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ДОРОГОЙ ЧИТАТЕЛЬ!

Открытие собственного де-
ла — это всегда вызов. Вы всту-
паете на путь, где предприни-
мательская инициатива встре-
чается с правовым полем, где 
каждое решение должно быть 
не только экономически обос­
нованным, но и юридически 
безупречным.

Современный российский 
бизнес-климат требует от пред-

принимателя не только деловой хватки, но и глубокого понима-
ния правовых основ. Незнание законов не освобождает от ответ-
ственности, а ошибки на старте могут дорого обойтись в будущем.

Почему эта книга вам нужна?
Мы, команда Адвокатского бюро «Юрлов и Партнеры», объ­

единили многолетний опыт сопровождения бизнеса в этом руко-
водстве. Здесь вы найдете не просто свод правил, а практические 
алгоритмы для грамотного старта.

Ваш бизнес заслуживает прочного правового фундамента. 
Пусть эта книга станет вашим настольным советчиком! В добрый 
путь!

Павел Павлович Юрлов,
управляющий партнер «Юрлов и Партнеры»; почетный адвокат; 

замруководителя офиса Центрального отделения Арбитражного центра 
при Российском союзе промышленников и предпринимателей (РСПП) 

в Московской области; член Экспертного совета Уполномоченного 
при Президенте РФ по защите прав предпринимателей; член 

Общественного совета в Управлении Федеральной налоговой службы 
(УФНС) по Московской области; сопредседатель Центра правовой 

поддержки при Московском областном союзе промышленников 
и предпринимателей (Региональном объединении работодателей, РОР); 

сопредседатель Центра общественных процедур «Защита бизнеса»
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Поздравляем с приобретением нашей книги! Чтобы вы из-

влекли из нее максимальную пользу, предлагаем воспользо-
ваться несколькими простыми рекомендациями.

Подходите к нашим советам критически: сопоставляйте 
информацию с вашими условиями и обстоятельствами. По
мните, что каждый случай уникален и, несмотря на универ-
сальные принципы, индивидуальный подход остается важ-
ным фактором успеха при решении любого вопроса.

Мы учли все актуальные на июнь 2025  года изменения 
в законодательстве, да и существенные нововведения в этой 
сфере происходят нечасто, однако мы всё же рекомендуем 
проверять статус тех или иных норм.

Независимо от того, читаете ли вы всю книгу целиком или 
ограничиваетесь отдельными главами, мы уверены, что наш 
труд поможет вам уверенно чувствовать себя в вопросах гра-
мотного создания и ведения своего дела.

Для кого эта книга?
Книга написана прежде всего для начинающих бизнес-

менов, владельцев малого и среднего бизнеса, студентов биз-
нес-школ. В книге рассмотрены лишь такие формы юридиче-
ских лиц, основной целью которых является получение дохо-
да, — коммерческие организации.

Последовательность чтения
Рекомендуем начинать с первой главы, посвященной вы-

бору организационно-правовой формы компании. Именно 
здесь формируется базис всей дальнейшей работы. Затем ре-
комендуем последовательно читать остальные главы, следуя 
логике построения бизнеса: от регистрации до организации 
бухгалтерского учета и подбора персонала.

При этом книга устроена так, что каждая ее часть самодо-
статочна — вы можете сразу обратиться к интересующей вас 
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теме. Например, если вам нужно правильно оформить трудо-
вой договор или разобраться в системах налогообложения, 
просто откройте соответствующую главу.

Важные акценты для практического применения
Мы часто обобщаем основные идеи и предлагаем рекомен-

дации в блоке «Выводы»  — они помогут быстро вспомнить 
суть прочитанного. Рубрика «Важно» помогает заострить ва-
ше внимание на принципиальных моментах, а в рубрике «Для 
любознательных» изложена более подробная или дополни-
тельная информация по рассматриваемому вопросу.

Если ваша цель — быстрее ознакомиться с книгой и начать 
практическое применение знаний, то эти разделы можно про-
пускать.

Приятного чтения!



— Да, — сказал Костанжогло отрывисто, точно как бы он сердился на 
самого Чичикова, — надобно иметь любовь к труду. Без этого ничего нельзя 
сделать […] А если видишь еще, что всё это с какой целью творится, как 
вокруг тебя всё множится да множится, принося плод да доход, — да 
я и рассказать не могу, что тогда в тебе делается. И не потому, что растут 
деньги, — деньги деньгами, — но потому, что всё это дело рук твоих; потому 
что видишь, как ты всему причина, ты творец всего, и от тебя, как от какого-
нибудь мага, сыплется изобилье и добро на всё. Да где вы найдете мне 
равное наслажденье? — сказал Костанжогло, и лицо его поднялось кверху, 
морщины исчезнули. Как царь в день торжественного венчания своего, сиял 
он весь, и казалось, как бы лучи исходили из его лица. — Да в целом мире 
не отыщете вы подобного наслажденья! Здесь, именно здесь подражает 
Богу человек. Бог предоставил себе дело творенья, как высшее всех 
наслажденье, и требует от человека также, чтобы он был подобным творцом 
благоденствия вокруг себя.

Н. В. Гоголь, «Мертвые души», гл. 3, т. 2, 1835



Часть I
Регистрация и создание юридического лица: 

как правильно запустить свою компанию



У истоков каждого успешного  
предприятия стоит однажды  
принятое смелое решение.

Питер Фердинанд Друкер, 
1909–2005

Американский ученый австрийского происхождения, один из са-
мых влиятельных теоретиков менеджмента XX века.

Друкер родился в Вене, получил образование в Германии, 
а в 1937 году, спасаясь от нацистского режима, эмигрировал в США. 
Он преподавал менеджмент в Нью-Йоркском университете, а поз-
же — в Клермонтском аспирантском университете в Калифорнии.

В своей теории Друкер утверждал, что основами успеха в быстро 
меняющемся мире являются инновации и предпринимательство. Он 
был уверен, что в будущем постоянные изменения станут нормой, 
а выживут только «лидеры перемен», которые смогут адаптировать-
ся и использовать новые возможности; верил, что бизнес должен 
не только генерировать прибыль, но и создавать социальную гармо-
нию. Именно Друкеру принадлежит знаменитая фраза о сути марке-
тинга: «Цель маркетинга — сделать усилия по сбыту ненужными. Его 
цель — так хорошо познать клиента, чтобы товар продавал себя сам».

За свою жизнь Друкер написал 39 книг, которые сформировали 
основы современного управления и остаются актуальными по сей 
день.
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Глава 1
Форма ведения бизнеса:  
ИП или ООО, что выбрать?

Решиться начать свое дело — важный и ответственный шаг. 
Первый стратегический вопрос, который встает перед начи-
нающим предпринимателем, — какую форму ведения бизнеса 
выбрать. Можно стать индивидуальным предпринимателем 
(ИП) или создать юридическое лицо. Следует определиться: 
действительно ли вам нужна полноценная компания со всеми 
сопутствующими формальностями? Или же статус ИП позво-
лит сэкономить на налогах и упростит ведение бизнеса?

Принятие решения зависит от множества факторов: от мас-
штабов планируемой деятельности до потенциальных рисков.

В этой главе мы собрали ключевые отличия двух вариан-
тов (см. табл. 1.1), чтобы вы могли сделать осознанный выбор, 
оптимальный именно для вашего бизнеса.

Таблица 1.1. Ключевые отличия ИП и ООО

Критерий ИП ООО

Ответственность 
владельца

Личная.  
Отвечает всем 
своим имуще­
ством.

Ограниченная. Только в пределах 
размера доли в уставном капитале.
Необходимо помнить, что в опре-
деленных случаях при банкрот-
стве компании участники ООО 
могут быть привлечены к ответ-
ственности по долгам компании. 
Это называется субсидиарная (то 
есть дополнительная) ответствен-
ность (см. ст. 399 ГК РФ).

Учредители Одно физическое 
лицо.

От 1 до 50 участников (физлиц или 
юрлиц).
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Критерий ИП ООО

Уставный капитал Не требуется. От 10 000 рублей.

Распределение 
прибыли

Получает всю 
прибыль как физ­
лицо.

Можно распределять между участ­
никами или оставлять в компании.

Налогообложение 
и распределение 
прибыли

Допустимо при­
менение специ­
альных режимов 
налогообложения 
или общей систе­
мы.

Чистая прибыль, 
полученная ИП, 
сразу может быть 
использована 
на личные нужды.

Допустимо применение специаль­
ных режимов налогообложения 
или общей системы.

Чистая прибыль, полученная ООО, 
распределяется участникам только 
с оплатой налога на доходы физи­
ческих лиц (НДФЛ) на дивиденды.

Распределение возможно не чаще, 
чем один раз в квартал.

Бухгалтерский 
учет Упрощенный. Полноценный бухучет, сдача от­

четности в ФНС и Росстат.

Продажа/ 
передача бизнеса

Невозможно 
«продать ИП», 
только закрыть 
или продать иму­
щество.

Можно продать, подарить или 
иным образом совершить отчужде­
ние всей доли.

Репутация  
у клиентов

Менее престижно, 
ассоциируется 
с малым бизнесом.

Воспринимается как более надеж­
ная форма.

Наследование

Наследуется 
только имущество, 
принадлежащее 
ИП.

Наследуется доля в уставном капи­
тале, то есть корпоративные права.

Возможность вхождения наслед­
ников в ООО может быть ограни­
чена уставом.
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Выводы
•• Форма ИП — оптимальна для одиночных предприни-

мателей в сфере торговли, услуг или малого бизнеса, где 
нет сложных партнерских схем и высоких рисков.

•• Форма ООО — больше подходит для создания со-
вместного бизнеса, привлечения соинвесторов, работы 
с крупными клиентами и для проектов, где важна защи-
та активов.

•• Окончательное решение зависит от масштабов бизнеса, 
числа учредителей и уровня ответственности, который 
вы готовы взять на себя.



Выбирайте партнера, который 
не боится вызовов и готов учиться 
новому. Это залог успешного бизнеса.

Эндрю Стивен Гроув, 1936–2016

Эндрю Гроув (наст. имя Андраш Иштван Гроф) — сооснователь кор-
порации Intel, венгерско-американский бизнесмен и инженер. «Человек 
года» по версии журнала Time в 1997 году.

В июле 1968 года совместно с Робертом Нойсом, Гордоном Муром 
и еще шестью бывшими сотрудниками Fairchild Semiconductor основал 
корпорацию Intel. С 1997 года совмещал посты исполнительного дирек-
тора и председателя совета директоров. Сыграл решающую роль в пе-
реходе от чипов памяти к микропроцессорам. Компания под его руко-
водством увеличила годовой доход с 1,9 млрд долларов до более чем 
26 млрд. В 2006 году пожертвовал 26 млн долларов Городскому колле-
джу Нью-Йорка. На эти деньги была создана Инженерная школа Гроува.

Закончив карьеру руководителя Intel, Гроув занялся наукой, литера-
турой и образованием. Читал лекции в школе бизнеса Стэнфордского 
университета, занимался благотворительностью. Написал три книги 
по менеджменту (на русский язык переведены две: «Выживают только 
параноики. Как использовать кризисные периоды, с которыми сталкива-
ется любая компания» и «Высокоэффективный менеджмент»).

Согласно принципу Гроува «выживают только параноики», успех 
в бизнесе приводит к беспечному самодовольству, которое и ведет 
к провалу. Лишь тот, кто постоянно держит ухо востро, добивается на-
стоящих высот. Своим примером он вдохновил поколения технологов, 
предпринимателей и бизнес-лидеров.
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Глава 2
Выбор партнера по бизнесу и снижение 
рисков ошибок

Начинающий предприниматель часто оказывается перед 
выбором: начинать дело в одиночку или искать партнера. 
На первый взгляд партнерство кажется логичным решением: 
можно разделить расходы, распределить задачи и вместе дви-
гаться к успеху. Однако на практике именно выбор партне-
ра нередко становится одним из самых рискованных шагов. 
Ошибки здесь грозят не только финансовыми издержками, 
но и корпоративными конфликтами, тратой времени и ухуд-
шением репутации, а подчас полной потерей бизнеса.

В этой главе мы разберем, как подходить к выбору партне-
ра, на какие критерии обращать внимание и какие шаги помо-
гут минимизировать риски.

Пять причин необходимости партнера
Есть несколько типичных причин, по которым предприни-

матели решают объединить усилия:

•• Дополнение компетенций. Если один умеет производить 
продукт, а другой — продавать, то вместе они образуют 
единую команду.

•• Объединение капиталов. Когда для старта бизнеса нуж-
ны значительные вложения, совместные ресурсы позво-
ляют начать дело быстрее и масштабнее.

•• Разделение рисков. Совместное ведение дел распреде-
ляет ответственность и финансовую нагрузку.

•• Поддержка в принятии решений. Партнер может дать 
дополнительную точку зрения и снизить вероятность 
ошибки.



8

Ча
ст

ь I
. Р

ег
ис

тр
ац

ия
 и

 с
оз

да
ни

е 
ю

ри
ди

че
ск

ог
о 

ли
ца

:  
ка

к 
пр

ав
ил

ьн
о 

за
пу

ст
ит

ь с
во

ю
 к

ом
па

ни
ю •• Мотивация и дисциплина. Наличие партнера создает 

чувство взаимных обязательств, что помогает не опу-
скать руки в трудные моменты.

Однако эти преимущества не отменяют рисков. Деловое 
партнерство во многом похоже на брак, только с деньгами 
и бизнес-рисками. Поэтому выбор должен быть особенно взве-
шенным. Хотя официальной статистики распада партнерств 
не ведется, нет никаких причин полагать, что их процент ниже 
процента разводов, который сегодня составляет около 70–80%. 
Кроме того, юристы не рекомендуют распределять доли поров-
ну — 50 на 50 (в случае двух партнеров). При конфликте это мо-
жет привести к тупиковой ситуации, способной разрушить биз-
нес. Чтобы грамотно выстроить партнерство, лучше обратиться 
к специалисту, но в любом случае важно понимать: универсаль-
ных решений здесь нет, поскольку никто не может предсказать, 
как сложится судьба вашего дела и сама ваша жизнь.

Если вы уверены в своем выборе партнера или хотите сде-
лать всё правильно, мы рекомендуем руководствоваться сле-
дующими принципами.

Пять основных критериев выбора партнера
1. Совпадение ценностей и целей

Залог успешного партнерства — это, как и в браке, духов-
ное родство партнеров, взаимопонимание и общность ключе-
вых жизненных ценностей. Важно, чтобы в число этих цен-
ностей не входил принцип «прибыль любой ценой, несмотря 
на моральные ориентиры».

Не менее важно понимать, ради чего каждый из вас вступа-
ет в партнерство. Если людей объединяет только погоня за при-
былью, такое партнерство с высокой вероятностью распадется 
при первых же трудностях либо крупная прибыль может по-
будить одного из партнеров предпочесть деньги и поступиться 
принципами. Наша психика подталкивает нас делать наилуч-
ший выбор для себя в любых ситуациях. Мы склонны считать 
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такое решение справедливым, правильным и готовы бороться 
за него. Но порой этот выбор может оказаться неприемлемым 
для партнера, что приведет к конфликту.

Конфликт неизбежен и тогда, когда один партнер видит 
в компании семейное дело на десятилетия, а другой нацелен 
лишь «построить бизнес и продать» за 2–3 года.

Напротив, если партнеров объединяет общая идея, стоя-
щая выше доходов, такой союз имеет гораздо больше шансов 
преодолеть испытания.

Поэтому важно обсудить это до старта: что значит бизнес 
для каждого из вас? Как вы по отдельности понимаете успех, 
деньги, социальный статус и свободу?

2. Репутация, честность и прошлый опыт
Проанализируйте, как вел себя ваш потенциальный парт

нер в предыдущих сложных ситуациях. Ставил ли он свои 
личные интересы выше общих? Считает ли допустимыми 
ложь и предательство ради личной выгоды? Важно прове-
рить деловую репутацию: пообщайтесь с его бывшими колле-
гами, партнерами или подчиненными. Как говорится, «чело-
века можно узнать по тому, как он относится к тем, кто слабее 
его». Хорошая репутация — это капитал; плохая — источник 
постоянных проблем.

3. Финансовая дисциплина
Бизнес может рухнуть, если один из партнеров относится 

к общим деньгам как к своим карманным, склонен укрывать 
доходы от налогообложения, кредиторов и других финансо-
вых обязательств. О многом говорит то, как человек управля-
ет личным бюджетом, платит ли налоги и есть ли у него непо-
гашенные долги.

4. Психологическая совместимость
Разные стили поведения могут как дополнять друг друга, 

так и конфликтовать. Прежде чем оформлять партнерство, 
можно провести «тестовый период»  — поработать вместе 
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ли эффективным ваше взаимодействие в разных ситуациях 
и сможете ли вы договориться при возникновении спора.

5. Вклад в дело, личные компетенции и готовность 
развиваться

Партнер должен приносить в дело то, чего не хватает вам. 
Если ваши навыки и опыт дублируются  — ценность такого 
союза невелика. Четко определите и зафиксируйте, кто что да-
ет бизнесу: финансы, связи, деловую репутацию, экспертизу, 
время. Руководствуйтесь простым принципом: если нужные 
компетенции можно получить, наняв специалиста, нет веской 
причины брать этого человека в партнеры.

Также важно, чтобы партнер обеспечил личное участие 
в бизнесе, искренне интересовался делом, был готов учиться 
и адаптироваться к изменениям. Отсутствие вовлеченности 
и гибкости — прямая угроза бизнесу и источник будущих кон-
фликтов.

Четыре ошибки выбора и старта партнерства
1. Выбор партнера по дружбе или родству

Начинающие предприниматели часто думают: «Раз мы дру-
зья, значит, и в бизнесе сработаемся». Однако дружеские отно-
шения не заменяют деловых компетенций. Более того, конфлик-
ты на почве бизнеса с высокой вероятностью разрушат и вашу 
личную связь. В итоге можно потерять и партнера, и друга.

2. Нечеткое распределение ролей и обязанностей
Если с самого начала не прописать, кто за что отвечает, 

в работе возникает вакуум ответственности: оба партнера мо-
гут пассивно ждать инициативы друг от друга или, наоборот, 
конфликтовать из-за полномочий.

3. Игнорирование юридической стороны
Фраза «Мы же доверяем друг другу!» часто становит-

ся оправданием для отказа от письменного партнерского 
соглашения. К сожалению, отсутствие четко составленных 
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