психологических 
аспектов предпринимательской деятельности. Автор подчеркивает, что формальную разницу между 
малым, средним и крупным бизнесом часто неправильно интерпретируют, в том числе при разработке 
программ и мер поддержки и развития предпринимательства. Автор доказывает, что формально 
понимаемая разница между малым, средним и крупным бизнесом сильно отличается от понимания 
разницы малого, среднего и крупного бизнеса с точки зрения психологии предпринимательства 
и  мотивации предпринимателей к  развитию бизнеса. В статье обосновывается важность 
разностороннего понимания различий между малым и средним бизнесом. Доказано, что информация 
о размере бизнеса играет важную роль в понимании психологии предпринимателя и мотивов роста 
бизнеса. Раскрываются новые доказательства важности предпринимателя для России.  Автор 
раскрывает факторы, влияющие на резервы развития предпринимательства в Российской Федерации. 
В работе раскрывается концептуальное понимание «измерения» предпринимательства, а  также 
рассматриваются разные подходы к «измерению» предпринимательства.
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Наверняка многие читатели часто 
слышат словосочетания «малый 
и средний бизнес» (МСБ). Но, к со-

жалению, немногие представляют, в чем 
первостепенная разница между этими поня-
тиями, а главное, почему они такие. Между 
тем информация о величине бизнеса – это 
важный фактор для понимания психологии 
предпринимателя и стимулов его развития.

Правительства всех стран мира понима-
ют значимость предпринимателей для эко-
номики страны, так как от их эффектив-
ности зависит экономический суверени-
тет государства, уровень жизни населения 
и пополнение бюджета. Предприниматели – 
основные производители страны. Чем боль-

ше в стране предпринимателей, тем боль-
ше производится в стране товаров и услуг 
и тем выше конкуренция. 

Высокая конкуренция ведет к повышению 
качества продукции, снижению его стоимо-
сти для потребителей и обеспечивает до-
ступность для большинства населения. Удов-
летворенное собственным социальным по-
ложением и заботой государства население 
поддерживает правительство, выражая ему 
доверие на выборах, не думает об эмигра-
ции, а живет и развивается в своей стране. 

Одним из ключевых факторов, обеспечи-
вающих такую идиллию, является «самочув-
ствие» бизнес-сообщества. Для этого в каж-
дой стране разрабатываются различные 
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меры государственной поддержи и  про-
граммы развития. Чтобы такие меры были 
эффективны, необходимо выполнить боль-
шой объем работ по исследованию биз-
нес-сообщества, сегментации предприни-
мателей по отраслям, размеру и т. д. Важ-
но, чтобы эта работа проводилась систем-
но и с использованием научного подхода.

Упорядочивание многообразия бизнес-
среды – дело необходимое также для эко-
номической теории и практики. Теоретикам 
от экономики и психологии – для система-
тизации и поисков закономерностей причин 
роста и торможения по объективным и субъ-
ективным причинам в различных сегментах. 
Практикам – для принятия конструктивных 
мер для обеспечения эффективности каж-
дого предпринимателя и предприятия. Эко-
номисты и маркетологи, как правило, ведут 
поиск внешних причин, влияющих на раз-
витие отдельного предприятия и экономики 
в целом. Руководители службы персонала 
ищут причины, проблемы и точки роста вну-
три предприятия, опираясь на компетенции 
сотрудников. А государству необходимо, 
опираясь на эти выводы, предпринять необ-
ходимые меры, обеспечивающие поступа-
тельное развитие всей экономики страны. 

Мне же как психологу важно найти лич-
ностные факторы или качества личности 
предпринимателя, влияющие на развитие 
бизнеса или его деградацию. В этом на-
правлении уже сделаны значительные от-
крытия, но многое предстоит исследовать 
заново и с учетом современных тенденций 
переосмыслить и использовать для посту-
пательного развития предпринимательства 
в целом. Но обо всем по порядку. 

Начнем с государственного подхода. Од-
ним из важных факторов при определении 
программ развития предпринимательства 
для государства является точное знание раз-
меров предприятий. Такая информация по-
могает узнать, как развиваются отдельные 
сегменты, и способствует более эффектив-
ной реализации программ государственной 

поддержки. Для этого во всем мире приня-
то ранжировать бизнес на малые, средние 
и крупные предприятия исходя из объема вы-
ручки и численности сотрудников. 

В развивающихся странах особое внима-
ние уделяется крупным предприятиям, в осо-
бенности градообразующим и госкорпора-
циям. Малый бизнес в таких странах, как 
правило, на втором месте или вовсе остает-
ся без внимания и выживает как может. Воз-
можно, в силу этого они никак не могут до-
гнать экономически развитые страны. 

В развитых странах важное место сре-
ди предприятий занимает малый бизнес. 
Углубленные в тему предпринимательства 
экономисты считают, что чем выше вклад 
в экономику страны малого бизнеса, тем 
стабильнее развивается все государство. 
Объясняется это тем, что малый бизнес – 
самый мобильный сегмент и может очень 
быстро перестроится в эпоху турбулентно-
сти мировой экономики, которая все чаще 
и чаще настигает разные страны. 

Кроме этого, малый бизнес формиру-
ет костяк так называемого среднего клас-
са, который, в свою очередь, обеспечивает 
снижение социальной напряженности, вы-
зываемой большой разницей в доходах ме-
жу богатыми и бедными. 

По разным оценкам, доля малого и сред-
него бизнеса в ведущих экономиках мира 
достигает 40–60%, тогда как в Российской 
Федерации много лет держится в районе 
20%. Ситуация объясняется тем, что на про-
тяжении многих лет в общем количестве 
предпринимателей очень высока доля даже 
не малого, а микробизнеса с численностью 
сотрудников до 15 человек. В 2023 году их 
доля составила 97%. Такое положение дел 
во многом связано с тем, что малый бизнес 
страны получает намного меньше внимания, 
чем того требуется. В этом эксперты видят 
одну из главных причин низких темпов ро-
ста ВВП страны в последние годы.

Подробная информация о  структуре 
бизнесов важна как для государства в це-
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лом, так и для каждого региона и муници-
палитета. Чем подробнее мы знаем разме-
ры, направленность, возраст предприятий, 
самих предпринимателей и даже гендер-
ные отличия владельцев бизнеса, тем луч-
ше можем влиять на их развитие. С при-
менением грамотных критериев возможно 
оценить вклад предприятия во внутренний 
валовой продукт и потенциал роста. Точ-
нее, определить формы и размеры под-
держки субъектов предпринимательства, 
разных по потребностям и возможностям. 
Эта информация важна для банкиров, соз-
дающих кредитные программы для малого, 
среднего и крупного бизнеса. Им необхо-
димо видеть потенциального клиента и точ-
но оценить свои риски. Это важно и для 
ответа на мой вопрос: что же в человеке 
определяет успешность предприниматель-
ской деятельности? 

На протяжение многих лет зарубежные 
и отечественные авторы многократно пы-
тались определить критерии, позволяющие 
четко структурировать бизнес-среду. К со-
жалению, этот вопрос так и остался откры-
тым, так как ранжирование только по чис-
ленности работников и объему выручки не 
предполагает глубинной аналитики и не да-
ет серьезных возможностей для влияния на 
развитие предпринимательства. 

Так происходит во многом по одной при-
чине: статистические данные никак не учи-
тывают психологические аспекты личности 
предпринимателя и особенности ведения 
предпринимательской деятельности по от-
раслям. 

Между тем именно там и скрыты огром-
ные резервы развития каждого предприни-
мателя и предпринимательства в целом. Мы 
вернемся к этому чуть ниже. До сих пор при 
«измерении» предпринимательства чаще 
всего используется комбинированный под-
ход, в основе которого лежат количествен-
ные показатели, при необходимости допол-
няемые качественными оценками. В числе 
дополнительных критериев называются от-

раслевые особенности предприятия (трудо-
емкость и капиталоемкость производства), 
влияние на общество и даже активность 
в сфере маркетинговых коммуникаций. 

Однако основными критериями все же 
остаются численность сотрудников (веду-
щий показатель в российской и зарубеж-
ной статистике – см. табл. 1), годовой обо-
рот и стоимость основных средств пред-
приятия. К моменту первого издания моей 
книги «Кустари и Рокфеллеры»1 в 2014 го-
ду в России были установлены предельные 
значения выручки от реализации товаров 
(выполнения работ, оказания услуг):

•• для микропредприятий  – 60 млн ру-
блей;

•• для малых предприятий – 400 млн ру-
блей;

•• для средних предприятий – 1000 млн 
рублей.

Таблица 1. Деление предприятий по количе-
ству сотрудников 

Table 1. Division of enterprises by number of em-
ployees 

В странах ЕС

In the EU counties

В России

In the Russian Federation

Микропредприятие –  
до 9 сотрудников 

Микропредприятие –  
до 15 сотрудников

Малое – от 10 до 99  
сотрудников 

Малое – 16–100 сотруд-
ников

Среднее – от 100  
до 499 сотрудников 

Среднее – 101–250  
сотрудников

Крупное – более 500  
сотрудников 

Крупное – 251 и более  
сотрудников

К выходу третьего издания моей книги 
«Кустари и Рокфеллеры» в 2024 году циф-
ры для измерения состава Российского 
предпринимательства существенно увели-
чились, но ситуация с развитием, за исклю-
чением одного факта, существенно не по-
менялась. 

1	   Омаров Э. З. Кустари и  Рокфеллеры. URL: 
https://www.litres.ru/book/eduard-omarov-32164007/
kustari-i-rokfellery-9987660/chitat-onlayn/
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В Российском предпринимательстве об-
разовался новый класс предпринимателей, 
не имеющих наемных сотрудников. Вернее, 
он всегда был, но никак не был оформлен 
в правовом поле. Теперь они узаконены 
и гордо носят название «самозанятые». Для 
этой категории тоже разработаны отдель-
ные нормы, по которым их можно идентифи-
цировать и оказывать меры государствен-
ной поддержки. 

Мое же исследование психологических 
особенностей «людей дела» помогло вы-
делить еще одну группу особенно отлича-
ющихся от других предпринимателей. Эта 
группа названа мной «нанопредпринима-
тели» или «нанобизнес». В правовом поле 
они еще не оформлены, хотя и составляют 
большинство микробизнеса. 

К слову про психологию. Как отмеча-
лось выше, к сожалению, со стороны госу-
дарства мало кто при изучении факторов, 
влияющих на эффективность предприни-
мательской деятельности, рассматривает 
психологические особенности предприни-
мателя, полагая что успех предпринимателя 
связан лишь с государственной и иной под-
держкой. Вместе с тем, как было выяснено 
в ходе научной деятельности, ведущую роль 
все же играют личностные качества пред-
принимателя и, самое главное, професси-
ональная среда. 

Возможности предпринимательских со-
обществ в вопросе развития потенциала 
предпринимателя – тоже далеко не изучен-
ное направление со стороны психологии 
и экономики и требует отдельного внима-
ния. К этому мы еще вернемся, а пока про-
должим изучать количественные показатели 
отличия предпринимательских категорий.

Как мы уже говорили выше, с вовлече-
нием в правовое поле огромного слоя насе-
ления работающих самостоятельно, без на-
емного труда в России сформировался еще 
один слой деловых людей – самозанятые. 
Строго говоря, их нельзя называть предпри-
нимателями по объективным причинам, но 

государству удобнее их так называть для 
учета. И теперь у нас пять категории пред-
принимателей:

•• самозанятые;
•• микропредприятия;
•• малый бизнес;
•• средний бизнес;
•• крупный бизнес.

Все эти группы более-менее описаны. 
И вот что говорит нам статистика. Если по-
смотреть повнимательнее на численный со-
став предпринимательства РФ, то мы уви-
дим, что 97% из общего числа составля-
ют микропредприятия с численностью до 
25 человек, около 3% – малые предприя-
тия c численностью до 100 человек, менее 
0,3% – средние предприятия с численностью 
до 250 человек, крупные предприятия с чис-
ленностью более 250 человек – менее 0,1%.

Теперь хочу поделиться интересными на-
блюдениями. Для большинства людей и спе-
циалистов, отвечающих за развитие пред-
принимательства, все 6,5 млн МСП оцени-
ваются примерно одинаково и ничем друг от 
друга не отличаются. Считается, что все они 
одинаково хорошо зарабатывают.

Давайте посмотрим на цифры: 97% – ми-
кропредприятия. Среди них самая большая 
доля закрывающихся в первые 5 лет своего 
существования. Так происходит в силу того, 
что подавляющее большинство из них «вы-
нужденные предприниматели» либо экспе-
риментаторы, решившие попробовать свои 
силы на вольных хлебах без всякого на то 
основания. Как потом выясняется, что они 
не имели предрасположенности к самосто-
ятельной предпринимательской деятельно-
сти и необходимых знаний для старта и раз-
вития своего дела.

В этом сегменте подавляющее большин-
ство предпринимателей имеют в штате до 5 
сотрудников и годовой доход до 10 милли-
онов. Доход не равно прибыль. При плано-
вой рентабельности 20% эти предпринима-
тели в чистом виде зарабатывают до 2 мил-
лионов в год. В месяц – до 166 000 рублей. 



131

Современная конкуренция / 2024. Том 18. № 3

Научная публицистика

В среднем получается всего 83 000 рублей 
в месяц. Во многих компаниях начальники 
отделов зарабатывают больше. Трудно на-
зывать таких предпринимателей успешны-
ми. И таких от общего числа микропред-
приятий 97%. Скорее их можно называть 
не предпринимателями, а самозанятыми+. 
Несмотря на невысокую доходность, это 
особая и перспективная категория пред-
принимателей. Вчерашние самозанятые, 
которые смогли организовать себя и соз-
дать несколько рабочих мест, – незаслу-
женно незамеченная, самая масштабная по 
численности категория предпринимателей, 
у которых самый большой потенциал роста. 

Спросите, откуда такая информация? 
Все просто. Она лежала на поверхности, 
и после ее всестороннего изучения предла-
гаю называть данную категория предприни-
мателей нанопредпринимателями (нанобиз-
несом). Такой термин в литературe и наукe 
вводится впервые, хотя мной он использу-
ется уже довольно давно.

Нанопредприниматели скоро станут 
очень популярными, так как к ним будет 
приковано внимание и государства, и пред-
принимателей, оказывающих услуги в обла-
сти масштабирования бизнеса. От такого 
внимания их численность будет очень бы-
стро расти, как это происходит с самозаня-
тыми, для которых за короткий период раз-
работано очень много программ развития. 
Благодаря этому их численность за послед-
ние три года возросла до более чем десяти 
миллионов и превысила общее число МСП.

При таком же внимании сегмент пред-
принимательской деятельности, где впер-
вые появляется наемный труд и  числен-
ность сотрудников может достигать 5 чело-
век, имеет шанс быстро масштабироваться 
и существенно увеличить количество ми-
кробизнеса и малого бизнеса.

Уважаемый читатель, мы с вами очень 
подробно рассмотрели и расширили сегмен-
тацию МСП по численности не только для 
фиксирования подходов и статистики. Нам 

важно понять, как мы можем влиять на коли-
чественное и, самое главное, на качествен-
ный рост субъектов предпринимательской 
деятельности. И конечно, прежде чем пред-
лагать программы, нужно точно понимать, 
с чем и кем мы имеем дело. В нашем случае 
статистика дала импульс к новому подходу 
в изучении секретов успешности предпри-
нимателей и неожиданный результат. 

Более детальное изучение каждой кате-
гории показал, что большинство из них до-
стигали своего потолка интенсивного раз-
вития в первые 3–5 лет, а далее развива-
лись экстенсивно либо совсем не росли.

В чем причина?
Этот вопрос стал одним из направлений 

моего исследования психологических осо-
бенностей предпринимательской деятель-
ности.

Как выяснилось в ходе детальной рабо-
ты, существует как минимум еще один важ-
ный критерий, не описанный исследова-
телями предпринимательской активности, 
по которому малый бизнес отличается от 
среднего, а тот, в свою очередь, от крупно-
го. Этот фактор назван мной «глубина ме-
неджмента» (не надо путать с понятием «ка-
чество менеджмента»!).

Обычно, говоря о качестве управления, 
мы имеем в виду организационную струк-
туру предприятия, которая определяет со-
став, взаимодействие и подчиненность эле-
ментов бизнеса, регулирует распределение 
задач по подразделениям и общее взаимо-
действие элементов структуры. По фак-
ту, это систематизированное разделение 
труда, когда-то ставшее причиной эконо-
мического прорыва Европы. Это идеальная 
система, результат функционирования ко-
торой не зависит не только от настроения 
и состояния сотрудника или руководителя, 
но часто даже от его присутствия.

Если сценарий каждой операции опре-
делен и четко прописан, предприниматель 
может быстро и относительно безболезнен-
но менять местами сотрудников на тех или 
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иных позициях. Далее сотрудники, скоопе-
рированные по отделам в соответствии со 
своими профессиональными компетенци-
ями и интеллектуальным уровнем, способ-
ны быть максимально эффективными; и это 
та самая ситуация, когда на модернизацию 
предприятия и производительность пози-
тивно влияет каждый участник процесса.

В результате такого подхода получает-
ся успешное предприятие, выполняющее 
большие объемы работы с наименьшими 
затратами. Владелец получает возможность 
поиска новых путей развития и при лучшем 
сценарии с учетом еще одного качества – 
умения развивать «глубину менеджмен-
та», может перерастать из микропредпри-
ятия в малое и среднее, а затем, возможно, 
и в крупное.

Понятие «глубина менеджмента» впер-
вые вводится в показатели эффективности 
предприятия и требует подробного разъяс-
нения. 

Показатель «глубина менеджмента» – 
это количество уровней перехода распо-
ряжения от первого руководителя до по-
следнего исполнителя. Это особое каче-
ство предпринимателя до сих пор изучено 
слабо. Мои наблюдения показывают, что 
это качество можно отнести к врожден-
ным способностям наряду с умением ри-
совать, петь, сочинять музыку и т. д. Отме-
чу, что врожденные качества в моем пони-
мании – это еще не гарантия высокого ре-
зультата. Их можно существенно развить 
при соответствующих условиях и усердии. 
В таком случае результаты будут выдающи-
мися и очевидными для многих. Но если за-
датков нет, то результаты даже при титани-
ческом труде будут существенно уступать 
тем, кого природа наградила теми или ины-
ми способностями.

Зависимость успешности предпринима-
тельской деятельности от умения выстраи-
вать многоуровневый менеджмент и считать 
такое качество врожденной способностью 
можно рассматривать как научные гипоте-

зы. Мои наблюдения полностью это под-
тверждают, а коллеги-психологи могут взять 
за основу диссертационных работ и еще 
раз доказать методом научного подхода. 

Продолжу излагать свою точку зрения.
Как возникают простейшие уровни ме-

неджмента? Давайте об этом порассуждаем 
в такой плоскости. Вот, например, ремес-
ленник, гончар. Сначала он делает все сам: 
добывает глину, лепит горшки, обжигает их 
и сам же продает. Такого труженика в со-
временной терминологии мы называем са-
мозанятым. Если его дела идут хорошо, он 
нанимает подмастерьев, дает каждому кон-
кретную задачу и лично осуществляет кон-
троль. Так с появлением первых сотрудни-
ков создается первый уровень менеджмен-
та, и он становится самозанятым+. Таким 
образом и начинается путь от кустаря к Рок-
феллеру, владельцу предприятия.

Наем подмастерьев приносит свои пло-
ды: у нашего гончара увеличиваются объ
емы производства, и тогда он нанимает еще 
больше людей – и его подмастерья работа-
ют небольшими группами, в каждой из кото-
рых есть старший. Теперь гончар общается 
непосредственно с руководителями подраз-
делений, отдает указания им, а те, в свою 
очередь, рядовым подмастерьям. Так фор-
мируется второй уровень менеджмента, ко-
торый характеризует мастерскую как ми-
кропредприятие.

Следующий этап, предполагающий нара-
щивание уровней менеджмента, – это рас-
ширение производства и группировка его 
процессов, когда формируются новые отде-
лы, например производство и сбыт. Следо-
вательно, в штате появляются специалисты, 
отвечающие за производство и сбыт, руко-
водители групп процессов и ответственные 
за направления. 

Таким образом, увеличивается количе-
ство уровней менеджмента. Хочу отметить, 
что увеличение уровней менеджмента не 
является самоцелью. Задача – сократить 
количество переключений и дублирований 
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на всех уровнях и увеличить концентрацию 
внимания сотрудников на выполняемых про-
цессах. Такой подход обеспечивает высо-
кую скорость выполнения поставленных за-
дач, а достичь этого можно, если строить 
глубоко эшелонированный менеджмент.

Этот пример иллюстрирует простую ис-
тину: чем четче разделение труда и больше 
уровней менеджмента, тем выше произво-
дительность труда на предприятии. Такой 
вывод был сделан мной после критичного 
изучения организационной структуры соб-
ственного предприятия и детального изуче-
ния структуры 250 предприятий, владельцы 
которых были в группе предпринимателей 
в ходе научного исследования.

Теперь самое время перейти к система-
тизации уровней менеджмента. Напомню, 
что в нашем контексте уровни менеджмен-
та – это количество переходов распоряже-
ний от первого руководителя до рядового 
сотрудника – конечного исполнителя.

Самозанятые – нулевой уровень. Сам се-
бе распорядитель и исполнитель. 

Нанобизнес – 1-й уровень. Как правило, 
до 5 сотрудников. Руководитель дает рас-
поряжения напрямую каждому сотруднику – 
конечному исполнителю. 

Микропредприятие – 1-й и 2-й уровни ме-
неджмента. Количество сотрудников 5–15. 
Руководитель имеет заместителя или по-
мощника, через которого дает распоряже-
ния конечным исполнителям.

Малый бизнес – 3-й и 4-й уровни. Чис-
ленность сотрудников 15–100. На предпри-
ятии у руководителя есть заместитель, ру-
ководители департаментов продаж и про-
изводства, отделы и, наконец, исполнители. 

Средний бизнес – 4-й и 5-й уровни ме-
неджмента. Численность сотрудников 100–
250. Отделы могут быть крупные, и у началь-
ников отделов есть не формальные, а пол-
ноценные заместители.

Крупный бизнес – 5-й уровней и выше. 
Численность сотрудников 250 и выше. На 
крупных предприятиях редко использу-

ют линейную организационную структуру 
управления, широко используемую в малых 
и средних кампаниях.

Предприятия с большой численностью 
сотрудников, как правило, применяют ма-
тричную или дивизиональную организаци-
онную структуру управления. В таких пред-
приятиях переходов распоряжения от пер-
вого руководителя до конечного исполните-
ля может быть до 10.

В некоторых государствах, в  том чис-
ле в РФ, основной интерес сконцентриро-
ван вокруг крупного и среднего бизнеса, 
и большинство мер государственной под-
держки направлены именно на эти сегмен-
ты, хотя они всегда говорят о малом и сред-
нем бизнесе. Это вполне понятно, потому 
что это уже известные предприятия, кото-
рые дают львиную долю внутреннего вало-
вого продукта. Они уже состоялись, боль-
ше представляют интерес для государства 
и меньше нуждаются в нашем внимании. 
Поэтому мы сконцентрируем свое внима-
ние на самом многочисленном слое пред-
принимателей, имеющем большой потен-
циал роста – на самозанятых и нанопред-
принимателях.

Самозанятые. Самый большой слой на-
селения любой страны. К ним относятся не 
только те, кто организовал для себя биз-
нес, но и часть тех, кто участвует в наем-
ном труде. Спросите, зачем рассматривать 
их вместе? Все просто. Они очень схожи 
с психологической точки зрения и по объ-
ему дохода.

Существенные отличия в том, что одному 
поручают выполнить определенную работу, 
которую он далее выполняет самостоятель-
но. Другой же сам себе ищет фронт работ, 
но также все делает сам.

Отличия самозанятых от предпринимате-
лей – в поведении, используемом тезауру-
се, направленности личности и еще во мно-
гом. В быту их можно обнаружить по стрем-
лению все делать самому и нежеланию ко-
му-либо делегировать.
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Причин много, но одной из наиболее глу-
бинных является низкая способность, а от-
сюда и потребность делегировать и, со-
ответственно, разделять ответственность. 
Самозанятые в большинстве своем само-
достаточны и не видят других горизонтов, 
а потому показывают слабое стремление 
к развитию себя и бизнеса. В силу этого 
многие из них на протяжение всей жизни 
не меняют подходов в деятельности. Люби-
мая фраза: «Лучше я сам сделаю».

Наиболее перспективными с точки зре-
ния предпринимательской деятельности, на 
мой взгляд, являются нанопредпринимате-
ли. Построение первого уровня менеджмен-
та говорит о задатках и определенном опы-
те делегирования.

Делегирование – основа менеджмента. 
При условии создания эффективной про-
граммы обучения и развития из этого клас-
са в скором будущем может выйти намного 
больше успешных, быстро растущих пред-
приятий, чем мы имеем сегодня. 

Новые «деловые люди», увеличивая чис-
ленность предпринимателей на душу насе-
ления, могут усилить здоровую конкурен-
цию и дать новый, очень нужный импульс 
к развитию предпринимательской инициа-
тивы и экономики всей страны.

Почему одни предприниматели идут этим 
путем, наращивая уровни менеджмента 
и создавая новые варианты развития бизне-
са, а другие не делают этого, оставаясь ре-
месленниками? Компетентность? Вовсе нет. 
Вопрос здесь не в компетентности, а в лич-
ностных качествах. Построение хотя бы не-
скольких уровней менеджмента требует от 
человека идеального сочетания интеллек-
та, характера и способности делегировать. 
Именно так. Известно много случаев, когда 
предприниматель, будучи умным, но не имея 
необходимых личных качеств, смог создать 
бизнес, но не удержать. 

Также играет роль понимание своей за-
дачи: чего я хочу в итоге? Делать все сам, 
реализовываться как профессионал или 

развивать предприятие и увеличивать при-
быль? Не поверите, но часто первое, как 
правило, неосознанное, перевешивает вто-
рое. Люди, создающие организационные 
структуры, обладают большой внутренней 
свободой. Они не боятся делегировать. Пе-
редают свои функции другим людям, учи-
тывая их профессиональные компетенции, 
хорошо работают в команде и не боятся от-
ветственности. А ведь чем сложнее процесс 
управления, чем большее количество людей 
трудится в организации; чем более востре-
бован обществом производимый продукт, 
тем больше ответственности возлагается 
на предпринимателя.

Начальники, которые делают все сами, 
как правило, избегают лишних коммуника-
ций, так как боятся показать свою неком-
петентность. Не факт, что такой начальник 
действительно некомпетентен. Важно, что 
он считает себя таковым, и это уже повод 
поговорить о его самооценке. Такие руко-
водители менее гибки психологически, за-
висят от мнения окружающих, старают-
ся избегать конфликтов вместо того, что-
бы учиться решать их. Они не хотят обхо-
дить существующие стандарты, изобретая 
новые, потому что боятся этого процесса. 
В общем, «Лучше я сделаю все сам!» – это 
уровень либо начинающих предпринимате-
лей, либо людей, не обладающих качества-
ми характера, необходимыми для ведения 
предпринимательской деятельности, в ко-
тором способность делегировать является 
одной из ключевых качеств личности.

В любом случае попытка развивать спо-
собность делегировать может существен-
но помочь нанопредпринимателям. Мно-
гим это поможет стать эффективнее даже 
на уровне нанобизнеса, а некоторым точ-
но поможет вырасти в микро- и малый биз-
нес. Главное – знать, как учить и развивать. 
Подробно технологию делегирования и ин-
струменты замера способности делегиро-
вать мы рассмотрим в других материалах. 
Здесь же обращаю ваше внимание на важ-
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ное качество, без которого развивать биз-
нес практически невозможно. И если у вас 
что-то не получается с масштабированием 
своего дела, попробуйте развивать способ-
ность делегировать.

Немного выше речь шла о том, что спо-
собность делегировать – это врожденное 
качество. Рискую нарваться на спор с ге-
нетиками, но все же стою на своем. Фило-
софия моя проста. Каждый индивид рож-
дается абсолютно совершенным, с пол-
ным набором способностей. Вместе с тем 
для каждого приготовлен набор способно-
стей, которые при определенных условиях 
и усердии могут дать выдающиеся резуль-
таты, а остальные могут иметь лишь незна-
чительное развитие. Это вовсе не означа-
ет, что эти особые качества обязательно 
будут реализованы. Повторяю, для этого 
нужны особые условия, усердие и, возмож-
но, титанический труд, которые приведут 
к тому, что индивидуальные способности 
станут ярко выражены, эффективны и оче-
видны для многих. 

В этом случае принято говорить о талан-
те или талантливости конкретного человека. 
Собственно говоря, мы друг друга и разли-
чаем по этим сильно выраженным и дефи-
цитным качествам.

Отвечая на вызов, что любого человека 
можно научить чему угодно и любое каче-
ство можно довести до совершенства, могу 
напомнить пример про медведя в цирке, ко-
торого научили кататься на велосипеде. Да, 
это круто, медведь научился кататься на ве-
лосипеде. А как он катается? Как медведь. 
А мы говорим о качествах, которые могут 
дать выдающийся результат. 

Настало время подвести итог. Уверен, 
короткий обзор по подходам в сегменти-
ровании бизнеса показал, что в этом на-
правлении еще очень много работы. Чем 
лучше мы будем знать предмет исследова-
ния, тем больше шансов повлиять на его 
развитие. Предпринимательство и пред-
приниматель – все еще слабо изученные 
феномены и с точки зрения экономики, 
и, главное, с  точки зрения прикладной 
психологии. 

Мои открытия в психологии предприни-
мательства, сделанные в ходе научного ис-
следования, показывают направление, в ко-
тором есть определенные успехи и в то же 
время необходимость углубления. Надеюсь, 
мои коллеги-ученые обязательно восполь-
зуются моими наработками и сделают еще 
больше прикладных открытий в этом очень 
важном для страны направлении.
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