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В современной России является актуальной проблема развития МСП. Большое количество малых и средних предприятий ликвидируются за последние годы. Для того чтобы предотвратить данную проблему, субъектам МПС необходимо ставить перед собой тактические задачи и определять стратегическую цель в контексте той стадии жизненного цикла, в котором они находятся.
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Strategic goals and tactical tasks of MSP in the context of life cycle stages

The problem of development MSP is relevant In modern Russia. A large number of small and medium-sized enterprises are liquidated in recent years. To prevent this problem, subjects MPS need to set tactical tasks for themselves and define strategic objective in the context of that stage life cycle in which they are.
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Актуальность названной темы определена негативной тенденцией формирования и развития МСП в России.

Научная новизна исследования заключается в рассмотрении процесса целеполагания в функционировании МСП в контексте теории стадий жизненного цикла организации. 

Цель исследования заключается в определении стратегических целей и тактических задач развития МСП в контексте стадий жизненного цикла организации, а также определении роли стейкхолдеров субъектов МСП в их достижении. 

Задачи исследования определены поставленной целью и состоят в:

1) определении МСП и критериев его идентификации с позиции российского и зарубежного опыта;

2) определении проблем развития МСП в России;

3) формулировки стратегических целей и тактических задач развития МСП в контексте теории стадий жизненного цикла организации;

4) установлении роли внешних и внутренних стейкхолдеров в достижении стратегических целей и тактических задач МСП.

Основные методы проведенного исследования: описание, обобщение, дедукция, сравнение, аргумент.

Полученные выводы и результаты показаны в завершении статьи. 

МСП (малое и среднее предпринимательство) - это внесенные в Единый государственный реестр юридических лиц потребительские кооперативы и коммерческие организации, а также физические лица, внесенные в Единый государственный реестр индивидуальных предпринимателей и осуществляющие предпринимательскую деятельность без образования юридического лица. МПС в России оказывает существенное влияние на развитие многих сторон жизни общества и экономики страны в целом. При этом согласно статистических данных, показатели деятельности субъектов МСП в последние годы характеризуются негативными тенденциями (данные таблицы 1) [1-2]

Таблица 1
Основные экономические показатели деятельности малых (МП) и средних (СП) предприятий
	Показатель
	СП
	МП

	Число предприятий (на конец года)
	
	

	2013
	213
	31146

	2014
	257
	31735

	2015
	281
	38778

	2016
	200
	45801

	Средняя численность работников, тыс. человек
	
	

	2013
	21.5
	155.3

	2014
	21.6
	158.6

	2015
	27.4
	165.6

	2016
	23.9
	159.6

	Среднесписочная численность работников
(без внешних совместителей), тыс. человек
	
	

	2013
	20.7
	147.0

	2014
	20.9
	147.6

	2015
	26.1
	158.4

	2016
	22.9
	152.2

	Оборот предприятий, млрд. рублей
	
	

	2013
	96.9
	395.0

	2014
	99.7
	410.0

	2015
	187.7
	792.7

	2016
	133.8
	796.3

	Оборотные активы, млрд. рублей
	
	

	2013
	40.7
	344.4

	2014
	50.0
	376.2

	2015
	87.3
	479.8

	2016
	85.6
	549.8

	Сальдированный финансовый результат, млрд. рублей
	
	

	2013
	1.4
	21.5

	2014
	1.8
	17.2

	2015
	6.6
	21.1

	2016
	6.0
	35.3

	Финансовые и другие оборотные активы, млрд. рублей
	
	

	2013
	23.5
	344.4

	2014
	32.5
	262.5

	2015
	60.2
	336.2

	2016
	59.3
	367.7

	Кредиторская задолженность предприятий, млрд. рублей
	
	

	2013
	26.7
	227.4

	2014
	34.4
	246.3

	2015
	52.2
	328.9

	2016
	51.0
	360.3

	Заемные средства, млрд. рублей
	
	


Продолжение таблицы 1
	Показатель
	СП
	МП

	Заемные средства, млрд. рублей
	
	

	2013
	21.8
	99.3

	2014
	12.3
	114.3

	2015
	27.6
	136.2

	2016
	28.5
	158.8

	Рентабельность проданных товаров, продукции (работ, услуг) , %
	
	

	2013
	2.7
	4.7

	2014
	2.4
	4.7

	2015
	6.6
	4.5

	2016
	6.4
	4.5

	Рентабельность активов предприятий, %
	
	

	2013
	2.2
	5.1

	2014
	3.1
	3.7

	2015
	6.5
	3.5

	2016
	5.7
	5.1


Согласно данных таблицы 1 можно отметить тенденцию снижения основных показателей. Обращаясь к мировой статистике также можно заметить, что Россия по критериям развития МСП находится на одной из нижних ступеней рейтинга (40 место в мире после Казахстана, Белоруссии, Армении и т.д.).

Сравнивая развитие МПС России и за рубежом, можно заметить различия в критериях, поэтому без их учета нельзя однозначно судить о положении страны в обозначенном рейтинге. Данные о критериях отнесения к МСП представлены в таблице 2. [3]

Таблица 2
Критерии МСП в мире
	Критерий
	Россия
	США
	Китай
	ЕС

	Доход, полученный от осуществления предпринимательской деятельности
	Микропредприятия: 120 млн. рублей
	Микропредприятия: 0,75 млн. долл.
	-
	Микропредприятия: 2 млн. евро

	
	малые предприятия - 800 млн. рублей
	малые предприятия: 38,5 млн. долл.
	-
	малые предприятия: 10 млн. евро

	
	средние предприятия - 2 млрд. рублей
	средние предприятия: 1000 млн. долл.
	-
	средние предприятия- 50 млн. евро

	Среднесписочная численность работников не должна превышать
	а) от 101-250 человек для средних предприятий;
	а) от 1500 человек для средних и крупных предприятий
	а) от 300-1000 человек для средних предприятий:
	а) от 100-250 человек для средних предприятий

	
	б) от 100 для малых предприятий;
	б) от 5-1499 человек для малых предприятий
	б) от 0-300 для малых предприятий.
	б) от 10-99 человек для малых предприятий

	
	в) среди малых предприятий выделяются микро предприятия - до 15 человек
	в) от 0- 4 человек для микро предприятия
	-
	в) от 0-9 человек для микро предприятий


На основе обозначенных критериев можно отметить сильное различие между Россией, США, Китаем и ЕС в вопросах идентификации субъекта хозяйствования в качестве МСП, однако это не отменяет негативные тенденции в развитии названных субъектов в 

России. 

Согласно основ менеджмента для того, чтобы хозяйствующий субъект качественно и долгосрочно развивался необходимо не только наличие определенных ресурсов, но и выстраивание стратегических целей и тактических задач, потому что именно они являются ориентиром, к которому данный субъект должен стремиться. Если цель и задачи изначально не поставлены и не определены, то хозяйствующий субъект несет риски потери ориентира, сокращения или прекращения деятельности в виду растраты ресурсов на ежедневное решение текущих проблем, которые могут и подчас оказываются нецелевыми. 

В данном контексте приведем пример стратегий топ - 5 ведущих компаний мира, демонстрируя тем самым умение хозяйствующего субъекта правильно ставить перед собой задачи и пути к их достижению (таблица 3) [4]

Таблица 3
Стратегические цели и тактические задачи топ - 5 ведущих компаний мира
	Компании
	Стратегические цели и тактические задачи

	1.Microsoft
	1. Microsoft становится монополией. Теперь компания диктует свои условия рынку и потребителю. 
2. Второй шаг компании – агрессивная рекламная политика. Главное – убедить потребителя, что продукт, выпускаемый компанией, именно то, что ему.
3. Третий шаг: Microsoft делает свой продукт стандартом. Следовательно, конкурентам волей-неволей приходится производить программное обеспечение, совместимое с операционными системами Microsoft. 

	2.Н Johnson & Johnson 
	1.Мы должны постоянно стремиться к снижению затрат, чтобы поддерживать приемлемый уровень цен. 
2.Заказы клиентов должны выполняться точно и в срок. 
3.Сотрудники должны чувствовать, что они могут свободно выступать с предложениями и замечаниями. 
4.У всех квалифицированных специалистов должны быть равные возможности для получения работы, развития и продвижения. 
5.Мы должны выполнять свой гражданский долг: поддерживать добрые начинания и благотворительные акции, честно платить налоги. 
6.Мы должны содействовать улучшениям в социальной сфере, здравоохранении и образовании. 

	3.Google
	1.Риски и отдача на инвестиции. Как частная компания, мы ориентировались на долгосрочные перспективы.
2.Корпоративная структура. Готовясь стать публичной компанией, мы разработали корпоративную структуру, которая не позволит внешним игрокам рынка захватить нашу компанию или влиять на ее бизнес.
3. «Гуглеры» сотрудники – «гуглеры». Google создан именно на способности привлекать и растить таланты исключительных технических специалистов и менеджеров. 
4.«Не делай зла» и «сделай это мир лучше». Мы готовы отказаться от достижения краткосрочных промежуточных целей, чтобы в более отдаленной перспективе стать компанией, которая создает для этого мира нечто хорошее.

	4.BlackBerry
	1.Продуктовая платформа. 3.Эффективный план Go-to-Market: Мы лицензируем свой бренд, чтобы выбрать сторонних производителей, которые будет производить, распространять, и продавать смартфоны под брендом BlackBerry.
4.Операционное совершенство. 5.Рост и прибыльность: 

	5.Shell
	1.В центре ритейл-стратегии наша задача заключалась в предоставлении клиентам заслуживающего доверия сервиса «еды на ходу» в центре ритейл-стратегии, при этом сохранив отношение к себе как к ценному поставщику топлива.
2.Наблюдение за поведением покупателей и розничная стратегия.
3.Планировка магазина и управление категориями.
4.Анализ покупательского потока - тысячи клиентов были изучены для понимания того, как они ориентировались внутри магазинов и на что обращали внимание.
5.Глубинные интервью - качественные беседы с клиентами позволили нам понять их покупательскую позицию и торговые потребности.


Определение стратегических целей и тактических задач, несомненно, оказало должное влияние на историю успеха названных мировых лидеров, позволив им на начальном этапе функционирования преодолеть все кризисные тенденции и перейти из статуса МСП к субъекту крупного бизнеса.  

При этом не возможно и нецелесообразно единожды наметить стратегическую цель и не изменять ее. Она должна корректироваться или преобразовываться с учетом изменений внешней и внутренней среды. Корректировки стратегических целей и тактических  задач зависят от специфики хозяйствующего субъекта, отрасли, экономической ситуации в стране и т.д. В обобщенном представлении для всех субъектов, в независимости от прочих факторов корректировку целей и задач можно представить с позиции теории экономических циклов (ТЭЦ). Согласно ТЭЦ существует 4 стадии развития хозяйствующего субъекта (таблица 4) [5]

Таблица 4
Характеристика стадий согласно ТЭЦ
Для каждой из указанных в таблице 4 стадии развития необходима формулировка своей стратегической цели на основе базовых тактических задач, определяющих каждый цикл. Для целей исследования выделим 5 тактических задач.

Таблица 5
Тактические задачи хозяйствующего субъекта согласно ТЭЦ

На основании представленных тактических задач каждый хозяйствующий субъект может выделить основную стратегическую цель, к которой необходимо стремиться в рамках ТЭЦ (таблица 6).

Таблица 6
Стратегические цели хозяйствующего субъекта согласно ТЭЦ
Последняя стратегическая цель находится на стадии спада, но согласно ТЭЦ нет необходимости в достижении данной стадии. Она рассматриваем только в случае, если хозяйствующий субъект уже находится на стадии спада. Основное назначение определения стратегических целей и тактических задач - не допущение перехода хозяйствующего субъекта к четвертой стадии.

Также стоит отметить, что хозяйствующий субъект, не является обособленной единицей, а ведет свою деятельность с учетом влияния различных стейкхолдеров (заинтересованных сторон), которые бывают внутренними и внешними (таблица 7).

Таблица 7
Внутренние и внешние стейкхолдеры МСП

	Вид
	Группа стейкхолдеров
	Состав стейкхолдеров

	Внутренние стейкхолдеры
	Сотрудники 
	Совет директоров и топ-менеджмент, менеджмент, сотрудники, профсоюзы, сотрудники-новички, потенциальные сотрудники, служащие, которые покинули компанию 

	Внешние стейкхолдеры
	Инвесторы
	Институциональные инвесторы, банки, менеджеры и аналитики фондов 

	
	Клиенты 
	Конечные потребители, лица, оказывающие влияние при выборе товара 

	
	Поставщики 
	Поставщики материалов и сырья, субподрядчики, консультанты по НИОКР, провайдеры услуг и продуктов 

	
	Конкуренты 
	Прямые конкуренты, товары - заменители 

	
	Правительство и регулирующие органы 
	Профильные 
министерства, ведомства, комитеты и др. 

	
	Деловые партнеры 
	Лицензиаты, партнеры по НИОКР и др. 

	
	Местные сообщества 
	Благотворительные и волонтерские организации, фонды 

	
	Университеты и научное сообщество 
	Исследовательские центры, научные и педагогические работники, студенты 


Отталкиваясь от того факта, что влияние стейкхолдеров невозможно исключить, субъекту МСП необходимо максимально выгодно его применить и определить роль для каждой группы стейкхолдеров в достижениях своих стратегических целей и тактических задач (таблица 8).

Таблица 8
Роль внешних и внутренних стейкхолдеров в достижении стратегических целей и тактических задач МСП
	Вид
	Группа стейкхолдеров
	Роль в достижении стратегических целей и тактических задач МСП

	Внутренние стейкхолдеры
	Сотрудники
	Определение стратегических целей и задач, их корректировка, проведение внутрифирменного анализа, разработка корпоративной культуры, программы повышения кадрового потенциала, лояльности сотрудников и т.п; разработка и корректировка бизнес – плана, программы маркетинга и т.п.; развитие инфраструктуры, информационных каналов и т.п.

	Внешние стейкхолдеры
	Инвесторы
	Предоставление займов, кредитов, инвестиций, проведение акций информационное сопровождение и т.д.

	
	Клиенты
	Участие в маркетинговых исследованиях, формирование спроса и имиджа, привлечение новых клиентов, новые рабочие кадры и т.д.

	
	Поставщики
	Формирование материальных, информационных и других ресурсов, участие в формировании себестоимости, заключение выгодных сделок.

	
	Конкуренты
	Определение конкурентных преимуществ, установление ценовой политики, создание конгломераций 

	
	Правительство и регулирующие органы
	Поддержка объектов МСП (закон 209 24.07.2007), иформационные порталы для МСП (smbh.ru), сайты администрации города, государственные программы, субсидирования, поддержки, государственные закупки, льготы, тендеры, гранты, обучающие семинары 

	
	Деловые партнеры
	Заключение выгодных сделок, совместные проекты с целью объединения ресурсов и т.д.

	
	Местные сообщества
	Проведение благотворительных акций, льготы по налогообложению, создание положительного имиджа, привлечение клиентов и т.д.

	
	Университеты и научное сообщество
	Новые рабочие кадры, использование НИОКР для целей формирования конкурентных преимуществ и т.д. 


Таким образом, целеполагание является необходимой основной для эффективного и долговременного функционирования МСП в условиях непрекращающихся изменений внутренней и внешней среды. При этом субъект МСП должен использовать все возможности и все положительные влияния, которые ему предоставляют его внутренние и внешние стейкхолдеры. Только тогда, когда стратегические цели и тактические задачи выстроены, и влияние стейкхолдеров определено, у субъекта МСП есть ориентир, позволяющий нивелировать риски сокращения или прекращения деятельности. 
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1. Стадия становления�
2. Стадия интенсивного роста�
�
Преодоление барьеров вхождения на рынок. Цели ещё нечёткие, творческий процесс протекает свободно, продвижение к следующему этапу требует стабильного обеспечения. В эту стадию входят следующие явления: зарождение, поиск единомышленников, подготовка к реализации идеи, юридическое оформление организации, набор операционного персонала и выпуск первой партии продукта.�
На стадии роста организация может достаточно легко меняться, приспосабливаясь к изменениям внешних условий, хотя действия ее руководства часто носят непредсказуемый характер, в силу низкой степени управляемости организации в целом.


�
�
3. Стадия зрелости:�
4. Стадия спада:�
�
Зрелость - это управляемое и контролируемое состояние, но организация недостаточно гибка и не успевает своевременно реагировать на внешние изменения и адаптироваться к ним.�
Период, характеризующийся резким падением сбыта и снижением прибыли; организация ищет новые возможности и пути удержания рынков (высокая текучесть кадров, нарастание конфликтов, централизация.�
�






1. Стадия становления�
2. Стадия интенсивного роста�
�
Создание четко функциональной рабочей структуры.


Развитие системы корпоративных ценностей.


Завоевание доли рынка.


Создание базы для привлечения внешних источников.


Обучение и развитие работников.�
Укрепление позиций на рынке.


Опережение конкурентов в области технологий, инноваций.


Увеличение продаж и снижения издержек.


Укрепление имиджа и повышение деловой репутации.


Повышение контроля за потребностями потребителей.�
�
3. Стадия зрелости:�
4. Стадия спада:�
�
Перестроение системы управления с уходом в децентрализацию (сокращение бюрократического аппарата).


Развитие дифференциации рынка товаров, работ услуг (конкурентного преимущества).


Развитие маркетинговой продукции.


Возможное создание конгломерации, связанной и несвязанной горизонтальной интеграции.


Сохранение и повышение качества продукции, товаров, работ, услуг.�
Кардинальное перестроение системы управления (смена главы).


Реструктуризация или перепрофилирование.


Привлечение инвестором с делегированием им полномочий совладения бизнесом.


Материальные и инновационные разработки (с использованием ресурсов от привлеченных инвесторов).


Выпуск новых товаров, работ и услуг.�
�






1. Стадия становления�
2. Стадия интенсивного роста�
�
Стратегическая цель – вхождение на рынок с учетом внешних требований и развития внутренней структуры.�
Стратегическая цель - развитие организации путем эффективного использования влияния экстенсивных и интенсивных факторов.�
�
3. Стадия зрелости:�
4. Стадия спада:�
�
Стратегическая цель - сохранение конкурентной позиции на рынке и сокращение влияния негативных факторов внешней и внутренней среды.�
Стратегическая цель - анализ внутренней и внешней среды с целью проведения качественных преобразований.


�
�









� В рамках проекта 17-32-01080 РФФИ «Модель динамичного развития предпринимательства





