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От издателя

«Человек немыслим вне общества». 
Лев Толстой

За 23 года, посвященных издательству, мар-
кетингу, PR и личным брендам, я провел более 
тысячи интервью с успешными предпринимате-
лями. И смею вас уверить, подавляющее боль-
шинство предпринимателей – абсолютно уни-
кальные люди, хотя очень часто не осознают 
это и не видят своей уникальности. И есть еще 
несколько крайне важных особенностей, кото-
рые успешные лидеры не осознают в себе в нуж-
ной мере. Одна из них – смысл их деятельности, 
главный драйвер их предпринимательства.

Большинство из них думают, что творят 
и организуют свои предприятия либо ради до-
хода, либо во исполнение своей мечты. Однако 
при более глубоком погружении в каждого пред-
принимателя выясняется, что есть условие, без 
соблюдения которого деньги, мечты и другие 
драйверы не выдерживают испытания. ПРИ-
ЗНАНИЕ. Оказывается, что без признания кол-
лег, покупателей, партнеров, друзей, близких 
все становится вообще не очень актуально. При-
знание оказывается выше большинства причин. 
И этому есть простое объяснение. 

Желание быть признанным – одна из важ-
нейших потребностей человека, которая осно-
вывается на одном из трех человеческих ин-
стинктов – инстинкте доминирования (есть еще 
инстинкт размножения и инстинкт поиска пищи). 
И пожалуй, лучший способ почувствовать такое 
признание – увидеть или услышать оценки и бла-
годарность от других. Это природа в нас, это 

Главный 
мотиватор

надо понимать и этим надо пользоваться. Имен-
но поэтому, когда мы в течение нескольких лет 
совместно с большой группой предпринимателей 
составляли более совершенную модель предпри-
нимательства в целом, то «уложили» признание 
и благодарность в один из девяти пунктов Док-
трины «Человек Дела». Это пятый пункт доктри-
ны, и звучит он так:

– Оценка правильности, состоятельности 
и успешности деятельности предпринимателя, 
ГЛАВНЫЙ МОТИВАТОР его деятельности – 
это активная, искренняя и проявленная в раз-
ных видах, включая денежный, долговременная 
БЛАГОДАРНОСТЬ и признательность людей 
(приобретателей, сотрудников, коллег) и партнер-
ских организаций, включая государственные. 

Опираясь на свой опыт и опыт коллег-пред-
принимателей, смею утверждать, что концепция 
осознания и подчинения своей деятельности 
понятности и признанности на данный мо-
мент – это самый простой и эффективный спо-
соб отформовать свой бизнес, сделать его более 
успешным, востребованным и получить от него 
больше удовольствия. 

В этом номере мы собрали для вас мегакласс-
ные мнения лидеров, бизнесменов, визионеров 
о том, по каким трендам развиваются модели 
управления командами и проектами. Посмотри-
те. Мы уверены, что вам будет очень интересно. 

Увлекательного вам чтения 
и успехов в ваших делах.

Полностью посмотреть описание Доктрины 
«Человек Дела» вы можете через этот QR-код. 
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ЭТОТ КРУГЛЫЙ СТОЛ БЫЛ ПРОВЕДЕН 
ОСЕНЬЮ 2021 ГОДА. БЕЗУСЛОВНО, 
СОБЫТИЯ 2022 ГОДА ВЛИЯЮТ НА РАЗВИТИЕ 
УПРАВЛЕНИЯ, ОДНАКО РЕДАКЦИЯ СЧИТАЕТ, 
ЧТО ОБСУЖДАВШИЕСЯ ВОПРОСЫ СТОЛЬ 
ГЛОБАЛЬНЫ, ЧТО НУЖДАЮТСЯ В ПЕРЕДАЧЕ 
НА СТРАНИЦАХ НАШЕГО ЖУРНАЛА. ВАЖНО 
ЗАМЕТИТЬ, ЧТО НА ОБСУЖДЕНИЕ НЕ 
ВЫНОСИЛИСЬ ПОЛИТИЧЕСКИЕ ПРОБЛЕМЫ,  
НО ТОЛЬКО ВОПРОСЫ УПРАВЛЕНИЯ, ПРИЧЕМ 
В ОСНОВНОМ УПРАВЛЕНИЯ ПРОЕКТАМИ, 
КОМПАНИЯМИ, КОЛЛЕКТИВАМИ.

Чему должны научится 
управленцы, чтобы 
быть эффективными 
и результативными 
в горизонте 10–20 лет?  
Укажите две-три 
отличительные 
компетенции,  
которые будут отличать 
управленцев и лидеров 
через 10–20 лет  
от их состояния  
сейчас.

Можем ли мы сейчас 
сказать, что живем 
в эпоху глобального 
перехода на иную 
или иные модели 
управления? Если «да», 
то почему? Укажите два-
три основных признака 
этого «ускорившегося» 
перехода. 

Какие тренды 
изменения в системах 
управления командами 
уже сейчас наиболее 
устойчивы и можно 
сказать, что будут 
только нарастать? 
Укажите один-два, 
с вашей точки зрения, 
наиболее очевидных 
тренда и опишите их 
признаки присутствия 
сейчас в командах.

Какие старые модели 
управления, на ваш 
взгляд, сохранятся? 
Приведите одну-две  
таких моделей  
и несколько причин  
их сохранения.

Ключевые вопросы

Круглый стол

Событие и материал готовили: Тимофей Кареба, Наталия Боровикова, Юлия Халфина, Анна Емельянова, Ирина Юрова, Владимир Юринов 
Видеоверсия обсуждения подготовлена: компания MediaNext (Григорий Сухарев) 
Фото Юрий Цой
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Ведущие

СЕРГЕЙ ПЕРЕСЛЕГИН,

РОССИЙСКИЙ ЛИТЕРАТУРНЫЙ 

КРИТИК И ПУБЛИЦИСТ, 

ИССЛЕДОВАТЕЛЬ  

И ТЕОРЕТИК ФАНТАСТИКИ  

И АЛЬТЕРНАТИВНОЙ  

ИСТОРИИ

СЕРГЕЙ ФЕДОРИНОВ. 

ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬ, 

СООСНОВАТЕЛЬ И СЕО ЦКБ42, 

СООСНОВАТЕЛЬ КОМПАНИИ 

«ЮЛМАРТ»

АЛЕКСАНДР СЕМЕНОВ,

ОСНОВАТЕЛЬ И ПРЕЗИДЕНТ 

ГРУППЫ КОМПАНИЙ «КОРУС 

КОНСАЛТИНГ»

ОЛЬГА САМОВАРОВА, 

УПРАВЛЯЮЩИЙ ПАРТНЕР 

РУКОН СПГРУППА

АНДРЕЙ СТОЛЯРОВ,

УЧЕНЫЙ-ЭМБРИОЛОГ, 

ПИСАТЕЛЬ-ФАНТАСТ,  

ОСНОВАТЕЛЬ НАПРАВЛЕНИЯ 

«ТУРБОРЕАЛИЗМА»

МИХАИЛ МИЛИНИС,

ОСНОВАТЕЛЬ И ГЕНЕРАЛЬНЫЙ 

ДИРЕКТОР КОНСАЛТИНГОВОЙ 

КОМПАНИИ BITOBE

ДЕНИС КОТОВ,

ОСНОВАТЕЛЬ КНИЖНОЙ 

СЕТИ «БУКВОЕД», 

ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬ  

И ОБЩЕСТВЕННЫЙ 

ДЕЯТЕЛЬ

ВИКТОР ЕФИМОВ, 

ОБЩЕСТВЕННЫЙ ДЕЯТЕЛЬ, 

КОНЦЕПТУАЛЬНЫЙ АНАЛИТИК, 

ОДИН ИЗ СОЗДАТЕЛЕЙ ДОТУ

ТИМОФЕЙ КАРЕБА, 

ИЗДАТЕЛЬ, ОСНОВАТЕЛЬ  

И УПРАВЛЯЮЩИЙ  

ГК «ЧЕЛОВЕК ДЕЛА»

НАТАЛЬЯ БОРОВИКОВА,

ПСИХОЛОГ, КОНСУЛЬТАНТ  

И БИЗНЕС-ТРЕНЕР

Участники
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Тимофей Кареба:
У каждого из вас есть довольно четкое представление, модель того, что будет 

происходить в ближайшее время, через пять, 10, 15 лет в науке управления, и нам 
как раз сейчас это очень ценно.

Сергей Переслегин:
Двадцать лет назад, в апреле 2001 года, мы выдвинули первый прогноз о фазо-

вом кризисе, кризисе индустриальной фазы развития и фазовой катастрофе. 
Этот кризис означает возможность следующей фазы развития, так же отли-

чающейся, как когда-то индустриальный способ отличался от ведения хозяйства 
в Средневековье. Это как раз тот случай, когда дать сколько-нибудь разумный 
прогноз, по крайней мере пока, чрезвычайно сложно. Хотя некоторые моменты 
понятны.

Я бы дал некий общий ответ: мы живем в эпоху глобального перехода. 
 Э Т А  Э П О Х А  Б У Д Е Т  С О П Р О В О Ж Д А Т Ь С Я  

В  У П Р А В Л Е Н И И  Д В У М Я  П Р О Ц Е С С А М И :  С О З Д А Н И Е М 
П Р И Н Ц И П И А Л Ь Н О  Н О В Ы Х  М О Д Е Л Е Й  У П Р А В Л Е Н И Я 
И  О Д Н О В Р Е М Е Н Н О  С  Э Т И М  –  П Е Р Е Х О Д О М  К  Д И К О  
А Р Х А И Ч Н Ы М ,  К Р А Й Н Е  У С Т А Р Е Л Ы М  М О Д Е Л Я М  
У П Р А В Л Е Н И Я . 

Когда мы говорим о кризисе или переходе, мы обязаны сказать, что любой 
кризис социального развития – это всегда кризис управления. Все сводится 
не только к этому, но это всегда в нем есть, поэтому мы живем в эпоху кризиса 
управления.

Мы, безусловно, в моменте перехода. И если нам очень повезет… Это именно 
разговор о везении, о наших возможностях, и очень маловероятно, что будет 
именно переход, то есть локальное падение с выходом на новый уровень. Если 
же все пойдет как шоу, как всегда в истории человечества, то это длительное 
падение, очень долгое плато и потом медленный и мучительный подъем на новый 
уровень. Мы еще в зоне выбора, хотя если судить по 2020 году, [это скорее] вто-
рая версия, медленный и мучительный подъем становится более вероятным, чем 
быстрый переход.

Сергей Федоринов:
Поколение начала XXI века, которое родилось незадолго до его начала либо 

сразу же после: сейчас им уже 20 лет, об этом не надо забывать. Это новая фор-
мация. Например, при изучении их способов поведения, особенностей мотивации, 
на мой взгляд, помимо кризиса управления, с чем я абсолютно согласен, очень 
остро обнажается кризис лидерства. Взятие на себя определенной ответственно-
сти и ведение какого-то дела, выраженная жизненная позиция и умение привести 
ее к определенному видению – это интересный момент, раскладывающий все на 
свои места. Особенно на фоне огромных пирамидальных структур, которые были 
созданы за ХХ век и продолжают существовать, и таких бизнесов очень много 

МОЖЕМ ЛИ МЫ СЕЙЧАС 
СКАЗАТЬ, ЧТО ЖИВЕМ В ЭПОХУ 
ГЛОБАЛЬНОГО ПЕРЕХОДА НА 
ИНУЮ ИЛИ ИНЫЕ МОДЕЛИ 
УПРАВЛЕНИЯ? ЕСЛИ «ДА»,  
ТО ПОЧЕМУ? УКАЖИТЕ ДВА-ТРИ 
ОСНОВНЫХ ПРИЗНАКА ЭТОГО 
«УСКОРИВШЕГОСЯ» ПЕРЕХОДА

Круглый стол
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в России. Они были созданы в 1990-е годы и до сих пор продолжают существо-
вать. Эти бизнесы сейчас совершенно не интересны для молодежи, которая ро-
дилась в районе 2000-х годов. Что для них интересно? Они только пробуют себя. 
У них есть определенные познания и определенные способы управления, и они 
выстраивают новую систему. 

На эту тему уже в 2011 году был опубликован манифест эджайл (agile), к эд-
жайлу можно относиться по-разному, как к некоему инструментарию, но сам по 
себе манифест очень наполнен смыслом и отражает этот переходный период 
именно взаимодействия людей. В большей степени не вертикального, а горизон-
тального взаимодействия. Это отражение нового поколения молодежи, которая 
сейчас развивается и в ближайшие 10 лет будет очень серьезно завоевывать 
позиции. 

Тимофей Кареба:
Ты согласен с тем, что мы находимся в ускорившейся фазе перехода от одних 

моделей к другим?

Сергей Федоринов:
Я бы сказал, это зарождение в предыдущих моделях очень четких элементов 

нового. Представляется почему-то знак инь-ян: в одном зарождается другое. 
И здесь в текущих моделях зарождаются новые элементы управления, которые 
продиктованы желаниями современной молодежи, поколения Z и поколения Y.

Александр Семенов:
С одной стороны, происходит очень много изменений, с другой стороны, непо-

средственно период, который мы наблюдаем, очень короткий. Если смотреть на 
более длинную перспективу и на историю цивилизаций, которые были до нас, то 
изменения происходят не быстро. Они зарождаются, идут какое-то время, потом 
происходит качественный переход количества этих изменений в новое качество 
общества.

Мне кажется, сейчас резко изменилась скорость процессов, то есть скорость 
обмена информацией между людьми, доступность этой информации, и этого 
раньше не было.

Еще один важный фактор – меняется сам человек.
Само управление, где есть лидерство, – что служит источником лидерства? 

И С Т О Ч Н И К О М  Л И Д Е Р С Т В А  Я В Л Я Е Т С Я  П О Н И М А Н И Е 
В И Д Е Н И Я  К А Р Т И Н Ы  Б У Д У Щ Е Г О  И  С П О С О Б Н О С Т Ь  
Э Т У  К А Р Т И Н У  Р Е А Л И З О В А Т Ь  В М Е С Т Е  С  К Е М - Т О .  
За счет ускорения процессов, за счет изменения «искусственных» возможностей 
человека это может сильно поменять то, как управляется общество, как управля-
ются команды, как эти команды взаимодействуют между собой.

Несомненно, есть переход, но, с другой стороны, всегда был переход, в какой 
бы точке мы ни существовали, все равно же статически человечество развивает-
ся. Просто сейчас резко увеличилась скорость, и меняется сам человек. Поэтому 
модели управления будут меняться. 

Изменений много, но это не значит, что их раньше не было. Раньше они тоже 
были, просто резко увеличилась скорость.

Денис Котов:
Переход происходит. При этом мне лично очевидна ментальная культур-

ная неготовность к этим трансформациям в управленческом составе. Большая 
инерционность мышления. Получается, что при объективном технологическом 
росте производительности идет гашение этого роста какими-то другими из-
держками. Он гасится социокультурной энтропией. Она возникает во многом 
из-за порождения системы ложных целей для управленческих команд, госу-
дарства и лидеров мнений, которые становятся скорее промоутерами разных 
продающих систем. 

И в целом, как я вижу, идет большая миграция от экономики как создания бла-
га народа к хрематистике как способу извлечения дохода из денежного потока 
без долгосрочной инвестиции в основные средства [производства] и работаю-
щую инфраструктуру. 
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Если мы смотрим на благоприятное будущее, то, конечно, в мирном времени 
у нас идет мощнейшая гибридизация жизни и системы деятельности и системы 
потребления. Об этом еще не громко говорят. Но гибридизация с последующей 
киборгизацией, которая проползает в нашу реальность, это тренд, который я вижу. 

Например, человек в среднем в городе (в центральных городах) имеет 4–10 
часов интеграции со своим мобильным телефоном, по сути, это определенная 
степень и гибридизации физической и цифровой реальности, и киборгизации.

Еще один тренд – усиление гипнотизма и НЛП влияния во всех сферах. Это 
выражается в снижении уровня и объема чтения книг. И медленного обучения. 
Соответственно, количество волшебных экранов везде нарастает, отвлекая че-
ловека от детей, близких, от главных вопросов и спокойного размышления. 

Эти тренды будут только возрастать. Противоречие им или какую-то иную 
стратегию, которая будет их разрушать, может выработать только более-менее 
осознающее себя управленческое сообщество, но в скоординированном виде. 
Каждый в отдельности ничего противопоставить не может.

Тимофей Кареба:
Это может быть признаком того, что переход есть и он ускорился?

Денис Котов:
Да, но при этом ментальная и культурная неготовность приводит к тому, что 

объективно, по технологиям, переход есть, и какие-то умные люди создали 
возможность этого перехода, но массовое сознание еще не готово культурно 
и с точки зрения скорости адаптации, качества адаптации к этим переходам. По-
этому возникает информационная издержка, которая гасит производительность 
труда в большом количестве систем.

Михаил Милинис:
Переход подразумевает, что есть одна часть и есть другая, и между ними 

мостик. Сложно сказать, что есть явный переход, но совершенно точно есть из-
менения и появление новых моделей управления. Технологический прогресс на 
порядки обгоняет возможности, которые есть у человека, чтобы адаптироваться 
к ним и подстроиться под них. Здесь вопрос отношения к этому. Мне кажется, так 
было всегда. Человеческое сознание выступает иногда тормозом, иногда балан-
сиром, чтобы технологический процесс не утащил нас в какую-то бесконечность. 

Любая система себя уравновешивает.
Системы управления: что меняется принципиально? Хочется, чтобы оно 

менялось в процессе. Мы очень много говорим о человеке как об индивидууме. 
Но следующий шаг – очень сильный акцент в сторону организации. Все, что мы 
создали как человечество – мы создали через организации. Большие, маленькие, 
средние, огромные, любые.

Как нам развивать этот феномен – организации? Как нам сделать его более 
успешным? Более результативным? Как нам сделать организацию, которая помо-
гает нам как человечеству? Какие у этой организации характеристики?  
К А К  Н А М  У Й Т И  О Т  И Д Е И  Т О Г О ,  Ч Т О  В С Е  О Р Г А Н И З А -
Ц И И  Д О Л Ж Н Ы  С Т А Т Ь  Б И Р Ю З О В Ы М И ,  К Р А С Н Ы М И  
И Л И  З Е Л Е Н Ы М И ?  К А К  Н А М  У Й Т И  О Т  Ш Т А М П О В 
В  И С Т О Р И Ю  Т О Г О ,  Ч Т О  К А Ж Д А Я  О Р Г А Н И З А Ц И Я ,  
К А К  И  Ч Е Л О В Е К ,  –  У Н И К А Л Ь Н А Я . 

Вопрос в изменении модели управления. Основной ответ на вопрос: это ор-
ганизации. Организации разного вида, масштаба и форм позволят нам выстроить 
баланс тех возможностей, которые сейчас дает технологический прогресс.

Отдельный тренд – ощущение, что мы с большой скоростью движемся в некую 
новую элитарность. Очень явно становится видно, что мир делится на две части. 
Есть те, кому все хорошо, ведь технологический прогресс в большинстве раз-
витых стран дал каждому из нас возможность жить, не особо напрягаясь, без 
особых достижений. Особенно у молодого поколения пропадает необходимость 
напрягаться, чтобы быть беспечными, напрягаться, чтобы просто быть. 

Очень высока вероятность, что мы получим большое количество людей, кото-
рые просто будут жить и им будет все хорошо. Для этого есть все ресурсы, воз-
можности, технологии. Оказалось, что пособия достаточно для того, чтобы жить.
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Александр Семенов: 
Можно чуть-чуть раскрыть, что такое ложные цели и почему они возникают?

Денис Котов:
Субъективное мое мнение. Обычно, когда человек теряет себя в ролевых 

играх, что это значит – теряет себя? Значит, что ролевые цели и ролевые игры 
становятся доминирующими в его системе координат. Мы знаем, что базовая 
сущность разворачивается в тишине, на природе, в гармоничных условиях. И по-
давляется, когда ты постоянно находишься в этой мегаигре, производительность 
и сложность которой растет.

Если ты не можешь отодвинуть от себя телефон, отрегулировать баланс вре-
мени на «ноги в воду», слушание себя, то понятно, что твои цели будут сугубо 
эгоцентричными исходя из того букета ролей, который ты выбрал на этот отре-
зок времени. 

Е С Т Ь  Ц Е Л И  И Н О Г О  Т И П А  –  Э Т О  П Р О  З О В ,  П Р И З В А -
Н И Е ,  С В Е Р Х З А Д А Ч У .  Э Т О  Р Е З У Л Ь Т А Т Ы ,  К О Т О Р Ы Е  
Т Ы  Н Е  У В И Д И Ш Ь  С В О И М И  Г Л А З А М И ,  Н О  Д О Л Ж Н Ы 
У В И Д Е Т Ь  Т В О И  Д Е Т И ,  В Н У К И ,  Р О Д ,  Н А Р О Д .

Сергей Переслегин:
У меня два комментария. Комментарий номер 1: базовый доход уже в истории че-

ловечества был, назывался он «хлебные раздачи», был в древнем Риме, последствия 
все помнят. Для меня это лучшее обоснование вывода о предстоящей катастрофе. 

Комментарий номер 2: не будет внедрения мобильников и всех прочих кон-
структов, гаджетов в человека, это просто очень неудобно и местами мешает. 
Думаю, найдены будут гораздо более адекватные варианты. Киборгизация, судя 
по всему, довольно тупиковый путь. В какой-то момент мы поймем, очень четко 
начнем осознавать, что нам нужно стимулировать свои сильные качества, а не 
пытаться эмулировать то, что компьютер, безусловно, сделает лучше нас.

Круглый стол
В

И
К

Т
О

Р
 Е

Ф
И

М
О

В
, 

О
Б

Щ
Е

С
Т

В
Е

Н
Н

Ы
Й

 Д
Е

Я
Т

Е
Л

Ь
, 

К
О

Н
Ц

Е
П

Т
У

А
Л

Ь
Н

Ы
Й

 А
Н

А
Л

И
Т

И
К

, 

О
Д

И
Н

 И
З

 С
О

З
Д

А
Т

Е
Л

Е
Й

 Д
О

Т
У

18 Человек Дела    август 2022 



МОЖЕМ  

ЛИ МЫ СЕЙЧАС 

СКАЗАТЬ,  

ЧТО ЖИВЕМ  

В ЭПОХУ  

ГЛОБАЛЬНОГО  

ПЕРЕХОДА  

НА ИНУЮ ИЛИ 

ИНЫЕ МОДЕЛИ 

УПРАВЛЕНИЯ? 

ЕСЛИ «ДА»,  

ТО ПОЧЕМУ?  

УКАЖИТЕ ДВА-ТРИ 

ОСНОВНЫХ ПРИ-

ЗНАКА ЭТОГО  

«УСКОРИВШЕГОСЯ»  

ПЕРЕХОДА.

Тимофей Кареба: 
Мне кажется, Денис в конце своей короткой реплике и говорил про зов, про 

призвание, это как раз то, что присуще личности.

Денис Котов:
Это вопрос границы киборгизации: принадлежность 24/7 телефона рядом 

и появление очков, которые мы будем с утра надевать, с дополненной реаль-
ностью. Это действительно удобно, это не будет интегрировано внутрь тела, но 
станет такой же принадлежностью тела, как одежда.

Сергей Переслегин:
Некоторые люди, потерявшие руки и ноги, точно смогут киборгизировать себе 

конечности, это норма, и никаких проблем здесь не будет. Я говорю в данном 
случае о самом тренде слияния человека и компьютера.

Ольга Самоварова: 
Мне кажется, сложно было не заметить, что глобальный переход начался. Но 

я больше занимаюсь работой с организациями, пару примеров приведу из жизни 
именно системы управления организацией.

В первую очередь это, конечно, цифровая трансформация. К сожалению, пока 
это еще не всем хорошо понятно. Напомню, что там есть четыре основных стадии: 
автоматизация, информатизация – это когда технические средства и компьютеры 
де-факто просто помогают человеку, человек сам принимает решения. А вот вто-
рые две стадии – это цифровизация и сама цифровая трансформация – это когда 
уже решение принимает компьютер. И конечно, очень важно понимать послед-
ствия, которые могут наступать в случае, когда бизнес окажется на несколько 
порядков более эффективным, но решения будут приниматься по другим алго-
ритмам, которые заложены кем-то, программой. И насколько эта модель управ-
ления будет носить человечный и человеческий характер – большой вопрос. 

Я лично считаю, что человечество столкнется с выбором, похожим на тот, 
который оно делало, когда открыта была атомная энергия: это может быть мир-
ный атом, а может быть атомная бомба. С одной стороны, цифровой концлагерь, 
с другой стороны, большое количество свободного времени, расцвет культуры, 
наук и искусств. 

Я оптимист по жизни. Я считаю, что все что ни делается в наших силах повер-
нуть к лучшему. Так или иначе, очень важно сказать о новой модели управления, 
которая называется «управление на основе данных». Это впервые за тысячи 
лет появилось – новые возможности у всех менеджеров принимать решения не 
только на основе своей интуиции и жизненного управленческого опыта, но и на 
основе данных, которые в режиме реального времени можно получать. Это все 
равно как вести учет на счетах или в современных бухгалтерских программах – 
разница примерно такая же. 

Поэтому, конечно, совершенно новые возникнут механизмы и модели – как на 
уровне организационных структур, так и на уровне способов и методов приня-
тия решений, которые лежат за границами человеческого мозга, человеческого 
сознания. 

Виктор Ефимов: 
Я полагаю, что для того чтобы бизнес был эффективным, действовать ты дол-

жен локально, но мыслить глобально. И сейчас очень важно понять ту ситуацию, 
в которой мы находимся. Я считаю, что идет глобальная трансформация челове-
чества в целом, и речь не об интенсивности, но о принципиально новом качестве 
перемен. То есть за всю историю существования нашей цивилизации (цивилиза-
ции до нас – пока опустим этот вопрос), впервые за всю историю существования 
человечества скорость обновления технологий сравнялась, а потом превзошла 
скорость обновления поколений.

Раньше управление было основано на посвящениях. Один человек получал 
какую-то информацию, и ему хватало ее на всю жизнь, а другой ее не получал. 
И управление шло, устойчивость пирамиды управления осуществлялась за счет 
разницы в мере понимания: наверху понимание одно, внизу ниже, и чем ниже 
мера понимания, тем эффективнее управление.
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АНДРЕЙ СТОЛЯРОВ,

УЧЕНЫЙ-ЭМБРИОЛОГ, 

ПИСАТЕЛЬ-ФАНТАСТ,  

ОСНОВАТЕЛЬ НАПРАВЛЕНИЯ 

«ТУРБОРЕАЛИЗМА»

Круглый стол
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МОЖЕМ  

ЛИ МЫ СЕЙЧАС 

СКАЗАТЬ,  

ЧТО ЖИВЕМ  

В ЭПОХУ  

ГЛОБАЛЬНОГО  

ПЕРЕХОДА  

НА ИНУЮ ИЛИ 

ИНЫЕ МОДЕЛИ 

УПРАВЛЕНИЯ? 

ЕСЛИ «ДА»,  

ТО ПОЧЕМУ?  

УКАЖИТЕ ДВА-ТРИ 

ОСНОВНЫХ ПРИ-

ЗНАКА ЭТОГО  

«УСКОРИВШЕГОСЯ»  

ПЕРЕХОДА

Сейчас, в век интернета, информация стала доступна всем. И получается, что 
снизу идет слой новых управленцев, которые понимают гораздо глубже, чем те, 
кто имел некие посвящения, потому что теперь посвящение утрачивает свою 
значимость через пять лет.

Суть этой глобальной трансформации – организация жизни по-божески. То 
есть если раньше за счет просто разницы в мере понимания все работало на 
интересы тех, кто понимает больше, то теперь эта пирамида переворачивается. 
С Е Г О Д Н Я  У  Л Ю Д Е Й  Н А  М Е С Т А Х ,  В Н И З У ,  М Е Р А  
П О Н И М А Н И Я  М И Р О В О З З Р Е Н Ч Е С К И Х  В О П Р О С О В  
Г О Р А З Д О  Б О Л Е Е  Г Л У Б О К А Я ,  Ч Е М  Н А В Е Р Х У .  
Там все зашорено, и не пробить, а здесь люди моментально, быстро схватывают. 
Вот поэтому нужен яркий образ будущего, и чем ярче этот образ будет,  
тем реальнее и быстрее пройдут перемены.

Андрей Столяров:
Действительно, мы сейчас находимся в уникальной ситуации перехода от 

настоящего к будущему. Называется это фазовый переход. Старый мир распада-
ется, проступает совершенно новый ландшафт – то есть будущее, он нам непо-
нятен, мы не знаем законов, по которым этот ландшафт существует, а главное, 
нам очень трудно его постичь. Именно по той причине, что изменилось качество 
времени. Человек – личность человека – складывается в основном в детские 
и подростковые и юношеские годы. Тогда у него формируются основные черты 
характера, константы мировоззрения, изменить которые очень сложно. Раньше 
это значения не имело. Правила не менялись. 

Сейчас ситуация принципиальным образом изменилась: управленец рождается 
в одной эпохе, проходит, проползает по карьерной лестнице до тех высот, где при-
нимают стратегические решения, и эпоха уже меняется. Но он-то остается прежним! 
И возникает когнитивный разрыв. Большинство управленцев – какие бы слова они 
ни произносили – пытаются решать новые проблемы старыми методами.

И вот что с этим делать, никто не знает.

Тимофей Кареба:
Можете пару признаков очертить, обозначить, которые для вас совершенно 

очевидно показывают, что сейчас этот переход сильно ускорился? 

Андрей Столяров: 
Можно посмотреть по количеству инноваций, которые меняют реальность. Се-

тевая революция, например. Образование виртуальных миров. Это все на голову 
одного поколения сыплется. 

Тимофей Кареба:
И поэтому это влияет на все модели управления?

Андрей Столяров: 
Абсолютно. На все модели. Потому что мы сейчас не создаем новых моделей, 

обратите внимание. Мы модернизируем старые. Дистанционная работа – это не 
новая модель, она уже давно существует. Просто мы ее актуализировали.

Н У Ж Н Ы  П Р И Н Ц И П И А Л Ь Н О  Н О В Ы Е  М О Д Е Л И .  
Б У Д У Щ Е Е  И М Е Е Т  О Д Н У  Ф У Н Д А М Е Н Т А Л Ь Н У Ю  
О С О Б Е Н Н О С Т Ь :  О Н О  Н Е  Я В Л Я Е Т С Я  П Р О Д О Л Ж Е Н Н Ы М 
Н А С Т О Я Щ И М .  Никогда. Будущее всегда перпендикулярно настоящему, 
ортогонально ему, и поэтому оно не продолжает настоящее, а разрушает его. 
Создавая, как я уже говорил, принципиально новый бытийный ландшафт.

Вот идет… управление в режиме непрерывного получения данных. А толку? Вы 
меня извините. У нас 20 лет идут локальные вспышки эпидемий. Атипичная пнев-
мония, птичий грипп, свиной грипп, коровье бешенство, геморрагическая лихо-
радка Эбола, гонконгский вирусный грипп. Я уж не говорю об эпидемии СПИДа. 
По-моему, пингвину было бы понятно, что скоро будет пандемия. Мне как биоло-
гу – я не вирусолог, а просто биолог – это было абсолютно понятно. Все это шло 
в режиме непрерывного получения данных. Были приняты какие-то меры? 
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Ольга Самоварова:
С моей точки зрения, то, что происходит сейчас в силу новых технологических 

возможностей, пресловутое Data Driving – управление на основе данных – это 
новая концепция, новая модель. Это впервые появившаяся у человечества воз-
можность принимать решения в режиме реального времени. Это принципиально 
другая экономика, принципиально другая скорость принятия решений, принци-
пиальное изменение сквозных бизнес-процессов, что, собственно, и приводит 
к превращению из гусеницы в бабочку. То есть идет трансформация внутренних 
управленческих процессов. 

Виктор Ефимов:
На мой взгляд, подобного в истории человечества не было, и никакие примеры ни 

о чем не говорят. Это принципиально другой процесс. Речь идет об изменении мис-
сии управленцев, потому что сегодня на чем построено обеспечение устойчивости? 
На дальнейшем оглуплении населения. Почему? Потому что верхушка не справляет-
ся с решаемыми задачами. А на чем построена система? А на том, что внизу понима-
ют меньше. И если тебе не подняться над ними, то остается одно – их опускать.  
То есть сегодня тренд основной – оглупить население, чтобы оно по-прежнему  
оставалось ниже того уровня, на котором находятся власть предержащие. 

А вообще-то нужно действовать наоборот. Придут управленцы новой волны, 
те, кто живет не на основе посвящения… Ведь там [наверху] это генетически уже 
люди, которые привыкли жить на неких посвящениях, потому что они знают боль-
ше, чем другие. А  Т Е П Е Р Ь  П Р И Д У Т  У П Р А В Л Е Н Ц Ы ,  
К О Т О Р Ы Е  С П О С О Б Н Ы  У П Р А В Л Я Т Ь  В  Р Е Ж И М Е  
О Н Л А Й Н .  Т О  Е С Т Ь  О Щ У Щ А Т Ь  Н О О С Ф Е Р У ,  О Щ У Щ А Т Ь 
В С Е Д Е Р Ж И Т Е Л Ь Н О С Т Ь  И  Р Е А Г И Р О В А Т Ь  Н А  Т О ,  
Ч Т О  П Р О И С Х О Д И Т ,  В  Р Е Ж И М Е  О Н Л А Й Н . 

Тимофей Кареба:
Вы же сами говорили, что дальше не получается, потому что снизу большая 

масса людей. Они при доступе к информации становятся более образованными, 
чем верхи. В этом, по-вашему, и заключается переход: в том, что верхи не могут 
управлять.

Виктор Ефимов:
Верхи не могут, а низы не хотят. Вот такая сегодня ситуация.

МОЖЕМ  

ЛИ МЫ СЕЙЧАС 

СКАЗАТЬ,  

ЧТО ЖИВЕМ  

В ЭПОХУ  

ГЛОБАЛЬНОГО  

ПЕРЕХОДА  

НА ИНУЮ ИЛИ 

ИНЫЕ МОДЕЛИ 

УПРАВЛЕНИЯ? 

ЕСЛИ «ДА»,  

ТО ПОЧЕМУ?  

УКАЖИТЕ ДВА-ТРИ 

ОСНОВНЫХ ПРИ-

ЗНАКА ЭТОГО  

«УСКОРИВШЕГОСЯ»  

ПЕРЕХОДА
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Тимофей Кареба:
Прошу еще добавить: действительно ли нужно смотреть на новые модели, ко-

торые абсолютно перпендикулярны, как сказал Андрей Столяров, к тем моделям, 
которые сейчас существуют.

Наталья Боровикова:
Для расширения поля «команда» мы могли бы предложить еще термин «сооб-

щество». Если удобнее мыслить в такой позиции.

Тимофей Кареба: 
Вопрос управления связан именно с организацией, в основном мы его сейчас 

исследуем. 

Сергей Переслегин: 
Первый тренд – это нарастающий кризис во всех каналах управления. У этого 

кризиса три основных причины, может, их и больше, но я вижу три. 
Первая – повышение частот характерных процессов, которые нуждаются 

в управлении. Внешние события, на которые надо отреагировать, происходят все 
чаще, в то время как возможности ускорения управления фактически исчерпаны. 
Нарастает фазовый сдвиг в канале управления. Все помнят знаменитую картинку: 
медленно идущий динозавр, которому уже отъели полхвоста, а он об этом еще не 
знает. 

Вторая – наша попытка справиться с этим через систему ИИ принятия реше-
ний, цифровизацию, вроде бы хороша, но мгновенно подрывается тем, что мы 
называем парадоксом бухгалтера. Когда появились компьютеры, все решили, 
что теперь бухгалтер будет хорошо жить, потому что отчет делается в реальном 
времени, автоматически. После этого бухгалтеров стали закидывать кучей других 
форм отчетов, в конечном итоге они загружены сейчас больше, чем до появления 
компьютеров. В системе управления любая информационная цепь обязательно 
будет нагружаться до тех пор, пока не окажется полностью перегруженной.

Третья связана с тем, что очень затруднена постановка целей для управления. 
Этот уровень сейчас находится в жестком кризисе. США ликвидировали возмож-
ность концептуального управления во всем остальном мире, кроме себя, а далее 
наткнулись на теорему, которую Роберт Шекли описал еще в 1970-х, – уничто-
жение неадекватных для себя образов будущего. Вы рано или поздно приходите 
к ситуации, когда любой образ будущего для вас неадекватен, после чего оста-
навливается концептуальное управление. 

У нас колоссальнейший голод в концепциях на верхнем уровне. Я уже не гово-
рю про уровень неба, с которым просто уже все управленцы перестали считаться. 

КАКИЕ ТРЕНДЫ, ИЗМЕНЕНИЯ 
В СИСТЕМАХ УПРАВЛЕНИЯ 
КОМАНДАМИ УЖЕ СЕЙЧАС 
НАИБОЛЕЕ УСТОЙЧИВЫ  
И МОЖНО СКАЗАТЬ, ЧТО 
БУДУТ ТОЛЬКО НАРАСТАТЬ? 
УКАЖИТЕ ОДИН-ДВА, С ВАШЕЙ 
ТОЧКИ ЗРЕНИЯ, НАИБОЛЕЕ 
ОЧЕВИДНЫХ ТРЕНДА И ОПИШИТЕ 
ИХ ПРИЗНАКИ ПРИСУТСТВИЯ 
СЕЙЧАС В КОМАНДАХ
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К сожалению, с моей точки зрения, эти кризисы будут нарастать, а отсюда два 
очень интересных тренда, которые будут пытаться с ними справиться. Первый 
тренд кризисный: в подобной ситуации всегда происходит упрощение управле-
ния.

А второй – совершенно противоположный тренд. Я уже говорил, у нас два 
процесса: катастрофа и рост. Это – попытка построить новый уровень рефлексии 
управления, которая требует очень внимательных и высокорефлексивных людей.

Следующий уровень управления – переход на управление через семантику. 
Переход управления через изменение картины мира – онтологическое управле-
ние. И переход на управление через изменение представления об истинности – 
эпистемологическое управление. 

И последний момент. Когда я сказал, что у нас начинаются проблемы с кон-
цептуальным уровнем, это создает индуктивный счет на проблему, жесткий 
конфликт. Это то, что мы раньше называли конфликт «менеджер – инженер» 
(инженер – имеется в виду конкретно исполнитель). Сейчас усилился конфликт 
«менеджер – стратег»: слой менеджмента пытается выйти в слой стратегического, 
концептуального управления, в котором он работать в принципе не умеет. Это 
вызывает свой конфликт и жесткие разногласия внутри управленческой системы. 

Как с этим будут бороться? Либо через глобальное упрощение системы 
управления, которое убирает вообще все эти уровни, либо через работу с онто-
логией, то есть будет онтология стратега, онтология управленца, онтология того, 
кто непосредственно работает. 

Оба эти варианта могут быть, они достаточно интересны, но пока катастрофи-
ческие тренды более выигрывают. 

Сергей Федоринов:
Я сейчас на базе своей текущей деятельности организую большое количе-

ство проектов в самых разных отраслях и сферах, специально беру отрасли, не 
связанные друг с другом. Какие интересные противоречия возникают, отчасти 
подтверждающие то, что мы сегодня начинаем обнажать! 

Первое – монополизация на информацию уходит. Информация становится 
жутко доступной. Как-то мы с сыном вошли в некий диспут. [Я рассматривал] 
Ютуб как некое отражение клипового сознания. На что мне ребенок сказал: 
«Папа, я изучал один вопрос. Я просмотрел 27 роликов на эту тему, и для меня 
интересен был не каждый ролик, а подборка этих роликов». И из них он сделал 
материал, в общей сложности 1,5 часа информации, и таким образом сынтегриро-
вал общее знание, которое по качеству является уникальным. Разные ролики он 
скомбинировал и сделал свои выводы. 

Это интересный феномен, который заставил меня задуматься, – получение 
глубоких знаний, глубоких выводов иным способом из первичной информации, 
не обработанной кем-то, а первичной, потому что те ролики люди снимали о ка-
ких-то событиях. Сын стал сам для себя автором своего собственного материала, 
собственного исследования. 

Второе – моя любимая цифровизация, которой я занимаюсь в достаточной 
степени профессионально. Это именно цифровизация с точки зрения цифро-
вого зеркала процессов, которые происходят в реальном масштабе времени. 
Я в эту историю очень сильно верю. У нее есть те тупики, о которых Сергей ска-
зал, – это когда нагрузка на систему резко возрастает, но там интересные есть 
тренды. Тренды цифровых двойников, когда все процессы целиком достаточно 
просто цифровизуются. Это точно так же, как для путешественников прошлых 
столетий были карты местности, которые позволяли ориентироваться в текущих 
процессах, не обращая внимания на (или убирая) «мусорную» и ненужную ин-
формацию и обнажая только то, что является истинным путем. Это очень инте-
ресный тренд.

Третий интересный момент – в системах управления. Я вижу потребность 
в глубоком погружении в целеполагание. И это не просто целеполагание, которо-
му нас учат, например, в ХХ веке, что есть шесть типов построения цели, начиная 
со СМАРТ и т.д., а именно будущее построение стратегии через видение. В боль-
шей степени чувствующее и через восприятие, и через вовлечение. И эта по-
требность молодежи не может не радовать, это молодые ростки, которые через 
цифровой асфальт начинают пробиваться, это уникальное явление. 

КАКИЕ ТРЕНДЫ,  

ИЗМЕНЕНИЯ  

В СИСТЕМАХ 

УПРАВЛЕНИЯ  

КОМАНДАМИ  

УЖЕ СЕЙЧАС  

НАИБОЛЕЕ  

УСТОЙЧИВЫ  

И МОЖНО СКАЗАТЬ, 

ЧТО БУДУТ ТОЛЬКО 

НАРАСТАТЬ?  

УКАЖИТЕ ОДИН-

ДВА, С ВАШЕЙ  

ТОЧКИ ЗРЕНИЯ, 

НАИБОЛЕЕ  

ОЧЕВИДНЫХ  

ТРЕНДА  

И ОПИШИТЕ  

ИХ ПРИЗНАКИ  

ПРИСУТСТВИЯ  

СЕЙЧАС  

В КОМАНДАХ
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Молодежь действительно погружается, заходя через стандартные двери: йога, 
ретриты и прочие, в большей степени механистические практики, но они ищут 
способы внутреннего эмоционального сдвига, чтобы весь остальной цифро-
вой мир использовать как инструментарий. Это очень сильно влияет на систему 
управления. 

Когда мы разбираемся с проектами, то первое, чем озадачиваемся, на практи-
ке отрабатывая определенный инструментарий, это построение видения, картины 
будущего. Потому что цели, просто цифровые цели, выручка или еще что, уже  
не работают, люди просто отключаются. К А Р Т И Н А  Б У Д У Щ Е Г О ,  
В И З У А Л И З А Ц И Я  К А Р Т И Н Ы  В  Б У Д У Щ Е М  Т Р Е Б У Е Т , 
Ч Т О Б Ы  Б Ы Л  В Н У Т Р Е Н Н И Й  О Т К Л И К  Н А  У Р О В Н Е  
И М Е Н Н О  П Е Р Е Ж И В А Н И Й ,  Д У Ш Е В Н Ы Х  Э М О Ц И Й .  
Это тоже становится частью системы управления – видение или построение  
видения разными способами, разными инструментами. 

Наталья Боровикова:
Саша, а что ты видишь с точки зрения команд, управления сообществами?

Александр Семенов:
Слово «команда», мне кажется, самое главное в этом вопросе. И ключевой во-

прос – как сделать так, чтобы разные люди, талантливые, молодые, с учетом циф-
ровизации и т.д., действовали все-таки как команда с точки зрения реализации. 

И вот встает вопрос: реализации чего? Я абсолютно согласен с тем, что 
есть цели организации и цели конкретного человека. К Л Ю Ч Е В О Й  В О -
П Р О С  У П Р А В Л Е Н И Я  –  К А К  С Д Е Л А Т Ь  Т А К ,  Ч Т О Б Ы  Э Т И 
Ц Е Л И  Н Е  Т О  Ч Т О Б Ы  С О В П А Д А Л И ,  Э Т О  Н Е В О З М О Ж -
Н О ,  Н О   Ч Т О Б Ы  О Р Г А Н И З А Ц И Я  П О М О Г А Л А  Ч Е Л О В Е К У , 
А  Ч Е Л О В Е К  П О М О Г А Л  О Р Г А Н И З А Ц И И  С  Т О Ч К И  
З Р Е Н И Я  Д О С Т И Ж Е Н И Я  Ц Е Л Е Й . 

В последнее время можно представить модель организации как структуру, ко-
торая предоставляет сервисы обществу, людям, а взамен получает возможность 
достигать своих целей. Порог доступа к этим сервисам резко снизился. Хорошая 
организация – это та, с которой работать быстро и просто, и на нашем IT-шном 
рынке идет жуткая конкуренция за людей.

Дополняя то, о чем говорил Денис: у организации сейчас есть два типа акти-
вов. Физические – и у многих организаций с этим большая проблема: лже-целе-
полагание, или целеполагание в области цифровизации замутняет отсутствие 
физической инфраструктуры. С другой стороны, есть многие организации, у ко-
торых эти сервисы виртуальны, но вполне себе реальны. И у человека есть выбор, 
в какой организации ему работать, более того, наблюдается тренд, что многие 
люди работают одновременно со многими организациями. 

Получается, что вопрос управления – как формировать команду людей, кото-
рые готовы одновременно работать на разные организации, участвуют в разных 
проектах. И наиболее сильные люди готовы себя тратить на разные проекты. 
С одной стороны, получается, что их фокус размывается. С другой стороны, по-
является синергия между разными отраслями. Опыт работы в разных проектах 
одновременно позволяет создавать супер-уникальные продукты, которые и про-
изводительность труда повышают, и обществу, качеству дают много. 

Встает вопрос при таких тенденциях: эта команда – кто это, и кто лидер, который 
создает такую команду. Видимо, лидер – тот, кто понимает эти тенденции и имеет 
возможность предоставить и реальную, и виртуальную инфраструктуру, в широком 
смысле этого слова, чтобы эти молодые люди, с учетом тех трендов, которые проис-
ходят, могли достигать своей личной цели. Но тогда встает вопрос, понимают ли они 
свои личные цели и какие есть инструменты для выявления этих личных целей. 

Сложная история, но она объективно определяет тренды. В Ы И Г Р Ы В А Ю Т 
Т Е  О Р Г А Н И З А Ц И И ,  К О Т О Р Ы Е  Э Т У  С Л О Ж Н У Ю  
И Н Ф Р А С Т Р У К Т У Р У  М О Г У Т  С Т Р О И Т Ь  И  Е Ю  У П Р А В -
Л Я Т Ь ,  Н О  Н Е  П У Т Е М  М О Н О П О Л И З А Ц И И  Ч Е Л О В Е К А , 
А  Н А О Б О Р О Т ,  У П Р А В Л Е Н И Е М  Ч Е Р Е З  П Р Е Д О С Т А В Л Е -
Н И Е  Е М У  С Е Р В И С Н Ы Х  В О З М О Ж Н О С Т Е Й  в реальной и вирту-
альной сервисной архитектуре.
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Тимофей Кареба:
Какие два тренда ты четче всего видишь?

Александр Семенов:
Первое: резко снизился порог доступа к организации, к любым сервисам, ко-

торые предоставляет организация, с точки зрения взаимоотношений человека 
и организации. Вот он хочет работать в одной организации, во второй. Раньше 
было много порогов, сейчас пороги резко снизились. У человека есть выбор. 

Второй тренд: талантливые люди могут работать в нескольких организациях, 
и тогда встает вопрос, в чем ценность организации и кто лидер в такой гетеро-
генной среде.

Сергей Федоринов:
Что такое вообще организация? Не могу не подхватить этот вопрос, по-

тому что Р А З М Ы Т И Е  Г Р А Н И Ц  М Е Ж Д У  В Н У Т Р Е Н Н И М И 
И  В Н Е Ш Н И М И  С О Т Р У Д Н И К А М И  П Р О И С Х О Д И Т  П Р О С Т О 
Н А  Г Л А З А Х . 

Денис Котов: 
Люди, читающие книги, управляют теми, кто смотрит телевизор, этот эф-

фект никуда не денется. Мы сейчас находимся на этапе прихода в систему 
управления людей, которые учат управление по сериалам и по консолидации 
YouTube-высказываний от разных управленцев. Я вижу две базовые тенденции, 
и они усиливаются. 

Первая – это компьютеризация и механизация логики управления командами 
за счет компьютеров. Люди раньше строили «часы», чтобы все работало как часы, 
сейчас они строят некие большие «компьютеры», где сотрудники – уже не винти-
ки, но блоки памяти и процессоры.
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Вторая тенденция – гуманизация команд, проектов, где начинают процветать 
мягкие методы управления, идет формирование общих языков, общего духа. 
Идут заметные инвестиции в корпоративную культуру. Эти процессы нарастают, 
особенно после того как большие ребята поняли, что культура ест стратегию на 
завтрак, и для того чтобы достигать свои цели, им надо немножко инвестировать 
в культуру. В «Сбербанке» есть корпоративная книжная культура, которая на 
самом деле обеспечила большой рывок системе. Об этом мало кто говорит, хотя 
многие понимают. 

Общая тенденция в силу зашумленности цифровой, информационной, об-
щекультурной – это социокультурная энтропия командного духа, командной 
энергии. Лидеры-управленцы – единственные люди, которые через культурные 
интервенции, через смену парадигмы могут эту энтропию останавливать или 
созидать новый потенциал для роста.

Д В А  Т Р Е Н Д А :  П Е Р В Ы Й  –  Э Т О  К О М П Ь Ю Т Е Р И З А Ц И Я , 
М Е Х А Н И З А Ц И Я  Л О Г И К И .  В Т О Р О Й  –  Г У М А Н И З А Ц И Я 
К О М А Н Д .  На самом деле, наша организация живая и действующая на базе 
смысла и общего образа будущего, на базовых ценностях, на миссии, кото-
рая пронизывает наше ядро. Н О  П О Н Я Т Н О ,  Ч Т О  Н А И Б О Л Е Е 
У С П Е Ш Н Ы М И  Б У Д У Т  Г И Б Р И Д Н Ы Е  И Л И  И Н Т Е Г Р А Л Ь -
Н Ы Е  Ф О Р М А Т Ы ,  где так же, как с телефоном: мы в должной мере мо-
жем и должны его использовать, чтобы в социуме быть эффективными, но при 
этом не терять человечность и себя, душу, которая в нас присутствует и дви-
жется к своим замыслам.

Михаил Милинис:
Тренд номер один – понятие команды, границы команды, разнообразие 

команд. Оно колоссально возрастает. Что мы видим в нашем взаимодействии 
с клиентами: если еще пять лет назад все системы были настроены на челове-
ка – индивидуальная система мотивации, система обучения, система подбора 
индивидуальная, то сейчас все планы уходят в команду. Фактически, нам важ-
но, как подбирать команду, мотивировать ее, каким образом ее обучать.

Как мы говорим, один человек входит в большое количество команд.  
В Н У Т Р И  О Д Н О Й  О Р Г А Н И З А Ц И И  В  С Р Е Д Н Е М ,  
П О  Н А Ш И М  П Р И К И Д К А М ,  О Т  1 0  Д О  2 0  К О М А Н Д , 
В  К О Т О Р Ы Х  У Ч А С Т В У Е Т  К А Ж Д Ы Й  Ч Е Л О В Е К .  
К А Ж Д А Я  К О М А Н Д А  Д О Л Ж Н А  Д А Т Ь  С И С Т Е М У  
М О Т И В А Ц И И ,  С И С Т Е М У  О Б У Ч Е Н И Я .  Все это нужно синхро-
низировать. Колоссально возрастает сложность управления этими командами. 
Разнообразие команд в организации ведет к изменению всей системы управле-
ния и к поиску новых инструментов.

Мы все четко понимаем, что единая цель, единое видение будущего – это 
очень важно. Но в то же время, хотя мы наблюдаем жесточайший дефицит 
этого, на самом деле большая часть системы управления строится без них. 
Размер зарплаты критично определяет способность и готовность людей 
оставаться в компании. Это скорее не к тому, что цель не важна, а к тому, 
что на сегодняшний день вся система управления построена не на целепола-
ганиях. 

Глобальное видение будущего, жесточайший дефицит которого так заме-
тен, начиная от концептуального управления в целом для всей страны, всего 
человечества, равно как и на уровне конкретной организации, – все цели в нем 
практически вынужденные. 

Первый тренд, который хочется выделить, – команд много, они разные, 
и компании учатся ими управлять именно как командами. Компании в 50–60 
тысяч человек в среднем имеют до 100 тысяч команд внутри. Каким образом 
учиться ими управлять? Очень важный и интересный тренд.

Второй тренд. С одной стороны, мы говорим о гуманизации команд, но 
в свое время у меня было совершенно чудесное открытие, я очень много 
слышал про холократию – это самая горизонтальная, бирюзовая система 
управления. Потом, когда я стал погружаться в реальные практики, реальные 
инструменты, то понял, что это самая бюрократизированная система управле-
ния. Поэтому, как только мы говорим о гуманизации команд, мы должны по-
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нимать, что это колоссальное возрастание бюрократии внутри. К О М А Н Д Ы 
С  Р А С П Р Е Д Е Л Е Н Н Ы М  Л И Д Е Р С Т В О М ,  С  Р А С П Р Е Д Е Л Е Н -
Н О Й  З О Н О Й  О Т В Е Т С Т В Е Н Н О С Т И ,  С  Р А С П Р Е Д Е Л Е Н -
Н Ы М И  Т О Ч К А М И  П Р И Н Я Т И Я  Р Е Ш Е Н И Й  Д О Л Ж Н Ы  Б Ы Т Ь 
О Ч Е Н Ь  Б Ю Р О К Р А Т И З И Р О В А Н Н Ы М И  В Н У Т Р И . 

Бюрократия должна быть максимально эффективной и в наибольшей степени 
прозрачной. Мы видим жесточайший дефицит специалистов и людей, которые 
понимают, как создается такая бюрократия. Ее нужно придумывать, создавать, 
экспериментировать с ней.

Вопрос производительности труда уходит на второе место. На первое место 
встает вопрос социальной стабильности, заботы о человеке, потому что есть 
люди и пока непонятно, что с ними делать.

Сергей Переслегин:
Как старый ролевик, хочу сделать две интервенции. 
Интервенция первая: что такое онтологическое управление. Это ситуация, 

когда в совместной работе создается единая картина мира. Люди выбирают себе 
цели совершенно самостоятельно, но поскольку картины мира стыкуются и цели 
их имеют общее интегральное содержание, в этой системе вы вполне можете 
делать распределенную ответственность, распределенное управление и т.д. без 
сильной бюрократии. Общая картинка – это именно общая картина мира, которая 
и выполняет работу этой самой бюрократии. 

Интервенция вторая. Цифровой двойник, вообще система цифрового 
продуктивного управления позволяет изжить кучу проблем, но вот недавно 
все человечество отмечало отмечало 100-летие со дня рождения Станислава 
Лема. Так вот, Станислав Лем в 1961 году четко обрисовал, чем эта ситуация 
заканчивается. Базовая проблема: либо компьютер вытесняет человека из 
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контура управления вообще, а это нарушает массу интересов, вполне себе 
имущественных. Либо компьютеры работают со скоростью самого медленно-
го управленца этой системы. Тогда непонятно, зачем нам все эти компьютеры 
и цифровые двойники. 

Ольга Самоварова:
Тренды – во-первых, это непрерывное образование, о чем уже говорили кол-

леги. Необходимо непрерывно учиться теперь, и невозможно прожить всю жизнь, 
получив однажды высшее образование. Следующий тренд – падение IQ, или по 
крайней мере изменение типа мышления, это уже доказано целым рядом исследо-
ваний.

Менее очевидный тренд связан с тем, что в мире растет очень сильно и очень 
стремительно количество специализаций разного рода, специализаций в професси-
ональной деятельности, и, соответственно, количество специалистов. В Едином ква-
лификационном тарифном справочнике Российской Федерации еще недавно было 
около тысячи профессий, а сейчас уже 7000. А если смотреть на обзоры, на сайты 
НН, SuperJob и прочие, то это 250 тысяч профессий. Если мы возьмем хотя бы 1% 
от официального справочника КТС 7000 профессий, то увидим, что для того чтобы 
специалисты могли коммуницировать друг с другом, потребуется 2,5 тысячи кана-
лов коммуникаций, по каждому каналу еще несколько порций информации должно 
пройти. Причем чисто математически уже невозможно обеспечить необходимый 
объем коммуникаций, деловых связей, которые нужны для того, чтобы формировать 
цельное видение картины мира, без которого вообще невозможно что-то делать. 

Это, конечно, определенный концептуальный кризис, который требует этих 
самых «перпендикулярных» методов решения. Эти методы решения в Советском 
Союзе были предложены в формате генеральных конструкторов, это решения, 
которые вам всем прекрасно известны, – атомные проекты, космические. Они 
используются сейчас во всем мире, эти механизмы генеральных конструкторов.

Л О Г И К А  П О Я В Л Е Н И Я  Г Е Н Е Р А Л И С Т О В  –  Э Т О  К А К 
А Н Т О Н И М  С П Е Ц И А Л И С Т А М .  Э Т О  Т О ,  Ч Т О  С Е Й Ч А С  
Н Е О Б Х О Д И М О  М И Р У ,  Ч Т О  С Е Й Ч А С  Н Е О Б Х О Д И М О 
Н А М . 

Катастрофическая нехватка генералистов в мире: все готовят специалистов, 
генералистов никто не готовит, в то время как именно от наличия генералистов, 
которые способны договариваться между собой, которые сконцентрированы не 
на отдельной узкой предметной области, а на связности между ними, которые 
понимают немножко все обо всем, но фокусируются именно конкретно на связ-
ности. Т О Т ,  К Т О  ( И  К А К )  С М О Ж Е Т  К О Н С О Л И Д И Р О В А Т Ь 
Г Е Н Е Р А Л И С Т О В ,  В Ы Р А С Т И Т Ь  Г Е Н Е Р А Л И С Т О В ,  
О Б У Ч И Т Ь  И Х ,  Т О Т  И  П О Б Е Д И Т  В  К О Н К У Р Е Н Т Н О Й 
Б О Р Ь Б Е .  Это совершенно другая модель управления, совершенно другая 
связность. В принципе, генералисты у нас должны быть на повестке дня.

Виктор Ефимов:
Если говорить о трендах на изменения управления, главное – это потребность 

во всеобщей управленческой грамотности. К О Г Д А ,  В  С В О Е  В Р Е -
М Я ,  Б Ы Л А  О С О Б А Я  С И Т У А Ц И Я  В  С Т Р А Н Е ,  Б Ы Л  П О -
С Т А В Л Е Н  В О П Р О С :  И Л И  В С Е О Б Щ А Я  Г Р А М О Т Н О С Т Ь 
В  С Т Р А Н Е ,  И Л И  С Т Р А Н А  П О Г И Б Н Е Т .  Т А К  В О Т ,  С Е Г О Д -
Н Я  Т О Ч Н О  Т А К  Ж Е .  Это не когда «кухарка управляет» государством, 
а когда все учатся управлять. Всеобщая управленческая грамотность – к этому 
есть сегодня огромная тяга. 

Хочу привести пример. Эта идея была в свое время запущена, когда мы гово-
рили о курсе для предпринимателей. Этот курс вылился в очень серьезный курс 
ДОТУ-практик, и там очень интересный процесс идет. География – это все стра-
ны мира, от Соединенных Штатов до Новой Зеландии, и огромное количество 
народа готово обучаться – за деньги. Именно вопросам управления. Что такое 
ДОТУ? Почему они на это так реагируют – потому что это Достаточно Общая 
Теория Управления, она применима к любому процессу управления, как это ни 
странно покажется для управленцев, от похода на рынок до запуска космиче-
ского корабля. В любом процессе управления есть семь этапов…
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Тимофей Кареба:
Вы считаете, что есть тренд на больший интерес к обучению?

Виктор Ефимов:
Есть тренд на то, чтобы сформировалась новая управленческая элита. Она не 

верит в нынешнюю систему образования, она идет путем самообразования, пото-
му что в интернете есть все. 

Тимофей Кареба:
Новая элита хочет сама себя образовать и создать…

Виктор Ефимов:
Это еще не элита. Она просто хочет разобраться во всем сама. Это, естествен-

но, не все население, но есть масса таких людей, которые потенциально очень 
сильны как управленцы. И они сегодня с удовольствием осваивают эти знания. 

И формируются новые сетевые сообщества. Новые сетевые сообщества из 
людей, которые овладели методологией познания…

Андрей Столяров:
Вопрос стоял так: какие тренды, изменения в системах управления командами 

наиболее устойчивы. 
В свое время была такая история: компания «Крайслер» – крупнейшая ком-

пания по производству автомобилей – попала в шторм, начала разоряться. Был 
приглашен со стороны Ли Якокка, который вытащил эту компанию из кризиса 
и сделал ее процветающей. С этого момента появилось устойчивое убеждение, 
что все решает менеджер. И пошла ставка не на команды, а на гениальных ме-
неджеров. Появилась целая страта топ-менеджеров, которые образовали часть 
мировой элиты. 

Эта тенденция до сих пор сохранилась. И не только в виде топ-менеджеров 
крупных корпораций; причем топ-менеджер в крупной корпорации – это пророк, 
ему не возражают, он принимает все решения и ни о какой командной игре речи 
быть не может. Говорить в команде можно что угодно, долго и интересно, но ре-
шать будет руководитель. Как переломить эту тенденцию, я не знаю. Потому что 
на сохранение этой системы работают нынешние мировые мировоззренческие 
характеристики. 

Изменилось наше представление о будущем. Если в течение многих тыся-
челетий будущее воспринималось как некий сияющий горизонт, некая Арка-
дия, как райские острова – так было и в античные времена, и в Средневековье, 
и в Просвещение, и даже в новейшее время: наука все наладит, и мы придем 
к светлому будущему. Но сейчас будущее воспринимается как угроза. Оно 
несет гибель человечеству. Это не просто тренд – это преобладающее мировоз-
зрение. Все направлено на сохранение настоящего. А если перевести это  
в координаты нашего разговора, то – на сохранение той самой системы топ- 
менеджмента. Неважно, кто там сидит, важно, чтобы это был человек – один 
человек, который принимал бы все решения.

Ольга Самоварова:
Отвечая про сообщества, я хотела бы отметить тренд на кластеризацию. Это 

очень важный текущий процесс, когда в регионах образуются такие конгломе-
раты, организации, которые пронизаны большим количеством кооперационных 
связей и, самое главное и важное, – неформальных связей. Которые состоят из 
так называемых слоев, сообществ. И такие конгломераты – это новые субстанции, 
которые составляют практически экономику регионов, а глобальная экономика 
состоит из экономик регионов. Это некие окна как раз в экономику будущего.

И де-факто управление этими сообществами, структурирование этих сооб-
ществ – это и есть тот самый новый вызов, новый тренд, который, конечно, ото-
бражает то изменение модели управления, о котором мы сегодня говорим. 

Андрей Столяров:
Очень интересная мысль. Конечно, образование таких сообществ – не новый 

феномен. В принципе, вы сейчас говорите о японских каэ-ретцу – это именно 
кластеры, там множество разнородных фирм и финансирующий банк. Что любо-
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пытно в каэ-ретцу? Е С Л И  К А К О Й - Т О  Т О В А Р  П Р О И З В О Д И Т С Я 
Д О Р О Ж Е  В Н У Т Р И  К А Э - Р Е Т Ц У ,  П О К У П А Ю Т  В С Е  
Р А В Н О  Е Г О ,  А  Н Е  Т О Т ,  К О Т О Р Ы Й  Д Е Ш Е В Л Е  —  
В Н Е  К А Э - Р Е Т Ц У .  П О К У П А Ю Т  У  С В О И Х .  Но при этом выде-
ляются деньги и организационная помощь на то, чтобы данная фирма провела 
реорганизацию и удешевила или модернизировала свой товар. 

Это очень любопытная модель неконкурентной экономики. Потому что вся 
мировая экономика до сих пор была конкурентной: «захватить все, всех разорить, 
выжать всю землю, лишь бы у нас была прибыль». 

Виктор Ефимов:
Я хотел бы уточнить. Я говорил о проблемах мировоззренческого становле-

ния личности. Потому что для того чтобы изменить систему управления, изменить 
наше будущее, нужно изменить самого человека. С этого нужно начинать. А вот 
как изменить самого человека – этому не учат в университетах. Это задача, ко-
торую человек должен решать сам. И, к сожалению, навыков управления собой 
никто не дает – ни в школах, нигде. 

Вот что такое человек, и какие у него есть кнопочки, как управлять собой – это 
отдельный вопрос. И он как раз должен решаться самим человеком в опоре на 
тех, кто понимает, что такое человечность, что такое вседержительность. Потому 
что истинный человек – это тот, который опирается в том числе на ноосферные 
явления, на вседержительность. 

Н А  М О Й  В З Г Л Я Д ,  В  О С Н О В Е  В С Е Х  С Е Г О Д Н Я Ш Н И Х 
П Р О Б Л Е М  Л Е Ж И Т  В О П Р О С  И З М Е Н Е Н И Я  С А М О Г О  
Ч Е Л О В Е К А ,  А  Н Е  И З М Е Н Е Н И Е  Е Г О  П Р О Ф Е С С И О Н А Л Ь -
Н Ы Х  Н А В Ы К О В .  Н У Ж Н О  И З М Е Н Е Н И Е  Е Г О  Д У Ш Е В -
Н О - Н Р А В С Т В Е Н Н О Г О  С О С Т О Я Н И Я  И  Ч Е Л О В Е Ч Е С К И Х 
К А Ч Е С Т В . 

Андрей Столяров:
Модернизация человека – это отдельная тема.
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КАКИЕ СТАРЫЕ МОДЕЛИ 
УПРАВЛЕНИЯ, НА ВАШ 
ВЗГЛЯД, СОХРАНЯТСЯ? 
ПРИВЕДИТЕ ОДНУ-ДВЕ ТАКИХ 
МОДЕЛЕЙ И НЕСКОЛЬКО 
ПРИЧИН ИХ СОХРАНЕНИЯ

Наталья Боровикова:
На что люди могут опереться в быстро меняющемся мире? Модели управ-

ления либо какие-то мировоззренческие позиции – что из того, чем мы поль-
зуемся сегодня, никуда не денется, не изменится, так что мы их пробросим 
в будущее.

Тимофей Кареба:
Мы просим быть очень конкретными в описании. Назовите две модели или два 

метода управления, которые точно сохранятся в организации. 

Александр Семенов:
Есть история, связанная с людьми. Есть история, связанная с процессами. 

Я считаю, никуда это не денется.
Человек, который управляет, нашел себя, понимает, ради чего он все это де-

лает. Я считаю, что не потеряется история про системное развитие человека. То, 
что мы делаем с точки зрения системной оценки людей, подхода к их развитию, 
структурированного взаимодействия «руководитель – подчиненный», все это тре-
бует усилий, но там заложен огромный потенциал развития – и команды, и произ-
водительности труда, и человека. Это никуда не денется. 

Компьютеры могут помогать. Если людей много, можно накапливать опреде-
ленную информацию, но решение все равно должен принимать человек. 

Вторая история связана с управлением финансами, процессами, проекта-
ми – это тоже никуда не денется. Проекты – это создание уникального продукта 
в условиях ограниченных ресурсов, особенно когда эти ресурсы динамически 
распределены по разным организациям и отраслям. Там огромный есть потен-
циал. 

Раньше была одна финансовая модель: есть инвестиции, есть постепенный 
возврат инвестиций. Теперь мы перешли к огромному количеству стартапов, где 
ориентация идет на unit-экономику. Но механика никуда не девается, в конечном 
итоге все равно бизнес обсчитывается деньгами.

М О Ж Н О  И З О Б Р А З И Т Ь  Т Р Е У Г О Л Ь Н И К ,  Г Д Е  С  О Д Н О Й 
С Т О Р О Н Ы  –  П Р О Ц Е С С Ы  И  Э Ф Ф Е К Т И В Н О С Т Ь ,  С  Д Р У -
Г О Й  С Т О Р О Н Ы  –  С И С Т Е М Н О Е  Р А З В И Т И Е  Л Ю Д Е Й , 
А  С В Е Р Х У  –  П О Н И М А Н И Е  К А Р Т И Н Ы  Б У Д У Щ Е Г О  И  П О -
Н И М А Н И Е  С В О Е Г О  П Р Е Д Н А З Н А Ч Е Н И Я  В  Э Т О Й  К А Р -
Т И Н Е .  Вот такая технология работы никуда не денется. Она останется и будет 
превалировать над всеми остальными.

Денис Котов:
Мне видится, что есть такое общинное управление, когда людям приятно друг 

с другом что-то делать. Они входят в это, достигают цели или не достигают, но 
вот это у людей совместное бытие. 
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Если посмотреть на уровень выше, на планетарный… Всем нам надо признать, 
в том числе левополушарным и конкретным и любящим измерения, что никуда не 
денутся ни женщины, ни дети, ни ряд мужчин, которые не хотят и не будут счи-
тать и не будут измерять. Эта модель никуда не денется, обретет свои цифровые 
схемы общинного взаимодействия.

Вторая история – это дружина, когда большое количество людей собирается 
ради какой-то сверхзадачи, общей цели: защитить пределы или освоить часть 
бизнес-пространства. Здесь более понятный вектор цели – производительность 
труда и вооруженность этой группы и адекватность ее целей и задач. Тоже, без-
условно, сохранится.

Ну, и команда, как малая группа, направленная на конкретную цель. Формиру-
ет энергию на движение. Д Р У Ж И Н  У Ж Е  М А Л О ,  О Б Щ И Н  М Н О Г О , 
А  К О М А Н Д  О Ч Е Н Ь  М Н О Г О  –  З А  С Ч Е Т  Ц И Ф Р О В Ы Х  
С В Я З А Н Н О С Т Е Й  К О Л И Ч Е С Т В О  К О М А Н Д  Н А Р А С Т А Е Т .

Конечно, есть еще банды – это спецназовцы-головорезы, которые действу-
ют любыми средствами до очень четкого, суперпроизводительного результата 
для себя. Я не говорю о нарушениях закона, я говорю о психологии, о логике 
таких людей: они вторгаются, решая задачи, невозможные для всех остальных 
групп.

Тимофей Кареба:
Внутри организации может быть большой комплекс. Симбиоз существования 

общин, дружин и банд.

Денис Котов:
Многое зависит от емкости мышления ключевого лица. Те вопросы, о кото-

рых мы говорим, подразумевают большой объем, качество и степень сложно-
сти самостоятельного образного мышления, которое формируется только при 
самостоятельном философском или познавательном процессе, связанном с кни-
гами, то есть это погружение в глубину и в медленное мышление. Таких людей 
становится все меньше, и упрощенность руководителей будет приводить к тому, 
что они придут скорее к моно-модели. «Я управляю общиной, мы все друг друга 
любим. Я управляю дружиной, мы решаем большую сложную комплексную за-
дачу». 

Условно говоря, людей, которые будут удерживать четыре контура в одной 
большой системе, я думаю, 0,001%. Их надо как жемчужину беречь и бросать на 
государственные задачи.

Михаил Милинис: 
Лидерская модель: есть субъект управления (лидер, руководитель) и есть 

объект (сотрудники, команды). Это остается, и это мы точно несем дальше: есть 
кто-то, кто управляет, а есть те, кем управляют. Вообще это модель сообществ. 
С О О Б Щ Е С Т В А  –  К А К  Н О В А Я  Е Д И Н И Ц А  У П Р А В Л Е Н И Я , 
К А К  С И С Т Е М А  В З А И М О О Т Н О Ш Е Н И Й ,  К А К  Н Е К И Й  О Т -
Д Е Л Ь Н Ы Й  Ф Е Н О М Е Н ,  Н А  К О Т О Р Ы Й  Е С Т Ь  С М Ы С Л  Д Е -
Л А Т Ь  А К Ц Е Н Т  И ,  М О Ж Е Т  Б Ы Т Ь ,  С Т А В К У .

Конечно, появление новых моделей фактически не отменяет старых. Я не вижу 
ни одной модели, вплоть до рабовладельческой, которая была бы полностью 
отменена вдруг новым витком. Появление новых источников энергии просто 
увеличивает потребление. Точно так же увеличение числа моделей управления 
приводит к их разнообразию, но не к исчезновению старых. И феодальное управ-
ление я вижу в больших корпорациях.

Сергей Федоринов:
Мой ответ на данный вопрос – в виде квадранта. Возьмем виртуальный лист 

бумаги, поделим его на четыре части. По стилистике модели управления. 
Есть военизированные модели управления. Классическая организационная 

структура – это структура подчинения, прежде всего. Она родилась в те времена, 
когда необходима была четкая подчиненность, она никогда не отменится. Воен-
ные действия, неважно, где они происходят – в экономическом поле, политиче-
ском или в реальном поле, как были, так и останутся.

Круглый стол
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Второе, то, что Денис назвал общинными системами, у меня называется 
семейная компания. Ценность взаимоотношения, общения становится выше 
оголтелого достижения целей. Через работу познается некая культура обще-
ния и т.д.

А по вертикали, если представить себе этот квадрат, в любых системах управ-
ления имеются две области – управление изменениями и управление текущей 
операционной или регулярной деятельностью. 

Управление текущей операционной деятельностью – одно построение си-
стемы, она классическая и очень понятная, там живут KPI, ключевые показатели 
собственной эффективности, то есть, что-то уже созданное, что надо админи-
стрировать.

Управление изменениями – очень интересная область. П Р О Е К Т Н О Е 
У П Р А В Л Е Н И Е  Н И К У Д А  Н Е  Д Е Н Е Т С Я ,  И  О Н О  Б У Д Е Т 
П Р И М Е Н Я Т Ь С Я  И  В  В О Е Н И З И Р О В А Н Н О Й  М О Д Е Л И , 
И  В  С Е М Е Й Н О М  У П Р А В Л Е Н И И  И Л И  О Б Щ И Н Е .  Те или иные 
элементы проектного управления на стыке, там рождаются интересные области 
современного управления.

Сергей Переслегин:
Ни одна из моделей управлений никуда не денется и никогда никуда не де-

валась. Потому что большинство моделей носят тот же характер, что и психика. 
Наверху тонкий-тонкий слой ХХI века, под ним потолще XX, под ним XIX, XVIII, ин-
дустрия, под ним огромный сельскохозяйственный, а дальше идет первобытный 
охотник и собиратель. Чем более критическая ситуация, тем сильнее возбужда-
ются древние области психики.

Второй момент. В очень многих случаях человеку нужен прямой приказ, что 
ему следует делать. Пара авиакатастроф произошли из-за того, что командир ин-
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теллектуально распределял ресурсы во время полета, вместо того чтобы в слож-
ной ситуации командовать своими пилотами.

Третий момент. С моей точки зрения, в управлении навсегда останется кор-
рупция. Это очень важная ситуация. Коррупция – это нарушение существующей 
структуры управления. Если она вертикальная – это горизонтальные связи. Если 
система с эджайлом, с горизонтальными связями – это наличие прямого жестко-
го приказа.

Андрей Столяров:
Прежде всего, заканчивается революция менеджеров, которая началась в ХХ 

веке. Революция менеджеров – это когда были разделены собственность и управ-
ление. Выяснилось, что не каждый собственник умеет своей собственностью 
управлять. Особенно, если эта собственность достается по наследству. 

Так вот, революция менеджеров заключалась в том, чтобы приглашать про-
фессиональных управленцев. Но менеджера можно уволить – в отличие от 
собственника. Современный менеджер направлен не на то, чтобы прорваться 
в будущее, а на то, чтобы немного улучшить настоящее. То есть он всегда со-
гласен на непринципиальные улучшения, но никогда не согласится на большую 
структурную трансформацию фирмы, поскольку при такой трансформации обыч-
но падает прибыль, акционеры становятся недовольными.

С  О Д Н О Й  С Т О Р О Н Ы ,  Р Е В О Л Ю Ц И Я  М Е Н Е Д Ж Е Р О В 
В Р О Д Е  Б Ы  З А В Е Р Ш И Л А С Ь ,  М Е Н Е Д Ж М Е Н Т  Д О К А З А Л , 
Ч Т О  О Н  В  Б У Д У Щ Е Е  П Р О Р В А Т Ь С Я  Н Е  М О Ж Е Т .  С П О -
С О Б Н Ы  Л И  М Ы  З А М Е Н И Т Ь  М Е Н Е Д Ж М Е Н Т  Г Е Н Е Р А Л И -
С Т А М И ?  Теми, о ком говорила Ольга? Да, теоретически способны, если будет 
изменено мировоззрение.

Что такое будущее? Будущее – это новые правила игры, но ни одна власть 
никогда не хочет больших перемен, новых правил, новых людей… Они будут 
угрожать самой власти. Поэтому власть начинает изменения только тогда, 
когда уже все обваливается. К счастью (или к несчастью), мы как раз живем 
в обваливающемся мире. И поэтому те катаклизмы, которые, вероятно, будут 
нас захлестывать, потребуют совершенно нового поколения – генералистов. 
А образовать поколение генералистов можно только на той основе, о кото-
рой говорил Виктор. Это модернизация человека, и она тоже сейчас стоит на 
повестке дня. 

Но вот каким должен быть следующий человек – пока никто не знает. Хотя су-
ществует метод образования нового поколения, которое будет соответствовать 
будущему. Этот метод уже много раз опробован. 

Япония потерпела поражение во Второй Мировой войне. Что сделали япон-
цы? Они сказали: мы проиграли войну, мы должны выиграть мир. Сделали ставку 
не на специалистов, а на образование. Японские школьники тогда учились по 15 
часов в сутки. И через десять лет это поколение пришло в жизнь – образован-
ное – и начало предлагать свои идеи и осуществлять их. И Япония стала одним из 
лидеров индустриального мира. Вот метод, с помощью которого можно создать 
и поколение генералистов. 

Тимофей Кареба:
Неожиданный ответ на вопрос, какие старые методы управления останутся… 

Классно. Мне показалось, что у нас тут образовалась пара трендов – генералисты 
и образование и грамотность. Два глобалиста в обсуждении.

Ольга Самоварова:
Если говорить о старых моделях управления, которые сохранятся, или даже 

о хорошо забытом старом, я бы вспомнила модель копного права. Это старин-
ный русский механизм управления жизнедеятельностью. Практически до ре-
волюции еще элементы копного права у нас существовали, а сейчас они могут 
быть применены…

Как наши предки строили управление раньше: сначала выбирали десятского 
из десяти дворов, потом десятские из десяти улиц (или линий) выбирали сотско-
го – или сотника. Потом сотники выбирали старосту или старшину. Можно ска-
зать, тысячника. 
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Соответственно, получалось три звена. Это простейшая схема, но для нашего 
примера этого достаточно. Э Т О  Б Ы Л А  Р Е А Л Ь Н А Я  Н А Р О Д Н А Я 
Д Е М О К Р А Т И Я ,  В  О Т Л И Ч И Е  О Т  С У Щ Е С Т В У Ю Щ И Х  М Е -
Х А Н И З М О В .  И  О Н А  О Т Л И Ч А Л А С Ь  Т Е М ,  Ч Т О  В  Н Е Й 
Б Ы Л  П Р И Н Ц И П  О Б Р А Т Н О Й  С В Я З И ,  К О Т О Р Ы Й  С Е Г О Д -
Н Я  О Т С У Т С Т В У Е Т .  То есть если, положим, десятского не устраивал 
какой-то сотник, они собирались, его меняли, сама система продолжала работать. 

Тимофей Кареба:
Вот неожиданно – не какие старые модели управления останутся, а какие 

очень старые будут сохраняться. 

Виктор Ефимов:
Нам полезно иметь опыт далекого прошлого, который сегодня может быть востре-

бован. Вот я вспомнил, что в 1897 году наш купец Леденцов создал сообщество, кото-
рое так и назвал: «Сообщество друзей человечества». В той ситуации, в которой мы 
находимся, когда действительно будущее несет больше угроз, чем каких-то надежд, 
«Общество друзей человечества» – сегодня эта идея очень серьезно востребована.

Можно вспомнить Библию. В Книге Бытия, в самом начале: «И сказал Бог…». 
Мы должны все-таки понять, а для чего человек создан? Мы куда вообще идем?

И сказал Бог: «Создадим человека по образу Нашему и по подобию Нашему». 
Создал Бог человека по образу своему, образу Божию. Не наделил подобием. 

Так вот, самое главное – как рассмотреть это подобие и как реализовать его 
в жизни человека. Профессиональная подготовка – вторична, все будет, если 
человек состоится в качестве человека. 

Тимофей Кареба:
Просить Всевышнего, чтобы он передал подобие?

Виктор Ефимов:
Да. Инструкция по управлению самим собой – вот чего нам недостает.

Наталья Боровикова:
Предлагаем вам высказаться по поводу идей, которые отозвались в высказывани-

ях других. Или инсайты, которые у вас родились, пока вы слушали позиции коллег.

Виктор Ефимов:
Когда речь шла о новом человеке, это именно о мировоззренческом становлении.
Вопрос не в том, как увеличить ВВП, как увеличить прибыль, а как состояться 

вообще в качестве человека и как реализовать замысел божий в отношении че-
ловечества. Потому что если этот замысел не реализуется, будет так же, как было 
с прежними цивилизациями.

Андрей Столяров:
Воспитание человека – это не особо сложный процесс. Например, на протя-

жении всего ста лет немцы прошли несколько громадных трансформаций. Нация 
просто принципиально меняла свой облик. 

Другое дело, когда мы говорим о модернизации человека. Ч Е Л О В Е К 
С Е Й Ч А С  Н Е  С О О Т В Е Т С Т В У Е Т  С О В Р Е М Е Н Н О С Т И .  П О -
Т О К  Д А Н Н Ы Х ,  К О Т О Р Ы Й  И Д Е Т  Н А  Н Е Г О ,  О П Е Р Е Ж А Е Т 
С П О С О Б Н О С Т Ь  Ч Е Л О В Е К А  Э Т И  Д А Н Н Ы Е  В О С П Р И Н Я Т Ь . 

С конца 1970-х годов работает такой феномен: раньше чаще ломалась тех-
ника, а сейчас чаще ошибку допускает человек. И теперь либо мы отдаем все 
управленческие качества искусственному интеллекту, который, конечно, никаким 
интеллектом не является, а является просто автоматизированной системой. Либо 
мы будем вынуждены биологически преображать человека.

Наталья Боровикова:
Очень интересная у нас дискуссия, потому что сколько бы мы ни стремились 

удержать в фокусе внимания управление и управленческие модели, мы очень 
много смотрим сквозь призму человека.
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Наталья Боровикова:
Чему должны научиться управленцы, чтобы быть эффективными и результа-

тивными в горизонте 10–20 лет?

Михаил Милинис:
Все требования к руководителю, которые мы формулируем сегодня, те же 

самые будут и завтра. С П О С О Б Н О С Т Ь  О Ч Е Н Ь  Д Е М О К Р А Т И Ч Н О 
В Ы Р А Б О Т А Т Ь  Р Е Ш Е Н И Е ,  А  П О Т О М  Т О Т А Л И Т А Р Н О  Е Г О 
Р Е А Л И З О В А Т Ь ,  Н У Ж Н А  Б У Д Е Т  И  С Е Г О Д Н Я  И  З А В Т Р А . 
Тоталитарно, авторитарно – демократический фашизм или другая форма. Еще 
доктор Адизес об этом очень открыто говорил – ничего не меняется в управле-
нии. Я с ним согласен. 

Попытка найти три-четыре универсальные компетенции теоретически инте-
ресная, но практически не очень полезная. 

Денис Котов:
Самое главное – мы-мышление и мы-состояние. Научиться входить в это 

мы-мышление и мы-состояние. Только в этом состоянии у команды идут реальные 
скачки и реальный фазовый переход.

У П Р А В Л Е Н Ц У  О Б Я З А Т Е Л Ь Н О ,  О Ч Е Н Ь  В А Ж Н О  
Н А У Ч И Т Ь С Я  У Ч И Т Ь С Я .  Т О  Е С Т Ь ,  И Н В Е С Т И Р О В А Т Ь 
В  К О Н Ц Е П Т У А Л Ь Н О - М Е Т О Д О Л О Г И Ч Е С К И Й  У Р О В Е Н Ь 
С В О Е Й  Г Р А М О Т Н О С Т И  И  М Е Т О Д О В  О С В О Е Н И Я .  Скорость 
нашего обучения и саморазвития влияет на все последующие процессы.

Самостоятельное образное мышление, совмещенное с системным мышлени-
ем. Генеральная инвестиция в самостоятельное образное мышление идет через 
чтение книг, потому что так происходит распаковка слова в образ.

Корпоративная книжная культура и книжная культура лидера – важная 
система будущих прорывов. Фабрика русского языка у управленцев – главное 
средство производства. Многие просто не понимают, как она работает, какие за-
пасы на складах, какие бизнес-процессы на этой фабрике русского языка, какое 

ЧЕМУ ДОЛЖНЫ НАУЧИТЬСЯ 
УПРАВЛЕНЦЫ, ЧТОБЫ 
БЫТЬ ЭФФЕКТИВНЫМИ 
И РЕЗУЛЬТАТИВНЫМИ 
В ГОРИЗОНТЕ 10–20 
ЛЕТ? УКАЖИТЕ ДВЕ-
ТРИ ОТЛИЧИТЕЛЬНЫЕ 
КОМПЕТЕНЦИИ, КОТОРЫЕ 
БУДУТ ОТЛИЧАТЬ 
УПРАВЛЕНЦЕВ И ЛИДЕРОВ 
ЧЕРЕЗ 10–20 ЛЕТ ОТ ИХ 
СОСТОЯНИЯ СЕЙЧАС
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качество и количество продукции на выходе – это лингвистика, психолингвисти-
ка и боевая семиотика или какие-то другие способы. Переход от неосознанного, 
недоосознанного использования к осознанному.

Благодаря этому происходит эволюция своей карты и картины мира, посколь-
ку каждый у нас картограф и художник. Картографическое мышление позволяет 
убрать конфликт с другими людьми, потому что ты понимаешь, что в ментальном 
пространстве у каждого своя территория, он ее осваивает, и самое ценное, что 
есть в управлении, – объединять, соединять земли, людей, идеи, потенциалы.

Александр Семенов:
С П О С О Б Н О С Т Ь  П Р И Н Я Т Ь  С Е Б Я  К А К  Ч А С Т Ь  О Б Щ Е Г О 

З А М Ы С Л А .  Э Т О  О Ч Е Н Ь  В А Ж Н О  Д Л Я  В С Е Г О  О С Т А Л Ь -
Н О Г О .  С Е Б Я  К А К  Ч А С Т Ь  О Б Щ Е Г О .  С другой стороны, способ-
ность замедляться, чтобы в этом замедлении искать и себя, и смысл для развития 
организации и людей, которые рядом.

Очень важный момент – это обучение и технологичность. Тренд на техноло-
гичность очень большой. Чем больше будет предметное владение технологиями, 
тем проще управлять. 

Адекватно воспринимать скорость изменений, понимать, что она будет увели-
чиваться. При этом уходить в глубину деталей. Клиповость мышления порождает 
то, что форма понятна, а суть непонятна. Мне кажется, очень важна суть, а для 
этого надо уходить в детали.

Люди, создавшие очень большие и очень дорогие компании, всегда были 
очень глубоко в деталях самого продукта. Они одновременно формировали 
и видение, и команду, но при этом детальнейшим образом проектировали сам 
продукт. Через это формируется команда – как люди, которые вместе реализуют 
картину, где у каждого из них есть свое место не только сейчас, но и в будущем.

Еще очень важный момент – руководитель должен понимать и осознавать, что 
есть другие модели бизнеса, другие способы, другие скорости, и он должен уметь 
брать оттуда лучшее.
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Сергей Федоринов:
В мире основной театр действий разворачивается за внимание людей. 

Трансформация этого внимания, например, в деньги – это и есть выручка, в ко-
нечном итоге прибыль.

В управлении организациями, командами или отдельными людьми борьба за 
внимание тоже ключевой фактор. Это одна из широких компетенций.

Современных методов управления становится больше, но их недостаточ-
но. Нужны еще методы глубокого эмоционального задействования человека. 
Это компетенция лидера высшего уровня – через видение разжечь в будущем 
тот самый огонь. Это начинает Г Е Н Е Р И Т Ь  Э Н Е Р Г И Ю  И  С О З Д А -
В А Т Ь  Р А З Н И Ц У  М Е Ж Д У  Б У Д У Щ И М  И  Н А С Т О Я Щ И М 
Д Л Я  К А Ж Д О Г О  И З  У Ч А С Т Н И К О В  К О М А Н Д Ы .  У М Е Н И Е 
С О З Д А В А Т Ь  Э Т О  И  С Т А Н Е Т  К Л Ю Ч Е В О Й  К О М П Е Т Е Н -
Ц И Е Й  Д Л Я  Л И Д Е Р О В  В Ы С Ш Е Г О  У Р О В Н Я .  Вовлечение 
большого количества людей к себе в команду. Управление через видение.

С точки зрения управления операционными процессами, вторая большая 
компетенция – очень высокоточные системы управления с хорошим цифровым 
контролем и показателями параметров и т.д.

Я разделяю понятия «лидер» и «менеджер». Лидер – это тот, кто создает 
видение. Именно они делают прорыв и проходят сквозь стену и уводят туда 
людей.

И второе – это управление текущими процессами, которое больше всего 
можно сравнить с игрой. И менеджмент – средний и высший – это те люди, 
которые создают это пространство игры. Умение создавать хорошую, вкусную 
корпоративную игру для всех участников – мегаперспективный навык.

Сергей Переслегин:
Хочу сказать о трех компетенциях. Первая – цифровая грамотность. Умение 

работать с цифровыми моделями, компьютерами, понимать их пределы и огра-
ниченности. И, наоборот, их силу.

Вторая – семиотика. Умение работать со смыслами, знаками. И как часть 
семиотики – лингвистика, семантика. В С Е Г Д А  Р У К О В О Д И Т Е Л И 
Б У Д У Т  Л Ю Д Ь М И  Ч И Т А Ю Щ И М И ,  Ч Т О  Б Ы  Н И  П Р О И С -
Х О Д И Л О  Д А Л Ь Ш Е  С  К О М П Ь Ю Т Е Р А М И .

Третья – философия. От руководителя будут требоваться широкие фило-
софские знания. Прежде всего в двух областях – онтология и эпистемология, 
без этого не обойтись. 

Два качества. Первое – сильное внимание. Он должен уметь видеть самые 
разные детали, одновременно их схватывать и понимать, как они значимы для 
дальнейшего процесса. 

Второе – навык сборки. В идеале онтологического управления К А Ж -
Д Ы Й  С О Т Р У Д Н И К  З А Н И М А Е Т С Я  Т Е М ,  Ч Т О  Е М У  Н Р А -
В И Т С Я ,  Н Е К О Т О Р Ы Е  П Р Я М О  В  И Г Р Ы  И Г Р А Ю Т .  А  Р У -
К О В О Д И Т Е Л Ь  С  Б О Л Ь Ш И М  У Д О В О Л Ь С Т В И Е М  И З 
Э Т О Й  И Х  Д Е Я Т Е Л Ь Н О С Т И  С О Б И Р А Е Т  Е Д И Н О Е  Ц Е -
Л О Е .

И как ни странно, ему будут нужны очень определенные человеческие каче-
ства, причем строго ранжированные, иерархические. 

Первое – вера. Не обязательно в Христа или Магомета. Можно верить даже 
в будущность немецкого народа, но что-то у него должно быть, что важнее его 
собственной жизни и тем более жизни его сотрудников.

Второе – свобода. Руководитель, который не свободен, будет крайне опасен 
как в случае кризиса, так и в случае перехода. 

Третье – доброта. В противном случае он будет безжалостен по отношению 
к себе и людям. В конечном счете, это окажется вредным для работы. 

Четвертое – ум. Пятое – ответственность. Шестое – пассионарность.

Денис Котов:
Разворот взгляда руководителя на 180 градусов с обнаружением, как ми-

нимум, мозга и его функциональных возможностей, обнаружением сознания, 
которое порождает речь и систему образов. 
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КОТОРЫЕ БУДУТ  

ОТЛИЧАТЬ УПРАВ-
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ЧЕРЕЗ 10–20 ЛЕТ  

ОТ ИХ СОСТОЯНИЯ 

СЕЙЧАС
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Наталья Боровикова:
Я верю, что для лидера будет важно исследование себя, потому что через это 

исследование многое откроется – рефлексия, способность к интеграции и способ-
ность создавать видение. Думаю, все начнется из какого-то нового знания о себе, 
которое способно вместить всех остальных. 

Андрей Столяров:
Я сразу скажу: современные управленцы ничему учиться не будут, если не 

объяснить им, зачем это нужно. А «зачем» можно объяснить, только создав привле-
кательный образ будущего, который покажет, что вот для этого нужно меняться. 
Чтобы достичь этого сияющего горизонта, нам нужно меняться. 

Я обращаю ваше внимание на очень сильную концепцию Макса Планка – это 
отец квантовой физики. В свое время он сказал так: «Если Вселенная имеет не-
кое начало (ну, Большой взрыв – да?), то она скорее всего должна иметь и некий 
финал». 

Неважно, каким будет этот финал. Но обязательно будет определенное конеч-
ное состояние. И, значит, все процессы, которые идут в мире, ориентированы на 
него.

Прямой вывод, который Планк сделал из этой концепции, заключается в следу-
ющем: не прошлое определяет будущее, а будущее определяет прошлое. И пока 
мы не создадим образ будущего, мы не изменим менеджмент, не изменим управле-
ние. Поскольку управленцы не будут знать, зачем им меняться. 

Кроме того, надо иметь в виду, что нынешний поток данных невозможно осмыс-
лить. Никакое управление в режиме реального времени на самом деле не эффек-
тивно, потому что для управления нужно осознание ситуации, для осознания ситу-
ации нужно ее описание, а любое описание динамичной системы всегда сложнее 
самой системы из-за неопределенности языка. Это требует другого мышления. 

Есть три типа мышления. Нулевое – большинство людей вообще не думают.  
Они просто берут готовые мнения, в основном из медиасферы. Есть дискурсивное 
мышление, типа научного. Когда ситуация анализируется и по ней делаются выво-
ды. И есть мышление трансцензуальное. Т Р А Н С Ц Е Н З У С  –  Э Т О  
Н Е П О С Р Е Д С Т В Е Н Н О Е  В О С П Р И Я Т И Е  Б О Г А  В  Р Е А Л Ь Н О -
С Т И .  О З А Р Е Н И Е .  В О Т  М Ы Ш Л Е Н И Е  М Е Т О Д О М  О З А Р Е -
Н И Я  –  Э Т О  Е Д И Н С Т В Е Н Н Ы Й  Т И П  М Ы Ш Л Е Н И Я ,  К О Т О Р Ы Й 
Г О Д И Т С Я  Д Л Я  Н Е П Р Е Р Ы В Н О  М Е Н Я Ю Щ Е Й С Я  Р Е А Л Ь Н О -
С Т И . 

Методы воспитания трансцензуального мышления сейчас только нарабатывают-
ся. Но если мы такое мышление не поставим, то скорее всего придем к технологи-
ческой колыбели, будучи вынужденными отдать все управление автоматике.

Мы все должны стать гениями, иначе мы не выживем.

Наталья Боровикова:
Спасибо, очень красиво. Согласны ли вы, что мышление методом озарения –  

это компетенции, которыми должен владеть наш будущий управленец?

Андрей Столяров:
Да. 

Ольга Самоварова:
Джон Нэш в середине ХХ века – тот самый, которого сыграл Рассел Кроу в из-

вестном фильме «Игры разума», получил Нобелевскую премию за то, что доказал 
экономико-математическими методами, что возможно достижение некоего равно-
весного состояния в бизнесе, в любых отношениях, которое приводит к решению 
не по типу «победитель-проигравший», а по типу «победитель-победитель», так 
называемый «win-win». 

Собственно, весь мир ему рукоплескал именно за это, и Нобелевскую премию 
ему дали за это. И В С Е  К О Р П О Р А Ц И И  К Р У П Н Е Й Ш И Е  Т Е П Е Р Ь 
П Р Е К Р А С Н О  З Н А Ю Т ,  Ч Т О  Н А  С А М О М  Д Е Л Е  Л Ю Б О Е  
И З М Е Н Е Н И Е  В  И Х  Д Е Я Т Е Л Ь Н О С Т И  Д О Л Ж Н О  Б Ы Т Ь  
С О Г Л А С О В А Н О  С  Д Е Я Т Е Л Ь Н О С Т Ь Ю  И Х  П А Р Т Н Е Р О В .  
То есть, надо мыслить такими системными подходами. 
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Напомню, у нас есть две основных характеристики разных культур – это индиви-
дуализм и коллективизм, либо личные интересы выше общественных, либо наобо-
рот. И пока будет превалировать культурный код, при котором интересы клетки 
выше интересов организма, модель Джона Нэша не может быть использована. Пото-
му что управленцы не будут принимать во внимание интересы своих контрагентов…

Единственное, что может это изменить, – это другой подход, другое понима-
ние… Необходимо возвращаться к неким нравственным императивам, к числу 
которых относятся совесть, нравственный долг.

Это абсолютно прагматичный подход, очень конкретный.

Андрей Столяров: 
Тем более, что это заложено в биологической природе человека. Я имею 

в виду реципрокный альтруизм…

Виктор Ефимов:
Путь достижения технологии озарения, продвижения к гениальности – это 

действительно очень важно. 
Гармонизация сфер психической деятельности человека – от животного до 

социального, субъектного и трансперсонального – дает новое свойство. 
Термин «эмерджентность». Это когда отдельно крыло самолета не летает, 

хвост тоже не летает, двигатель не летает. Но если их собрать вместе, то самолет 
начинает лететь. Человек точно так же. Когда у него есть одно, есть второе, есть 
третье, и если это все собрать вместе, он полетит.

Будущее у человечества именно в этом. И управленец истинный – именно тот, 
кто поставил перед собой задачу состояться в качестве человека. Человека раз-
умного, обладающего эмерджентным свойством, который способен быть тем, что 
задумано в отношении этого человека Высшим промыслом. 

Наталья Боровикова:
Спасибо огромное. Трансперсональность я услышала, гармонизацию, умение 

общаться с ноосферой.
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РЕЗЮМЕ
Тимофей Кареба:
Поделитесь своим открытием в сегодняшней дискуссии. Что вы для себя, может быть, 

неожиданное открыли в прозвучавших репликах.
Было высказано столько фантастических идей! Вот четыре, которые мне показались 

особенно важными, потому что они так или иначе повторялись в той или иной форме 
постоянно. Непрерывное обучение, управленческая грамотность и работа с информацией. 
Это один блок. Дальше – взращивание генералистов. Это вторая важная история. Самоор-
ганизовывающиеся коллективы и сообщества – это тоже важный взгляд в будущее. И еще 
очень важно – новый метод, который практически не практикуется, это метод через озаре-
ние. Хотя, честно говоря, мне кажется, что руководители часто совершенно неосознанно 
практикуют этот метод. Было бы хорошо, если бы он практиковался осознанно.

Наталья Боровикова:
Я бы адресовала вопрос коллегам: а с чем уходите вы сегодня? Из всех идей, которые 

прозвучали, назовите идею кого-то другого, которая вас усилила и вам дала энергию, и, на 
ваш взгляд, отвечает вопросам изменения мира, трендам, которые мы видим, и, может быть, 
даже привлекательному образу будущего в противовес катастрофическому сценарию 
развития.

Денис Котов: 
Я испытываю огромное чувство вкусности, глубины, качества и интересности нашего 

разговора. Это очень концентрированный, упакованный разговор, из которого выходят 
многие дополнительные векторы исследования. В эпистемологию я глубоко не погружался, 
но понимаю, что надо глубже, и уверен, что в сегодняшней нашей общей композиции мы 
положили на стол ведание, или знание, и любой любопытный заинтересованный зритель 
сможет распаковать для себя на два-три года, а то и на пять лет очень активной, познава-
тельной исследовательской работы.

Я увидел, как это работает, когда собираются люди такого качества, опыта, понимания 
и умения сформулировать. Это редкое явление. Я думаю, сама модель сегодняшней встре-
чи – это новация, потому что явно прошел не рутинный, не стандартный разговор, а именно 
со-генерация.

Тимофей Кареба:
Любое осмысленное, а уж тем более произнесенное – это есть некий запрос в про-

странство и уже некая материализация нашего будущего. И когда собираются столь силь-
ные люди, лидеры, мыслители, футурологи, мне кажется, это мощнейший запрос в будущее. 
По-моему, это круто.

Сергей Переслегин:
Платон придумал государство философов. Сегодня мы вдвоем с Денисом изобрели бан-

ду философов. Что гораздо интереснее и перспективнее.
Второй момент. Есть известная теорема о том, что существует максимальный размер 

сетевой группы, при котором люди еще могут принимать какие-то решения. Эксперимен-
тально мы увидели пределы гетерогенных сетевых групп.

Сергей Федоринов:
Основной вывод: мы живем в цифровое время, где и скорость, и объемы информации 

меняются, но базовые принципы лидерства, на мой взгляд, сейчас воспринимаются еще 
острее.

Круглый стол
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Текущее цифровое пространство, по идее, обезвоживает, обесцвечивает, обез- 
вкусивает и зацифровывает обратно. На этом фоне растет потребность в ресур-
се – в инструментах, в распаковке внутренней человеческой энергии, энергии 
связи с будущим.

Александр Семенов:
Разговор наш в чистом виде про энергию в будущее. И как сделать так, чтобы 

этой энергии в будущем было больше. 
Мне понравилось про качество руководителя – доброту, я чувствую, что за 

этим столом было очень много доброты, веры в человека, веры в будущее, ис-
креннего желания, чтобы доброты и энергии в будущем было больше.

У меня, несомненно, есть инсайты, и сегодня я услышал много терминов, кото-
рые раньше не знал, и хорошо, что есть возможность понимать такие направле-
ния развития.

Михаил Милинис:
Я порадовался, что практически все мы понимаем, видим очень важный ин-

струмент – формирование картины мира, управление и командами, и компаниями, 
и организациями через картину мира. То же самое касается государства, любых 
других сущностей.

Один из моментов, который объединяет, – формирование картины мира, до-
несение ее, что является одним из ключевых элементов системы управления. Это 
такой маленький инсайт, который я выношу с этой встречи.

Ольга Самоварова:
Первое – нам нужна всеобщая управленческая грамотность – ликбез, при этом 

мы говорим не о стройбате, а о спецназе или о народном ополчении… Далее – 
крайне важной в сообществе становится репутация. И нужен привлекательный 
образ будущего, чтобы управленцы захотели меняться.

Виктор Ефимов:
Важно и озарения иметь, и заниматься мелкими делами. 
И все-таки миссия руководителя – это понять свое предназначение, научиться 

понимать, потом иметь мечту. И если эта его мечта из печенок идет, а не просто 
из телевизора, и соответствует предназначению, и из него вытекает вектор цели, – 
то это гениальность. Это Циолковский, который мечтал. Все начинается с мечты.

Андрей Столяров:
Генералисты. Мне это очень близко. 

Тимофей Кареба:
Общий взгляд был очень позитивным. Мне это очень приятно видеть. 
Мы признаем важность перехода с сохранением максимально важного эле-

мента – межличностного человеческого отношения, ответственности лидера 
в будущем, человеческой ответственности. Это удивительно, это колоссально 
приятно слышать. 

Эффект для меня оказался гораздо более важный, яркий и интересный, чем 
я думал. Бесконечно благодарен за такую концентрацию мыслей и за умение все 
это выстроить аккуратно, нежно по отношению друг к другу.

Наталья Боровикова:
Я верю, что управление происходит через состояние. Сегодня состояние 

действительно было продуктивным, созидающим. Мне кажется, с этого только 
начинается.

Меня не оставила равнодушной мысль о том, что нужно формировать при-
влекательный образ будущего. То есть нужно на него как-то осмеливаться, о нем 
думать. Я примеряюсь к этой задаче – по результатам нашей встречи, и за это 
огромное спасибо. 

Также огромное спасибо за разность мнений, разность суждений, за то, что 
слышите друг друга и принимаете. 

Полная видеоверсия  

круглого стола. 

Часть 1

Часть 2
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ЭТО ЗНАНИЯ 
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ПОЛЬЗОВАТЬСЯ
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На вопросы о том, каковы главные тренды 

перемен в современном бизнесе и какие 

трансформации будут нужны компаниям 

для успеха в самом ближайшем будущем, 

отвечает совладелец таких известных 

компаний и брендов, как «Теплоком», eLama 

и «Барвин» Андрей Липатов.
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– У вас недавно вышла книга 
про правильное общество. Что 
сподвигло на ее написание?

– Она стала результатом моей 
научной работы, от которой 
я не отвлекался, даже занимаясь 
бизнесом. И, скажем так, желание 
перенести свои размышления на 
бумагу, в текст, которым можно 
поделиться, меня не покидало. Но 
я не особо горжусь этим. Легче 
будет заснуть, как я всегда гово-
рю. Если вас как-то не отпускает 
день, почитаете полстранички 
книги, вас отпустит, вы заснете 
и будете блаженно спать.

– Многие сейчас рассуждают 
о том, что процесс перехода 
от одних моделей управления 
к другим ускорился. Разделяе-
те это мнение?

– Прежде всего, я думаю, что 
нужно провести некую грань. Мо-
дели управления как таковые не 
претерпели каких-то изменений. 
Есть проектная модель, все воз-
можные системные, энергетиче-
ские модели, кросс-модели. И все 
они всегда представляют собой 
какой-то симбиоз одних с други-
ми. То есть в бизнесе никогда нет 
чисто проектной модели управле-
ния или чисто административной. 
Скорее всего, имеет место какая 

-то смешанная. 
Теперь что касается изменений, 

которые необходимы компаниям. 
Мне кажется, что это очевидный 
процесс, который связан вовсе не 
с тем, что появляется много софта, 
которым люди могут пользоваться 
и облегчать себе работу. Изме-
няются каналы сбыта продукции, 
причем как физического продукта, 
так и сервиса. И вот эти каналы 
сбыта ставят перед компаниями 
новый вызов, новое испытание 
для трансформации. Например, 
компания, которая до этого не 
продавала в сети, должна изме-
ниться. 

Кстати, мы недавно делали пре-
красный анализ в компании eLama 
по поводу того, какие веб-компа-
нии являются успешными. Вернее, 
даже не веб-компании, а те, кото-
рые осуществляют веб-продажу 
стандартных продуктов, от удочек 
до мыла. Оказалось, что из тысячи 
компаний со схожими продуктами 
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– У вас есть виртуальные 
компании, а есть те, которые 
работают с клиентами физиче-
ски. И там, и там одинаковые 
процессы идут?

– Совершенно разные. Напри-
мер, компания «Барвин» – один 
из лидеров российского рынка 
создания платформ виртуальной 
реальности. Суть в том, что ком-
пания разрабатывает платформу, 
благодаря которой вы можете 
создавать свою виртуальную 
реальность легко и просто, и это 
может делать как профессионал, 
так и человек, не обладающий 
специальными знаниями. 

Что «Барвин», что eLama – это 
почти полное отсутствие не-
посредственного контакта со 
своими клиентами. Это просто 
платформы, вы заходите и пользу-
етесь ими. Но вы можете при этом 

наиболее успешны те, все про-
цессы в которых заточены под 
веб-продажи. То есть веб-про-
дажи у них – не один из каналов 
сбыта, а единственный и основной. 
Компании же, которые ставят их 
лишь как один из каналов своих 
продаж, как правило, неэффек-
тивны в веб-продажах, продолжая 
продавать телефонными звон-
ками и не используя возможно-
сти искусственного интеллекта, 
чат-боты и прочее. Наверное, если 
сегментировать конкретно рынок 
luxury, такой способ еще долго 
проживет, как долго живут ко-
стюмы индивидуального пошива. 
Но с точки зрения массовости, 
мне кажется, этот способ продви-
жения продуктов будет умирать, 
потому что происходит переход 
в мир цифровых технологий. 

Способность переключиться на 
цифровую трансформацию, как 
сейчас модно говорить, на «циф-
ру» – это серьезное испытание, 
особенно для российских компа-
ний с традиционным укладом.
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последних двух лет. И вот им 
сейчас по 15–16 лет, и они вполне 
нормально и естественно относят-
ся к тем ограничением, которые 
введены, к зум-образованию. Они 
не видят в этом неудобств, готовы 
к этому приспосабливаться. Эти 
же люди вполне понимают, что 
в магазин ходить не надо, что все 
можно просто заказать. Они будут 
нейтрально относиться к кэшу, 
то есть не будут понимать, зачем 
держать в руках кэш, если можно 
легко рассчитаться картой. Таких 
людей легче будет перевести пол-
ностью на цифровые деньги. У них 
особые требования к гаджетам, 
к сетям, к высокоскоростному 
интернету. Вот под этих людей 
надо будет подстраивать бизнес 
завтрашнего дня.

– А с точки зрения трансфор-
мации компаний на устойчивое 
развитие, на открытое обще-
ство будет что-то меняться, 
будут прописаны иные цели?

– Да, это обязательно будет 
сделано. Уже куча инструкций 
Центрального банка есть на эту 
тему в отношении крупных ком-
паний – требования к тем, кто 
присутствует на фондовой бирже. 
Уже есть рейтинги, и более ста 
компаний в России их уже имеют. 
И компании будут заявлять и пока-
зывать свои нефинансовые цели – 
экологические, социальные, цели 
корпоративного управления. Это 
уже во многих компаниях обяза-
тельно. Вот в производственных 
компаниях мы тоже себе такие 
цели определим и нормализуем.

– Главной целью остается из-
влечение прибыли?

– Пока да. Я думаю, что многие 
крупные компании относятся к это-
му как к необходимой формаль-
ности. Вряд ли все жили в одной 
парадигме, а потом вдруг сели –  
и: «Ой, а мы же забыли про эколо-
гию, надо бы деревья посадить». 

– Может, есть что-то, что вам 
не нравится в этом тренде?

– Не нравится неготовность 
людей это время тратить с поль-
зой, в том числе для собственного 
развития. Соответственно, у нас 
происходит дисбаланс: освобо-
ждается время, а чем его занять, 
человек не знает. Мне кажется, 
здесь недорабатывается культур-
ная и смысловая составляющая, 
если у человека нет интересов. 

Есть хороший анализ социо- 
предсказателя, который считает, 
что освободившееся время будет 
влиять на рост семейного наси-
лия, в частности, на повышенный 
уровень агрессии в обществе. 
И причину он связывает с тем, 
что у людей свободное время не 
ассоциируется с возможностью 
самореализации. Им не интересно 
ходить в музеи, читать литературу. 
Если раньше это пространство 
было занято походом в магазин, 
какой-то практической целью, 
то иной мета-цели у людей нет. 
И причина этому – низкий уровень 
культуры и образования. Кстати, 
не только в России, так как речь 
у этого социолога шла обо всем 
мире.

– Все-таки любые модели 
подразумевают некую общую 
цель, с которой люди согла-
шаются, а также способы ее 
достижения. Сейчас как-то 
меняются эти подходы? 

– По поводу мотивации. Раньше 
в основе мотивации людей лежали 
финансы, и все думали о том, где 
и как можно заработать. Дальше 
уже можно было рассматривать 
всякие ключевые показатели 
эффективности. Сейчас милле-
ниалы, новое поколение ребят, 
настроены в большей степени на 
самореализацию, и это те люди, 
которые заставили создавать 
новый формат офиса, иметь класс 
эмоциональной разгрузки, иметь 
массажные кабинеты, спортивные 
уголки, – то, о чем раньше мы не 
думали. 

Сейчас я вижу, что возникает 
уже новый пласт людей, назовем 
его «ковидеалы», которые вполне 
нормально выросли в этих ковид-
ных условиях, у которых некое 
осознание произошло в течение 

продолжать получать устные кон-
сультации – крайне редко, потому 
что каждая консультация у нас 
ведет к тому, что трансформиру-
ется блок софта, с которым у вас 
возникли сложности, и он адапти-
руется под такое решение, чтобы 
проблема больше не повторялась.

– Это хорошо для бизнеса?
– Да, современный мир уже не 

может позволить себе дорогих 
продуктов в массовом сегменте. 
И я считаю, что это хорошо и по-
лезно. Если смотреть на макро-
показатели российского рынка, 
покупательная способность людей 
падает, и продукты должны стано-
виться дешевле. Они становятся 
дороже, а должны становиться 
дешевле. Допустим, у нас в инфля-
цию не входит стоимость интерне-
та, а в США входит. Или сотовая 
связь. Странно не учитывать то, 
чем пользуются все люди. 

Понимая это, люди не хотят 
ходить в магазин, тратить на это 
ресурсы – физические, времен-
ные. То есть вы можете отдать 
это время любимому делу, детям, 
а в магазин сходить виртуально, то 
есть обеспечить доставку в любое 
удобное вам время, в любом месте. 
Это тренд, и его уже не избежать.
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  И ОНИ ВПОЛНЕ ЕСТЕСТВЕННО 

ОТНОСЯТСЯ К ОГРАНИЧЕНИЯМ, 

  К ЗУМ-ОБРАЗОВАНИЮ, НЕ ВИДЯТ

  В ЭТОМ НЕУДОБСТВ И ГОТОВЫ 

 К ЭТОМУ ПРИСПОСАБЛИВАТЬСЯ.  

  НА НИХ И НУЖНО 

    ОРИЕНТИРОВАТЬСЯ 

        БИЗНЕСУ
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Один эксперт очень интерес-
ный сказал, что на Западе решили 
немножко более точно отнестись 
к требованиям, когда компании 
высаживают деревья. И выясни-
лось, что компании их высажива-
ют, но потом за ними не следят.  
То есть в день посадки все краси-
во, свежая земля, а потом оказы-
вается, что трава нарастает выше 
этих деревьев, сами они стоят 
заброшенные, и это условный 
фейк. Поэтому появились новые 
требования, что лучше вы деревь-
ев поменьше посадите, но дольше 
ухаживайте за этим местом. 

Есть еще хороший термин, он 
мне очень понравился, – эколо-
гические услуги. То есть природа 
нам оказывает экологические 
услуги бесплатно, мы собираем 
грибы и ягоды бесплатно, ды-
шим свежим воздухом бесплатно, 
но природа требует взаимного 
уважения. Что касается круп-
ных компаний, которые трубы 
прокладывают прямо через леса 
и меняют всю экосистему, – понят-
но, что там очевидный и экологи-
ческий, и климатический эффект. 
А вот маленькая кофейня, которая 
открылась на углу, как она вли-
яет на экологию? А вот влияет. 
Использует она пластик в своих 
чашках для кофе или эко-бумагу? 
Мне один производитель сказал, 
что при создании эко-упаковки на 
ее окраску уходит больше краски, 
чем на мелированный стакан. Я не 
знаю, правда это или нет.

– Что изменилось за последние, 
скажем, пять лет в компетен-
циях управленцев? 

– Раньше было прямое взаи-
модействие с людьми, большее 
значение было у психологии, 
и компетентный человек – это был 
тот, который мог убедить другого 
сделать все правильно. А сей-
час нужны люди, которые очень 

легко дружат с технологиями. 
На мой взгляд, эти управленцы 
займут сейчас первое место по 
востребованности. То есть исто-
рия, что я работаю по старинке, 
взаимодействую с людьми лично, 
собираю круглые столы на сове-
щания, – она, конечно, останется, 
но это будет не основная компе-
тенция. Основные будут сосредо-
точены на том, что человек уехал 
в командировку на месяц и пол-
ностью контролирует деятель-
ность своей компании в цифровом 
формате. Проводит онлайн-встре-
чи, понимает, что ему нужно от 
других, легко трансформирует это 
в результат. 

Сейчас бизнес ориентируется 
в большей мере на профессиона-
лов, которые могут формировать 
ту или иную корпоративную куль-
туру – то, что закрывает колпаком 
все ваши процессные недостатки, 
все то, что вы не смогли форма-
лизовать или не должны были 
формализовывать процессами. Вы 
же не можете формализовать тре-
бование к сотруднику быть всегда 

вежливым. То есть вы стараетесь, 
указываете, но у каждого свое 
растяжимое понятие вежливости. 
Поэтому в описание процесса это 
не воткнуть. Следовательно, надо 
формировать корпоративную 
культуру со своими базовыми цен-
ностями и уже под это подбирать 
людей. В первую очередь культу-
ра, а потом уже задачи компетен-
ции.

– А есть какая-то экспертность, 
относящаяся к вам лично?

– Ой, боялся таких вопросов. 
Дело в том, что эта экспертиза 
себя лично сейчас носит, на мой 
взгляд, характер коллективного 
заблуждения. То есть такие цели, 
как саморазвитие, самоорганиза-
ция и компетенции по настройке 
самого себя на внутренние изме-
нения, конечно, нужны. Но мне 

54 Человек Дела    август 2022 



МОЖНО ЛЕГКО СОБИРАТЬ  

   КОМПЕТЕНЦИИ ИЗ ЛЮБОЙ 

  ТОЧКИ ЗЕМНОГО ШАРА, 

		  ПОТОМУ ЧТО НЕ ТРЕБУЕТСЯ 

ФИЗИЧЕСКОГО ПРИСУТСТВИЯ –  

     ЗА ИСКЛЮЧЕНИЕМ  

ПРОМЫСЛОВЫХ БИЗНЕСОВ,

  ГДЕ НУЖНО ЧТО-ТО 

       ДЕЛАТЬ РУКАМИ

МОЖНО ЛЕГКО СОБИРАТЬ  

   КОМПЕТЕНЦИИ ИЗ ЛЮБОЙ 

  ТОЧКИ ЗЕМНОГО ШАРА, 

		  ПОТОМУ ЧТО НЕ ТРЕБУЕТСЯ 

ФИЗИЧЕСКОГО ПРИСУТСТВИЯ –  

     ЗА ИСКЛЮЧЕНИЕМ  

ПРОМЫСЛОВЫХ БИЗНЕСОВ,

  ГДЕ НУЖНО ЧТО-ТО 

       ДЕЛАТЬ РУКАМИ

кажется, это все-таки не компе-
тенция. Это какая-то внутренняя 
сила, которая движет человека 
постоянно изменяться, искать что-
то новое, находиться в этих поис-
ках. Кто-то изучает науку, кто-то 
познает себя. Любознательность 
мною всегда приветствуется. 

– Многие отвечали, что сейчас 
крайне важная компетенция, 
которая нужна людям, – уме-
ние все время обучаться.

– Я всегда к словам отношусь 
очень трепетно. У слова «обучать-
ся» есть несколько значений. Все 
это связано с приобретением зна-
ний. Ведь есть люди, фанатично 
обучающиеся, но при этом совер-
шенно бесполезные в бизнесе. 

Компетенция – это знание плюс 
умение что-то делать, достигать 
результата. Вот люди, которые 
постоянно обучаются, – не всег-
да знают, что с этими знаниями 

– Если попробовать заглянуть 
на 5–10 лет вперед, какие 
ключевые экспертности и ком-
петенции будут у высшего 
менеджмента?

– Предметно, как мне кажется, 
это будет выглядеть так: ребята 
могут собирать компетенции из 
любой точки земного шара легко, 
потому что не нужно будет физи-
ческого присутствия, за исклю-
чением промысловых бизнесов, 
где нужно руками что-то делать. 
То есть вы должны будете уметь 
собирать команду по всему миру. 
Уже есть много возможностей: 
к примеру, вы можете общаться 
с человеком из другой страны, 
и у вас будет подстрочник с пере-
водом. Соответственно, вы мо-
жете нанять китайца или японца 
в российскую компанию, общаясь 
с ним на русском языке, он будет 
видеть перевод, и, соответственно, 
вы сможете вести диалог. 

Вторая компетенция – это пол-
ная синхронизация вашего биз-
неса с цифровыми технологиями, 
при которой вы вообще не сможе-
те работать в современном мире 
без них. Я считаю, что физическо-
го взаимодействия с продуктом 
в процессе покупки скоро уже не 
будет. Умение демонстрировать 
свой продукт виртуально через 
пять лет станет обязательным  
условием любой продажи. 

Третья, скажем так, компе-
тенция: вы должны встраивать-
ся в другие бизнесы и уметь это 
делать. Допустим, чтобы продукты, 
которые раньше продавались на 
полках и искали своих покупателей, 
легко встраивались в маркетплейс. 
Вы не отвечаете за логистику, за 
организацию финансирования, все 
это делает за вас маркетплейс. 

Как-то так я вижу ключевые 
направления трансформации, 
которые будут нужны любому 
успешному бизнесу уже совсем 
скоро. 

делать. Я считаю, что таким людям 
можно просто сидеть в интерне-
те непрерывно и получать всю 
возможную информацию. Читать 
википедию, уходить в рекомендо-
ванную литературу. Такие люди 
нужны и важны, это люди, кото-
рые изначально признают, что они 
ничего не знают, таким сократов-
ским способом. Люди, которые 
стремятся к самопознанию, – это 
не компетенция, просто желатель-
но, чтобы это было. 

– Я слышу по твоему ответу, 
что было бы хорошо, чтобы 
эти знания превращались 
в компетенции, которые чело-
век применяет сразу, на ходу.

– Да, компетенция – это знания 
плюс умение ими воспользоваться. 
Я видел, как мой дедушка делал 
шикарный пистолет из дерева, но 
сам не научился. Я знаю, как это 
сделать, у меня сохранились ин-
струменты, я знаю, как это выгля-
дит, но не обладаю этим умением, 
то есть у меня нет компетенции. 
Я не смогу сделать так красиво, 
как мой дедушка. Или, допустим, 
я умею что-то делать, но делаю 
это без знаний. Например, мне 
говорят, что «нужна шестеренка», 
а я беру и делаю ее деревянной, 
и в итоге она сгнивает в воде на 
второе-третье использование. 
То есть я ее сделал без знаний. 
Соответственно, у меня тоже нет 
компетенции.

Компетенция – это всегда 
знание и умение. Допустим, мы 
можем наблюдать, как человек 
копает траншею. И мы видим и мо-
жем даже описать, какие действия 
он при этом совершает. Но мы 
не можем этого сделать физиче-
ски – например, если у нас руки 
обездвижены. Вот так же и у боль-
шинства топ-менеджеров и у ре-
бят, которые начинают какие-то 
проекты. У них есть знания, но нет 
умения. А умение – это не только 
опыт, кстати. Умение нарабаты-
вается и опытом, и результатом, 
положительным и отрицательным. 

Есть всякие книжки «думай 
медленно, действуй быстро», и там 
говорится о том, что можно полу-
чить много-много отрицательных 
результатов, прежде чем придет 
положительный.

Полная 

видеоверсия  

интервью
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Александр Семенов

На вопросы «ЧД» о технологиях и людях, которые стремительно 
меняют не только бизнес, но и мир вокруг нас, отвечает генеральный 
директор ГК «КОРУС Консалтинг».

Энергия 
профессионалов 
и лидеров –  
то, что делает 
бизнес сильнее
Интервью Тимофей Кареба
Фото Юрий Цой
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Продуктовое мышление

– Какие изменения произошли за по-
следние годы в запросах клиентов 
в вашем сегменте рынка?

– Стоит выделить два основных тренда. 
Первый: информационные технологии стали 
инструментом для создания уникальных конку-
рентных преимуществ и даже рынков, которых 
раньше не было. Банки переходят в онлайн, 
люди становятся частными инвесторами прямо 
через мобильное приложение, доставку продук-
тов можно заказать со смартфона за 15 минут. 
Все это было бы невозможно без IT. Именно тех-
нологии делают возможным появление новых 
рыночных ниш и новых бизнесов, позволяют 
создавать не только новые продукты, но и новые 
бизнес-модели.

И второй тренд – развитие внутренней экс-
пертизы в области IT. Бизнес понимает, что 
недостаточно внедрять технологичные инстру-
менты – нужно глубоко в них разбираться. По-
этому растет запрос на директоров по так на-
зываемой digital-трансформации, расширяется 
роль IT-директоров.

Сегодня это не просто сопровождение суще-
ствующей архитектуры или автоматизация по-
нятных процессов. Это видение и определение 
вектора, что и зачем нужно менять, чтобы тех-
нологии поддержали развитие и рост бизнеса 
и помогли создать то самое новое конкурентное 
преимущество. И мы видим очень много людей, 
которые изначально были IT-специалистами, 
но наложили на свои знания бизнес-опыт – и те-
перь возглавляют компании.

– Если технологии становятся помощ-
ником в развитии, то что может поме-
шать?

– В первую очередь, структура компании, ее 
корпоративная культура и устоявшиеся процес-
сы. Все это тормозит развитие новых идей.

Например, если у вас сеть магазинов и вы 
хотите перейти на принципиально новую мо-
дель и сфокусироваться на онлайне, сейчас 
логично вычленять это в отдельное направ-
ление. Так, например, сделала сеть «Пере-
кресток» – создала отдельное направление 
«Впрок», которое специализируется исключи-
тельно на интернет-продажах. У него отдель-
ный бренд, отдельная логистика. Этот бизнес 
взлетел как ракета, потому что его отделили 
от основного блока, предоставив возможность 
быстро расти. Внутри большой корпорации 
такой стартап унаследовал бы старые модели 
управления, ограничения —  это мешало бы 
скорости развития.

И такой подход можно назвать трендом.

– Что еще мешает в процессе запуска 
новых услуг?

– Главная помеха – отсутствие людей, которые одновре-
менно обладают инженерным подходом, способны приду-
мывать с нуля новые продукты и услуги, умеют управлять 
командами и процессами и ставить это все на рельсы, соз-
давая полноценный бизнес. Такие люди должны одновре-
менно думать о гипотезах, покупателях, качестве обслужи-
вания, деньгах и команде. Это комплексные специалисты, 
и таких мало.

– Как вы для себя решили проблему запуска 
новых продуктов?

– Перед нами стоят те же самые вызовы, что и перед 
нашими клиентами. Рынок активно меняется, на нем появ-
ляются конкуренты, которые предлагают принципиально 
иные подходы. И нам необходимо экспериментировать, 
придумывать новое и быстро получать результаты. 

С одной стороны, мы продолжаем делать то, что дела-
ли: поддерживать российские и международные компании 
в цифровой трансформации и изменениях. Этот бизнес ни-
куда не уйдет, но со временем темп его роста замедлится. 

С другой стороны, мы запустили постоянный процесс 
поиска новых продуктовых идей и бизнес-моделей. Для 
этого мы создали отдельную структуру – корпоративный 
акселератор, работающий в формате венчурной студии. 
Через него проходят все появившиеся в компании идеи 
продуктов и гипотезы по ним. Акселератор помогает нам 
системно отвечать на вопросы, будет ли новый продукт 
успешен на рынке и стоит ли в него инвестировать.

– Этот акселератор открыт и доступен кли-
ентам? Они могут и свои гипотезы через него 
пропускать?

– Основная часть проектов, проходящих акселерацию, – 
наши собственные продуктовые идеи, родившиеся прямо 
внутри компании. Но мы также предлагаем услуги по пои-
ску рабочих бизнес-моделей и нашим клиентам. У нас есть 
проработанная методология и подход к этому процессу, 
команда экспертов в этой области.

Сейчас заметен тренд на создание структур для работы 
с корпоративными инновациями, но все же во многом мы 
занимаемся образовательной деятельностью. Даже когда 
мы приходим к крупным компаниям и рассказываем об 
этом инструменте, они долго расспрашивают, как сделать 
его полезным именно их бизнесу. Мы проводим дни от-
крытых дверей, показываем, как технология работает у нас 
и какой эффект дает. И бизнес постепенно включается в эту 
активность.

– Сколько продуктов сейчас проходит акселе-
рацию у вас?

– Пока их не так много, как хотелось бы, – около десяти. 
При этом мы активно мониторим рынок, ищем внешние 
команды, которые уже создают свои собственные продук-
ты, и мы готовы в них инвестировать.

Сейчас акселерацию проходит несколько команд. Это 
продукт в области ценообразования – он помогает уста-
новить правильную цену на товар и оптимизировать этот 
процесс. Есть сервис, автоматизирующий работу с закуп-
ками. Есть несколько продуктов в области электронной 
коммерции: например, наш Sellty – платформа для созда-
ния оптового интернет-магазина. 
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Рынок активно меняется, на нем появляются 
конкуренты, которые предлагают принци-
пиально иные подходы. И нам необходимо 
экспериментировать, придумывать новое  
и быстро получать результаты
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В работе я всегда ориентировался на людей, 
их энергию. Если ты постоянно взаимодей-
ствуешь с человеком и энергии становится 
больше, – значит, это взаимодействие надо 
продолжать и всячески его развивать
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Сейчас мы вышли на ритм: у нас ежеквар-
тально появляется несколько гипотез, которые 
отправляются в акселератор. Даже если одна из 
них подтвердится, это будет отличный резуль-
тат.

Изменения на высоких 
скоростях

– Какие процессы внутри компании из-
менились за последнее время?

– Наша трансформация затрагивает произ-
водственный процесс, качество нашей работы, 
организацию продаж, взаимодействие с клиен-
тами, способность выдавать лучший результат 
за более короткое время.

Проекты, которые мы реализуем, становятся 
более комплексными. Зачастую недостаточно 
просто внедрить новую систему – чтобы достичь 
бизнес-результатов, нужно перестраивать про-
цессы, оргструктуру, подход к набору команды, 
ее мотивации. И здесь необходима как готов-
ность заказчика к этим изменениям, так и высо-
кий уровень качества работы исполнителя. Мы 
готовы к этой ответственности. И считаем, что 
подобный формат сотрудничества – полноцен-
ное партнерство на пути изменений, когда мы 
поддерживаем клиента в его комплексной транс-
формации, – помогает получить максимальный 
результат. 

Вместе с тем, растет скорость проектов. Кли-
ент хочет максимально быстро получить цен-
ность от новых внедрений. И мы меняем формат 
работы – используем подход, позволяющий бы-
стро переходить от требований к запуску, выда-
вать результат частями и непрерывно улучшать 
его. Для новых компаний и экосистем скорость – 
определяющий фактор. Для них даже не столь 
важен размер инвестиций в проект, сколько спо-
собность сразу получать результат, быстро ин-
тегрировать его в свою инфраструктуру, тести-
ровать и развивать. Это настоящий вызов для 
бизнеса. 

По моим ощущениям, за последние пять лет 
скорость выросла примерно в пять раз. Это за-
метно и в коммерческом сегменте, и на государ-
ственном уровне: от идей до реальных действий. 
Изменилась и скорость коммуникации, и в буду-
щем она станет лишь быстрее. Поэтому если ты 
хочешь успешно работать на рынке сегодняшне-
го дня, нужно ускоряться самим.

– А эффективны ли решения, которые 
принимаются на такой скорости?

– Это тоже вызов: как с ускорением не поте-
рять в качестве.

В разных бизнесах ситуация разная. Напри-
мер, сейчас мы работаем с достаточно крупной 
корпорацией. Для нее в ближайшие три года 
главная метрика – это количество пользовате-

лей сервиса. Они считают, что главное сейчас – завоевать 
рынок, а далее с маржинальностью они разберутся.

Для многих стартапов главная метрика – это количе-
ство пользователей, которые пользуются системой. Они 
готовы сжечь деньги инвесторов, главное – привлечь ауди- 
торию. 

Но для компании с регулярным бизнесом нельзя забы-
вать про маржинальность, это очень важный показатель 
вне зависимости от того, с какой скоростью ты создаешь 
продукты и развиваешься. Важно, чтобы бизнес был при-
быльным, а эффективность росла.

– Вам лично нравятся те изменения, которые 
сейчас происходят?
– Мне нравится сам факт активных изменений. Это 

открывает огромные возможности для бизнеса. Это дает 
каждому больше энергии и возможность себя реализовать. 
Мне кажется, что и сам я в таком движении могу сделать 
больше. Но я не обобщаю. Каждый человек выбирает то, 
что ему ближе.

При этом я точно отдаю себе отчет в том, что любым 
движением можно увлечься и что-то упустить, потерять. 
Поэтому я всегда за баланс: двигаться, но в какой-то мо-
мент замедляться, чтобы подумать, чего ты на самом деле 
хочешь. Но сейчас кажется, что замедление становится 
привилегией, и нужно иметь возможность его выбрать.

Ориентир на людей

– Меняются ли ваши собственные правила ра-
боты с командой?

– В работе я всегда ориентировался на людей, их энер-
гию. Если ты постоянно взаимодействуешь с человеком 
и энергии становится больше, – значит, это взаимодей-
ствие надо продолжать и всячески его развивать. 

Конечно, жизнь идет, ты сталкиваешься с различными 
ситуациями, совершаешь ошибки, и житейской мудрости 
становится больше. Но каждая ошибка нам дана, чтобы 
с ее помощью меняться и развиваться.

Для меня важна команда. Энергия профессионалов 
и лидеров – то, что делает бизнес сильнее и становится 
одним из важных факторов его успеха. Поэтому для меня 
так важно собирать близких по духу людей. Для них ком-
пания становится инструментом для достижения личных 
целей. А с ростом они развивают весь бизнес и процессы, 
ориентированные на качественную работу с клиентами 
и управление всей компанией. На мой взгляд, такая синер-
гия, баланс, очень важны.

Поэтому для нас так важна мотивация сотрудников. 
Мы развиваем опционную программу, чтобы как мож-
но больше людей участвовали в капитале компании. 
Раньше это было нетипично для российского рынка, 
особенно для непубличных компаний. Но для нас это 
важно. Мы даем возможность сотрудникам участвовать 
в запусках новых проектов. И поддерживаем инициа-
тивы.

«КОРУС Консалтинг» сегодня – это платформа, ко-
торая объединяет людей, компанию, клиентов и стар-
тапы. И объединяя усилия, мы можем достичь боль-
шего. 
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Интервью Тимофей Кареба
Фото Юрий Цой

В том, что сегодня почти каждой организации нужно что-то  
в себе менять, ни у кого уже сомнений нет. Но почему порой бывает 
так, что стратегические планы есть, а результата так и нет?  
И что нужно сделать, чтобы его добиться? Об этом в интервью «ЧД» 
рассказывает управляющий партнер РУКОН СПГруппа,  
к.э.н. Ольга Самоварова. 

О Л Ь Г А  С А М О В А Р О В А

РУКОН
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В США надо управлять по-американски,
в Японии – по-японски, 
а в России – по-русски…

– Что нужно делать сейчас предприятиям, что-
бы их эффективность повышалась, а коллек-
тивы хотели работать? 
– Современные российские управленцы сегодня мно-

го обучаются менеджменту, изучают теорию и практику 
успешного управления – на идеях и примерах гениаль-
ных Фредерика Тейлора, Генри Форда, Ли Якокки, Сти-
ва Джобса, Марка Цукерберга, Ицхака Адизеса и многих 
других достойных и уважаемых авторитетов в области 
управления. Но точно ли их опыт во всем подходит в Рос-
сии, во всем ли он реально может быть использован нами 
на практике? Ведь он основан на иных социокультурных, 
этнопсихологических и поведенческих особенностях жите-
лей других стран, весьма существенно отличающихся от 
российских. Насколько это вообще важно?

Я долго искала ответ на вопрос: почему при подавляю-
щем большинстве грамотных, умных и трудолюбивых людей 
среди руководителей и специалистов в России низкий уро-
вень эффективности работы и темпов внедрения инноваций?

В итоге я пришла к удивительным и полезным для 
любого управленца выводам. Все гениальное просто: аме-
риканцам, европейцам, китайцам, японцам, русским, пред-
ставителям многих других великих национальных культур 
требуются разные подходы к управлению людьми для до-
стижения одних и тех же результатов. Потому что у них 
разные культурные коды, лежащие в основе отношений 
между людьми, а значит, и в основе управления. Однако, 
начав искать практическое пособие по специфике совре-
менного управления в России, я не смогла его нигде найти. 

Поэтому мне пришлось самой его написать. 

– Пособие – это методичка для менеджеров? 
– У меня получилась целая книга «Время управлять 

по-русски». Она выйдет в свет в 2022 году. Ее цель очень 
практична – представление новой сквозной управленче-
ской технологии, позволяющей повысить производитель-
ность и эффективность работы коллективов в российских 
компаниях, с рекомендациями по ее внедрению. Дело в том, 
что сегодня большинство систем и методов управления 
российскими коллективами построены по лекалам, рас-
считанным на жителей иных стран. Поэтому я предлагаю 
провести определенную адаптацию систем управления 
российских предприятий путем внедрения специальной 
сквозной управленческой технологии, учитывающей наши 
местные российские культурные особенности. Отмечу, что 
именно такой путь уже прошли японские, гонконгские, 
сингапурские, южнокорейские и другие предприятия. Они 
настроили свои системы управления на свой культурный 
ценностный код и именно за счет этого вывели свои стра-
ны в мировые лидеры.

Моя книга расскажет об основных социокультурных 
и этнопсихологических различиях людей и систем управле-
ния в разных странах, покажет, как культурные и психологи-
ческие различия могут повышать или снижать эффективность 
различных методов управления, и даст конкретные советы 
и рекомендации по построению системы наиболее эффек-
тивного управления в российских компаниях. 

Сейчас мы уже обучаем технологии управления по-рус-
ски собственников и менеджеров, а также апробируем ее 
и на собственном опыте, и на практике наших клиентов.

– В чем основные предлагаемые вами измене-
ния и что, на ваш взгляд, особенно нуждается 
во внимании?

– Большинство звеньев существующих систем управ-
ления, конечно же, надо сохранить без перемен. Просто 
ряд из них нужно настроить на другие ценности, важные 
для жителей России. Некоторые управленческие техно-
логии и регламенты надо откорректировать или написать 
заново. Они как минимум неэффективны в России, а как 
максимум – даже тормозят развитие. А о некоторых надо 
просто забыть. 

Есть также в системах управления белые пятна, и их 
в русских компаниях необходимо заполнить новыми ре-
гламентами, которые в других странах не нужны. В общем, 
от «общего к частному», здесь нужен системный подход.

Основные необходимые изменения системы управле-
ния касаются подходов к целеполаганию, планированию, 
ответственности и мотивации.

– Как лично вы пришли к этому пониманию? 
– Я более 25 лет в практическом аудите и консалтинге, 

за эти годы через наши головы и руки прошло гигантское 
количество ситуаций и решенных вопросов более чем для 
трех тысяч разных предприятий и организаций… Кроме 
того, я успела поработать в системе управления крупным 
предприятием, директором городского Фонда поддержки 
промышленности, директором Центра кластерного разви-
тия Санкт-Петербурга, что позволило мне увидеть в ком-
плексе, как живет и работает экономика большого региона… 
Помимо работы, мне довелось общаться с представителя-
ми всевозможных профессий, носителями разных знаний 
и школ. Плюс нынешний профиль деятельности дал ко-
лоссальные знания. Вот все эти данные в конечном итоге 
и привели меня к пониманию необходимости «управления 
по-русски». Цельное видение постепенно образовалось из 
большого количества отдельных фрагментов и дало объ-
емную картинку.

– Что это за объемная картинка?
– Это работающий механизм среднестатистического 

российского предприятия, в котором отдельные шесте-
ренки бешено крутятся на износ, а некоторые другие поче-
му-то не работают. Причина – в отсутствии его правильной 
настройки из-за разного ценностного подхода к управле-
нию в разных странах. В рамках масштабных современных 
международных исследований примерно ста стран, прове-
денных с помощью цифровых технологий, обнаружилось, 
что у некоторых стран национальные культуры похожи, 
а у других они сильно отличаются. Теперь можно считать 
доказанным, что у американцев, японцев и русских разные 
ценности и взгляды на мир, а значит, и управлять ими 
нужно по-разному. В то время как именно американский 
и японский менеджмент активно внедряется в нашей стра-
не. Поэтому понятно, почему не все из предлагаемых ими 
методов работают в России. Мы объясняем, почему, как 
и где это происходит, и что надо сделать, чтобы методы 
управления работали наиболее эффективно.
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ОДНАКО, НАЧАВ ИСКАТЬ ПРАКТИЧЕСКОЕ  
ПОСОБИЕ ПО СПЕЦИФИКЕ СОВРЕМЕННОГО  
УПРАВЛЕНИЯ В РОССИИ, Я НЕ СМОГЛА ЕГО НИГДЕ 
НАЙТИ. ПОЭТОМУ МНЕ ПРИШЛОСЬ САМОЙ ЕГО  
НАПИСАТЬ. У МЕНЯ ПОЛУЧИЛАСЬ ЦЕЛАЯ КНИГА  
«ВРЕМЯ УПРАВЛЯТЬ ПО-РУССКИ»

для управленцев (а мы все объясняем на пальцах и в тео-
рии, и на практике), они могут самостоятельно работать 
над поэтапной пересборкой своих систем управления, 
так же, как это в свое время сделали и японцы, и китай-
цы, и другие.

Стратегия каждой компании должна 
совпадать со стратегией всей сети

– В 2021 году в партнерстве с коллегами вы со-
здали сеть РУКОН. Что послужило толчком 
к реализации этого проекта именно в нынеш-
ние, как принято считать, не самые простые 
для бизнеса времена?
– Да, для российского рынка профессиональных услуг 

создание первой национальной партнерской сети аудитор-
ских и консалтинговых компаний – это значимое, и даже 
историческое событие. Этот проект мы готовили почти два 
года. Его предпосылки – и в наших новых знаниях о спец-
ифике организации и управления сложными системами 
в России, и в возросших потребностях наших клиентов, 
и в интеграции наших компетенций и талантов сотруд-
ников, и, наконец, в важных для партнеров сети общих 
ценностях. Создание первой российской сети професси-
ональных компаний, выступающих под единым брендом 
РУКОН, – это наш общий переход на новый этап развития. 
Наша общая большая цель – создать сильный националь-
ный бренд аудиторов, консультантов и оценщиков, имею-
щий заслуженное широкое признание среди российских 
и международных клиентов. На настоящий момент в чис-
ле клиентов сети РУКОН уже находится более двух тысяч 
крупных и средних компаний из всех отраслей и форм соб-
ственности, что делает сеть РУКОН одним из крупнейших 
профессиональных провайдеров услуг на российском рынке.

Посмотрите наш онлайн-курс для собственников 
и менеджеров по наладке своей системы управления 
под российский коллектив. В нем мы подробно расска-
зываем, почему некоторые решения принципиальны 
для успешного управления. Например, западные мето-
ды внедрения инноваций в России не работают. Про-
сто бессмысленно их калькировать и повторять это еще, 
и еще, и еще раз… Большинству предприятий в России 
необходима наладка системы управления «на русский 
лад» и соответствующие перемены в ней, кому-то боль-
ше, кому-то меньше. Когда это все становится понятным 

– Какие именно компании приняли решение 
о подобной интеграции в единую сеть?
– Учредили сеть Группа SPG, Группа АФК и Группа 

Финансы, теперь сменившие свои бренды на РУКОН СП-
Группа, РУКОН АФК и РУКОН ГФ. Все – известные ли-
деры российского рынка профессиональных услуг.

Сеть – это механизм, действующий по единым техноло-
гиям. Нельзя просто сказать, что мы теперь дружим, и все. 
Это новый формат бизнеса. Трансформация. Единая система 
контроля качества, большое количество других регламентов 
и правил работы, которые надо было с нуля разработать. 
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Бренд-то один, и если кто-то проколется, то пятно на репутацию будет 
общее. Но главное – и победы и достижения наши будут общие! 

Также мы открыты для приема в сеть и других компаний, разде-
ляющих наши ценности и принципы, из всех регионов страны.

– Что РУКОН дает вашим клиентам?
– В первую очередь, доверие к бренду. Оптимальное соотношение 

цены и определенного уровня качества в любой точке России. Кроме 
того, мы формируем возможность предлагать цельные комплексные 
решения крупнейшим национальным системообразующим компаниям. 
Это иногда требует одномоментного привлечения существенных ре-
сурсов: например, на проект сразу должны выйти 100 аудиторов, рабо-
тающих по единой технологии, и теперь мы это можем предоставить. 
А еще мы будем предлагать им больше новых продуктов. В одиночку 
их создать довольно сложно, а в складчину это может быть интересно 
не только с финансовой точки зрения, но и с креативной: у кого-то есть 
идеи, но не хватает ресурсов, времени, у кого-то – наоборот.

– А конкретно для вас что дает объединение в сеть?
– Новый сильный бренд, взаимопомощь, взаимовыручку, а также 

возможность выбрать и углубиться в свое направление и мощно в нем 
развиваться в общих интересах. Налицо общая польза от специали-
зации и кооперации. Очень важно, что стратегия развития у нас те-
перь общая, и каждая компания, вступая в сеть, обязуется соблюдать 
ее. Ее собственная стратегия не может противоречить стратегии сети. 
А в рамках общих стратегических целей РУКОН можно реализовы-
вать одну или несколько программ, разрабатывать новые продукты, 
услуги, сервисы, добиваться синергетического эффекта. Например, 
наш учебный центр «РУКОН МЦК «Цель» теперь становится учеб-
ным центром для всей сети. Соответственно, все партнеры сети смогут 
через него продвигать свои услуги, обучать своих клиентов и так далее.

Пришло время нестандартных решений

– Компании, которым было бы прямо сейчас удобно 
прийти для аудита, оценки и консалтинга в РУКОН, – 
это какие?
– Во-первых, это компании федерального уровня и компании, име-

ющие региональные структуры. По понятным причинам – подобное 
тянется к подобному. Во-вторых, это те, кто нуждается в комплекс-
ных решениях, требующих согласованно работающих и хорошо по-
нимающих друг друга команд аудиторов, консультантов, оценщиков. 
Сейчас очень многие в этом нуждаются, так как пришло время не-
стандартных решений и перемен. 

В-третьих, это все те, кому требуется оптимальное соотношение 
цены и качества. Потому что в сети применяются единые технологии 
работы и контролируются стандарты качества услуг.

– В каких отраслях вы больше нужны?
– И тем, кто на подъеме, и тем, кто в упадке. Всем нужны консультанты, 

аудиторы, оценщики – просто у всех разные поводы для обращений. 
Например, на услуги РУКОН СПГруппы большой спрос у инте-

грированных структур. Корпорации, концерны, холдинги, кластеры, 
объединения сегодня ищут способы и методы, как наиболее эффек-
тивно организовать свою работу, как договориться о единой страте-
гии действий, как построить вертикальную систему стратегического 
планирования и проверить и оценить ее соответствие принятым пра-
вилам и стандартам. Сейчас многие переосмысливают свои страте-
гии, переписывают концепции, реструктуризируют бизнесы, аудиру-
ют реализацию своих программ развития. 

СЕТЬ – ЭТО ТО, 
ЧТО РАБОТАЕТ  
ПО ЕДИНЫМ  
ТЕХНОЛОГИЯМ. 
НЕЛЬЗЯ ПРОСТО 
СКАЗАТЬ, ЧТО  
МЫ ТЕПЕРЬ  
ДРУЖИМ, И ВСЕ. 
ЭТО НОВЫЙ  
ФОРМАТ БИЗНЕСА.  
ТРАНСФОРМАЦИЯ 
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Среди наших клиентов в основном крупные и средние 
компании, как государственные, так и частные, в том числе 
такие крупные, как «Аэрофлот», Росморпорт, Объединен-
ная судостроительная корпорация, Корпорация морско-
го приборостроения, «Алмазювелирэкпорт», «Каравай» 
и многие другие.

– Как ваши клиенты сегодня воспринимают 
стратегию – как догму или как живой доку-
мент?

– Раскрою большой секрет: дело в том, что стратегия – 
это на самом деле вообще НЕ документ. Это – согласован-
ное единомыслие руководителей и ключевых специалистов, 
это их синхронизированные друг с другом управленческие 
решения, которые они принимают каждый день, постоян-
но держа в голове общие стратегические цели. 

Я рада, что у многих предприятий меняется отношение 
к стратегическому планированию. Раньше некоторые счи-
тали это голубой мутью. Типа, если от нас это требуют, мы 
стратегию разработаем, и пусть она лежит на полке. Раз 
в год будем сдувать с нее пыль. А сейчас поняли, что стра-
тегия, оказывается, необходима и для выживания, и для 
развития.

Отмечу, что за последние 5–6 лет практически рево-
люция произошла в стратегическом планировании госу-
дарственных компаний и корпораций. Конечно, она со 
скрипом происходит, но сейчас практически каждое круп-
ное госпредприятие имеет свою долгосрочную программу 
развития. 

– Что стало основной причиной этой револю-
ции?

– В 2014 году был принят закон о стратегическом пла-
нировании в Российской Федерации. Да много всего было 
сразу и одновременно, санкции ввели, новые технологии 
появились… Для исполнения закона были приняты ряд 
решений, которые заставили все госкорпорации создать 
долгосрочные программы развития. И мы были в числе 
первых консультантов, которые начали эти программы 
создавать и аудировать. Они сначала из-под палки, да, но 
заработали.

– А привело это качественно к чему-то?
– Издержек много, но то, что это необходимый про-

цесс, – неоспоримо. Уже сейчас виден эффект. Случивши-
еся в последние годы ряд успехов в российской промыш-
ленности во многом произошли именно благодаря этому 
стратегическому планированию. Еще лет 5–7 с таким же 
темпом – и это увидят все. Появятся новые победы на 
прорывных направлениях, где будут сгруппированы ре-
сурсы, – это как раз то, что позволяет сделать программ-
но-целевой подход.

Поясню на конкретном примере. Это один из послед-
них наших консалтинговых проектов по сопровождению 
развития связи и навигации в Арктике. Когда мы с нашим 
клиентом и его партнерами собрали всю картинку воедино, 
выяснилось, что на этот проект можно и нужно смотреть 
шире. Что это не просто проект одной, пусть и очень боль-
шой компании. Что он, по большому счету, создает усло-
вия для развития всех других проектов в Арктике, которым 
там просто необходима качественная связь. Поэтому мы 
собрали всех, кто заинтересован в развитии разных своих 
проектов в Арктике, на большую стратегическую сессию 
в Москве и как следует обсудили это. И теперь еще один 
наш клиент планирует создавать приборы для этой систе-
мы связи, которые будут стоять на судах, что планирует 
строить для Арктики другой наш клиент… А до этого ни-
кто из них ничего про это и не знал! Это одна из наших 
историй, которыми я горжусь.

– Получается, что РУКОН СПГруппа может 
стать неким связующим звеном между компа-
ниями. 

– Да, конечно. За счет того, что мы видим, где и что 
происходит, мы можем не только помогать выстра-
ивать вертикаль стратегического планирования, но 
и развивать так необходимые сегодня предприятиям 
горизонтальные связи, «сшивать» их, и показывать но-
вые рынки. Качественное стратегическое планирова-
ние приводит к совершенно иному качеству развития. 
И к его ускорению. Мне очень нравится, что мы в числе 
первых возрождаем необходимые условия для разви-
тия российских компаний и России в целом. Нам важно 
знать, что мы играем в этом определенную роль – раз-
рабатываем, обучаем и внедряем новые оригинальные 
решения по созданию российской системы управления, 
развитию вертикальной и горизонтальной системы 
стратегического планирования, проведению цифровой 
трансформации, по внедрению управления на основе 
данных и многое другое.

– Со стороны это выглядит так, будто при-
нимается решение на отраслевом уровне, как 
если бы это делало министерство.
– Каждому свое. Мы все-таки работаем на земле, с кон-

кретикой, на уровне предприятий, их стратегий, программ 
и проектов. Консультируем и обучаем. К сожалению, у нас 
в стране не хватает отраслевых институтов. Их в свое вре-
мя сокращали за ненадобностью. Как и стратегическое 
планирование, впрочем. Теперь все это надо восстанавли-
вать. В том числе, демонстрируя это на собственном при-
мере, по принципу «враче, исцелися сам» – путем реали-
зации такого крутого проекта, как первая российская сеть 
аудиторов и консультантов РУКОН. 

ДЕЛО В ТОМ, ЧТО СТРАТЕГИЯ –  
ЭТО НА САМОМ ДЕЛЕ ВООБЩЕ НЕ ДОКУМЕНТ.  
ЭТО – СОГЛАСОВАННОЕ ЕДИНОМЫСЛИЕ  
РУКОВОДИТЕЛЕЙ И КЛЮЧЕВЫХ СПЕЦИАЛИСТОВ
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Даже в кризисное время некоторым компаниям удается расти, демонстрируя  
не только улучшение экономических показателей, но и развитие буквально  
по всем направлениям. О том, за счет чего это удалось «Теплокому»,  
мы беседуем с Александром Малютиным, генеральным директором  
компании, которая в 2022 году отмечает свое 30-летие. 

Александр Малютин

– Бренду «Теплокома» уже 30 лет, но последние 
два года, как и для всего мирового бизнеса, на-
верное, были для вас особыми. Правда ли, что 
и в 2020-м, и в 2021-м у компании продолжался 
рост показателей?

– Да, это действительно так. Несмотря на то, что проис-
ходит в мире и в стране, нам удается увеличивать объемы 
продаж, поставки, и продолжать осваивать новые террито-
рии, новые рынки стран СНГ. 

– Давайте немножко поговорим непосредствен-
но о вас. Как вы попали в эту область? 

– По образованию я инженер многоканальной теле-
фонной связи, окончил Университет телекоммуникаций 
в Санкт-Петербурге. А в «Теплоком» попал почти 20 лет 
назад волей случая. Я пришел в компанию на позицию 
менеджера по продажам, и основными моими задачами 

были реализация продукции и оперативное консульти-
рование клиентов. Ну и все, что касается развития про-
даж – многое ведь выстраивается именно на отношениях 
с клиентами и потребителями. Мы старались добиваться, 
чтобы партнеры и клиенты были заинтересованы в нас, 
в нашей продукции. Коллеги, с которыми я встречался 
на тот момент, зачастую меня даже спрашивали: зачем 
ты так рвешься, доказывая что-то, хотя тебе за это не 
доплачивают и это никак не отмечается. Но мой подход 
всегда был и остается таким: не ждать, пока тебе что-то 
предложат, а каждый раз ставить перед собой амбициоз-
ные цели и стараться достигать их. Наверное, поэтому 
мне и удалось пройти путь от менеджера по продажам 
до генерального директора. Поэтому многие процессы, 
которые существуют в компании, мне понятны, знакомы 
и очень близки. И сама компания «Теплоком» – это уже 
практически половина моей жизни.

В цели компании 
должен верить 
каждый 
ее сотрудник

Интервью Тимофей Кареба
Фото Юрий Цой
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– А что больше всего нравится в том, чем вы 
сейчас занимаетесь?
– Сфера ЖКХ, в которой мы в основном работаем, 

и сфера учета – они сами по себе интересны, социально 
значимы. Это является неким мерилом между потребите-
лями, собственниками жилья и ресурсоснабжающими ор-
ганизациями. И мне очень нравится, что мы в компании 
создали и продолжаем развивать процесс полного цикла 
производства. Мы – компания, которая не использует ни-
каких полуфабрикатов. У нас собственное производство 
поверхностного и объемного монтажа плат – сборка, про-
верка, аккредитованная лаборатория. Все это позволяет 
нам не зависеть от катаклизмов, которые сейчас проис-
ходят в мире. Нравится рождение тех новых продуктов, 
которые появляются у нас, технических решений, на-
правленных на то, чтобы снизить потребление тепловой 
энергии и уменьшить затраты населения на такие ресур-
сы, как тепло и горячая вода.

– Есть компании, которые переделывают ки-
тайскую продукцию. У вас вообще этого нет? 
– Это не наш путь. Мы выбрали путь производителя, 

и поэтому мы полностью все делаем сами. «Теплоком» – 
компания полного цикла, от идеи до воплощения. С мощ-
ными обрабатывающими станками ЧПУ и установками 
для поверхностного монтажа, с высококлассными специ-
алистами по объемному монтажу, ну, и конечно, с нашими 
разработчиками, которые внедряют усовершенствованные 
продукты, позволяющие быть востребованными на рынке.

– Что позволяет вам обеспечивать такие ре-
зультаты?
– Здесь действительно симбиоз различных действий, 

который и приводит к успеху. Прежде всего, это, ко-
нечно, люди, команда. Это те, кто помогает компании 
развиваться и добиваться результатов. Это продавцы, 
которые активно взаимодействуют с нашими основны-
ми партнерами на рынке. Это собственники, которые 
не жалеют денег и вкладывают их в развитие производ-
ства. В 2021 году мы запустили большую программу по 
модернизации оборудования, которое используется для 
производства, максимально заменив ручной инструмент. 
Мы выбрали очень классного производителя, который 
позволил нам усовершенствовать бизнес-процессы, со-
кратив время производства тех или иных операций. 

И конечно, огромную роль играют разработки, кото-
рые мы продолжаем делать и выводить на рынок. В этом 
году планируем вывести ряд новинок, которые позволят 
увеличить нашу долю по ряду регионов, продуктов и на-
правлений. В партнерстве с общепризнанным мировым 
лидером по производству приборов учета для техноло-
гического учета мы планируем активно развивать со-
вместные продукты, завоевывая новые рынки и новые 
направления. До этого нашей главной сферой было 
именно ЖКХ, а с прошлого года мы активно заходим 
на промышленный рынок, завоевывая и там место под 
солнцем.

– Как удавалось мотивировать команду, пере-
настроить ее в этот трудный для всех период 
ограничений?

– Знаете, иногда хочется сказать, что это некая ком-
мерческая тайна, но мы никаких секретов не держим. 
На самом деле, это вопрос вовлеченности. Важно сфор-
мировать круг тех людей, которые готовы выступать 
драйверами, помогая другим верить в продукт и в ком-
панию. Мы пытаемся помолодеть и брать именно моло-
дую кровь, которая позволит компании увидеть какие-то 
новые направления, придумать новые решения для того, 
чтобы выйти на те или иные рынки и регионы. А когда 
у нас происходит какое-то событие – появляется новый 
продукт, регион, – мы пытаемся внутри компании сде-
лать небольшой праздник, тем самым показывая вовле-
ченность всех сотрудников в этот результат. Ну, и плюс 
у нас есть различные небольшие социальные проекты 
внутри компании, когда мы проводим различные дни 
здоровья, дарим подарки, участвуем в каких-то внешних 
проектах. Например, мы выступаем спонсорами соревно-
ваний по самбо, по дзюдо, и наши сотрудники и их дети 
могут участвовать в этих соревнованиях. То есть в прин-
ципе такой симбиоз и позволил зажечь всех сотрудников 
и членов команды, чтобы добиваться тех целей, которые 
мы сами себе поставили. И в которые верил каждый со-
трудник компании.

– На что вы обычно обращаете внимание как 
генеральный директор?

– Прежде всего, конечно, порядок – на рабочих местах, 
на станках. Потому что рабочая обстановка указывает на 
людей. И конечно, это доброжелательность. Когда про-
ходишь мимо сотрудника, если он тебя встречает с улыб-
кой, то понятно, что у него все хорошо. Поэтому для меня 
самое важное – порядок и настроение, с которым человек 
выходит на работу. Хочу, чтобы у людей было желание 
приходить, общаться с коллегами, желание выполнить 
проект и создать что-то классное.

– Где, как вам кажется, ваше личное участие 
было максимально эффективно и результа-
тивно за последний год?
– Я потратил много усилий на продвижение имиджа 

компании – часто выступаю на различных мероприя-
тиях, конференциях. А сейчас постарался глубоко по-
грузиться в сам технологический и производственный 
бизнес-процесс. Пытаюсь в деталях разобраться, как из 
этой железки получить прекрасный готовый продукт, 
что влияет на его качество. Мы уже усовершенствовали 
определенные бизнес-процессы, чтобы повысить произ-
водительность труда, сократить трудозатраты, умень-
шить количество отходов. И тут самое важное – вы-
страивание бизнес-процессов в компании. Необходимо, 
чтобы на любом этапе каждый сотрудник четко понимал, 
что ему нужно сделать, что ему нужно взять, какой ин-
струмент, какую заготовку, куда отнести, что с ней сде-
лать. Мы очень много времени тратим на цифровизацию 
производства, чтобы соответствовать тем трендам, кото-
рые сегодня существуют в мире. И, в отличие от многих 
наших партнеров, у нас двери всегда открыты – всегда 
можно приехать и посмотреть, как у нас здесь и сейчас. 
Мы никогда не готовимся ни к какой встрече, у нас по-
рядок всегда, и в любую секунду нам есть что показать, 
что рассказать. Многие партнеры, которые к нам при-
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Старался не ждать, 
пока тебе что-то 
предложат, а каждый 
раз ставил перед 
собой амбициозные 
цели и достигал их
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езжают, в том числе из вузов, с которыми мы активно 
сотрудничаем, удивляются тому, что у нас всегда чисто-
та и порядок. Причем не только на рабочих местах, но 
и в головах сотрудников.

– Каковы главные сложности, которые прихо-
дится преодолевать?
– Скажу так: это ограниченный ресурс времени. То, 

чего всегда не хватает. Многие будут говорить про 
тайм-менеджмент и прочее, но, тем не менее, когда ты 
начинаешь увлекаться и погружаться в тот или иной 
процесс, то времени всегда не хватает. Но это делать 
необходимо. Когда ты понимаешь каждый процесс ком-
пании, то видишь, на что надо обратить внимание и как 
его улучшить. А когда ты понимаешь, как улучшить, то 
проще ставить задачи команде и вместе совершенство-
вать продукт, производство, снижать стоимость продук-
ции. В результате получается высококлассный продукт, 
и тогда рынок сам отреагирует и поймет, кто сейчас ли-
дер отрасли и с какой продукцией нужно работать по-
требителю. 

– А какие сейчас преимущества у «Теплокома» 
по сравнению с теми, которые были пять лет 
назад? 

– На самом деле, возвращаясь к тридцатилетию компа-
нии, у нас есть колоссальный опыт эксплуатации наше-
го оборудования. То есть при среднем заявленном сроке 
службы изделий 10–12 лет до сих пор эксплуатируются 
приборы производства нашей компании, которые были 
изготовлены более 20 лет назад. Они успешно работают 
и зарекомендовали себя надежными, как автомат Калаш-
никова, с которым мы периодически их даже сравниваем. 
Они постоянны, понятны, удобны, ремонтопригодны. 
Если мы говорим про преимущества, то у нас добавились 
сервисные центры, сократились сроки ремонта нашего 
оборудования, если оно выходит из строя не по гарантии, 
а из-за нарушений правил эксплуатации. Мы сформиро-
вали определенные подменные фонды, и это позволяет 
оперативно заменить оборудование, сократив затраты 
потребителя. У нас появились региональные склады, 
что позволяет быть ближе к потребителям. Это логисти-
ка. А если говорить про качество, то это понятие, кото-
рое сложно замерить. И мы качество стараемся показать 
и преподнести рынку за счет культуры нашего производ-
ства. Повторюсь, наши двери всегда открыты. И сейчас 
мы меняем часть оборудования, чтобы добиться более 
высокой точности изделий и тем самым повысить каче-
ство. 

– А конкуренты этого не делают?
– Не все компании самостоятельно выпускают те же 

самые платы. Это как раз про ваш вопрос по поводу того, 
покупаем ли мы что-то в Китае. Мы – нет, но многие не 
делают сами платы, закупая их готовыми, а потом просто 
собирают в готовое изделие. Качество этих плат очень 
сложно оценить, поэтому я готов говорить только за себя 
и радоваться за свою продукцию. 

– А какие стратегические цели вы намечаете 
для себя на ближайшие годы?

– Прежде всего, это усовершенствование и развитие 
нашего производственного блока. Это формирование 
новых продуктов, выходы на новые рынки, формирова-
ние новой амбициозной команды, которая будет и даль-
ше развиваться. Мы начали активную работу с вузами, 
в прошлом году нами был открыт очередной учебный 
класс в Пушкине. И конечно, очень важное направление – 
это экология. У нас уже более трех лет существует культу-
ра раздельного сбора мусора, в том числе бытового. Мы 
всегда правильно утилизируем производственные отхо-
ды, которые используются при стружке. Много времени 
и внимания уделяем вопросам снижения углеродных вы-
бросов в рамках функционирования нашего предприяти-
яза счет применения электрической энергии, и поэтому 
меняем устаревшие станки на новые. Для нас тема эколо-
гии крайне важна. 

– А будут новые приборы в этом году или об-
новление линейки старых?

– Мы запланировали порядка трех новых изделий, 
о которых расскажем несколько позже. Появились у нас 
и определенные дополнения, которые позволят увели-
чить конкурентные преимущества нашей компании, на-
работанные за десятки лет, которые мы существуем на 
этом рынке.

– А знаете, где сейчас находится самый ста-
рый прибор, который сделал «Теплоком»?

– Я знаю, что у нас на обслуживании в Санкт-Петербур-
ге стоит вычислитель ВКТ2М, которому около четверти 
века. Но нельзя сказать, что мы где-то ведем такую ста-
тистику. Мы видим только, когда приборы к нам прихо-
дят на поверку, а они были выпущены более 20 лет назад. 
И сказать, где в России сейчас работает наш самый старый 
прибор, сложно. Но до электромагнитных расходомеров 
«Теплоком» выпускал турбинные, и им уже точно больше 
24 лет. А есть еще случаи, когда они приходили к нам в по-
верку, и это говорит о том, что даже такие приборы до сих 
пор используются потребителями. 

Полный цикл  
производства  
позволяет нам  
не зависеть  
от катаклизмов,  
которые сейчас  
происходят в мире
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ЧЕТЫРЕ ЯРКИХ ЛИЧНОСТИ, СИЛЬНЫХ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЯ,  
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О СОВРЕМЕННЫХ ТРЕНДАХ, О НЕОБХОДИМОСТИ  
ОБЪЕДИНЕНИЯ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕЙ  
И СУПЕРВОЗМОЖНОСТЯХ, КОТОРЫЕ ДАЮТ 
БИЗНЕС-КЛУБЫ

ЯРОСЛАВ 
СОКОВНИН 

Деловой клуб «Эталон»

ВЛАДИМИР 
БОХАН 
Альянс 78.1
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– Как получилось, что вы стали лидером бизнес-сообщества?
– Еще в те времена, когда я только начал заниматься бизнесом, отец всег-

да учил меня базовым правилам. Он говорил: «Общайся с успешными людь-
ми, будь открытым и спрашивай, чем вы можете быть полезными друг другу».  
С этими правилами, если попасть в плохую среду, ты там не выживешь. А если 
попадаешь в среду положительных людей, а тем более в ту, которую ты сам 
формируешь, то они начинают приносить результат. 

В 1991 году, когда только распался Советский Союз, мы с партнерами вчет-
вером решили совместно заниматься бизнесом. И эти абсолютно разные люди, 
будучи ровесниками, доверяли друг другу, имели общие цели. Это было пер-
вое осознанное построение сообщества, когда именно единые цели позволили 
нам добиться результатов, которые для компании стали первым важным шагом. 
При этом мы понимали, что рынок в России очень молодой и отстает от ино-
странных, а значит, надо слушать советы людей-профессионалов с большим 
опытом – либо российских предпринимателей, имеющих иностранный опыт, 
либо приезжавших к нам из-за рубежа. Мы стали расспрашивать их про техно-
логии, про то, что ждет нас в будущем, как будут развиваться отдельные отрас-
ли и весь рынок. И любопытно, что многие консультанты и старшие наставни-
ки рисовали один и тот же сценарий, в котором обязательно присутствовало 
появление партнерства, кооперации, альянсов, сообществ. Я тогда спрашивал: 
«Почему у нас всего этого нет в таком масштабе?». Ответ был таким: пока ры-
нок еще не конкурентный, вам легко работать в одиночку и не нужно объеди-
няться. Но потом вы поймете, что надо будет создавать альянсы. Именно тогда 
я в первый раз обратил внимание на эту мысль. А поскольку я практик, то стал 
применять эти знания. Мы стали вступать в отраслевые союзы, то есть объеди-
няться по отраслям.

На вопросы «ЧД» отвечает один из основателей 
интеллектуального кооператива «Альянс 78.1», 
член совета клуба «Эталон», предприниматель  

с 30-летним успешным опытом работы  
на Северо-Западе России Владимир Бохан. 

ВЛАДИМИР 
БОХАН 

БИЗНЕС-СООБЩЕСТВО 
ПОМОГАЕТ 

РАЗВИТИЮ ЧЕЛОВЕКА

Интервью Владимир Юринов
Фото Юрий Цой
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– Как это происходило на практике?
– Хорошо помню, например, один эпизод. Я собирался взлетать на само-

лете из одного московского аэропорта. Перед самым взлетом, когда связь еще 
не пропала, я вдруг почувствовал, что если ощущаю себя лидером, то должен 
предпринимать соответствующие шаги, которые принесут результат. И я по-
звонил одному из руководителей Сбербанка с просьбой, чтобы он познако-
мил меня с моими конкурентами. Причем – с самыми жесткими конкурентами. 
Я знал, что они есть, но самих их никогда не видел. Он согласился. Приземлив-
шись, я получил ответ, что они приедут. И через два дня мы встретились у меня 
в кабинете, и после хорошего разговора мы стали создавать закупочный союз, 
причем очень важно, что у нас появилось настоящее доверие друг к другу. Так 
буквально за один день мы договорились и начали создавать первый в стране 
закупочный союз на кооперативной основе – «Северо-Западный альянс». Это 
стало для меня мощным толчком, и мы начали как можно больше об этих тех-

нологиях взаимодействия рассказывать всем 
единомышленникам. 

– Сейчас вы занимаетесь организаци-
ей предпринимательского сообщества 
«Альянс 78.1». Чем оно будет привлека-
тельно для участников?

– «Альянс 78.1» – это своего рода интел-
лектуальный кооператив. Он представляет 
собой модель, где один участник имеет один 
голос – ключевое отличие от многих других 
организаций. Аналогичная модель применя-
ется внутри сообщества «Эталон», в котором 
я давно состою, и ее можно построить толь-
ко в сообществе единомышленников. Вторая 
принципиальная вещь – мы концентрируем-
ся на трех главных задачах. Первая – поиск 

возможных совместных проектов. Вторая – повышение доходов существую-
щего бизнеса у каждого из нас. И третья – обучение через обмен опытом, по-
тому что нет ничего ценнее, чем обучаться у успешных практиков. Каждую 
неделю у нас проходят встречи по определенной методике, которую нам 
любезно предоставили в одном из бизнес-сообществ США. Еще один важ-
ный момент: мы стараемся уйти от самозанятости. Когда мы нанимаем ру-
ководителя нашей группы, то он занимается ее вопросами не только тогда, 
когда мы встречаемся. Прошла встреча, мы расходимся, каждый занимается 
своими делами, а этот человек помогает нам постоянно взаимодействовать 
между собой.

– В «Альянс 78.1» могут входить представители разных отрас-
лей?
– Да. Многие думают, что объединение должно идти по отраслям. Поче-

му? Потому что мы так воспитаны. Мы привыкли, что это объединяет. А здесь 
объединяешься прежде всего с людьми, с которыми готов вести бизнес, если он 
появится, готов раскрывать для них информацию. А создавать такие деловые 
альянсы лучше всего именно внутри сообщества, ведь тут вокруг тебя люди, 
которых ты уже знаешь.

– Какие основные преимущества получает предприниматель, 
находясь в деловых сообществах или клубах?

– Первое преимущество – если человек хочет развиваться, то именно сооб-
щество позволяет ему быстро это сделать. Ты можешь получать откровенную 
обратную связь от людей, которые просто хотят тебе помочь, потому что хотят, 
чтобы их стало больше. Как 300 спартанцев. Если их было 299, а ты пришел 
трехсотым, то все будут тебе помогать. Будут учить, помогать развиваться в том 
направлении, в котором ты хочешь. 

Многие уже  
понимают, что  
ты приходишь  

не просто получить, 
но и отдать, так как, 

отдавая, ты тоже 
становишься богаче
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Первая задача  
сообщества –  
поиск возможных 
совместных  
проектов.  
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повышение  
доходов  
существующего 
бизнеса  
у каждого из нас.  
И третья –  
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Часто люди поначалу приходят в сообщества с потребительских позиций, 
то есть хотят получить что-то. Однако многие уже понимают, что ты прихо-
дишь не просто получить, но и отдать, так как, отдавая, ты тоже становишься 
богаче. Так что сегодня я с удовольствием делюсь технологиями, знаниями. 
Мы создаем большое количество кооперативных университетов, центров на-
ставничества – организаций, которые могут более масштабно дарить знания 
и технологии, ведь это очень необходимо сегодня.

– Вы уверены, что будущее в бизнесе России – именно за коопера-
цией, за сообществами, альянсами?

– Это неизбежно, потому что так происходит во всем мире. Я вовсе не претен-
дую на то, чтобы считаться главным специалистом в этой области, но уверен, что 
я в этом разбираюсь очень хорошо и профессионально, быстро получаю эффект. 
Я вижу, когда ошибки появляются в сообще-
ствах, и с удовольствием расскажу, как избежать 
их и сделать все правильно. Мировой опыт 
в этой сфере уже очень богат, ведь кооперации 
как таковой – уже 260 лет. И важно обратить 
внимание, что различные партнерства бывают 
трех видов: товарной кооперации – 260 лет, фи-
нансовой – 150, а интеллектуальной – 117. Для 
меня дата появления интеллектуальной коопе-
рации – 1905 год, когда было создано одно из 
первых мировых сообществ в этой сфере. Интел-
лект – тоже продукт, который нужно объединять 
правильно, чтобы получать результат.

– И последний вопрос: три ваших 
главных правила в бизнес-коммуни-
кациях?

– Я, наверное, именно с этого и начал. Об-
щайся с успешными людьми, будь открытым 
и спрашивай, чем вы можете быть полезны 
друг другу. Это правила, но я бы еще хотел рас-
сказать об одном секрете, который существует, 
помимо них. Это правило шести стратегий – экспресс-методика получения отве-
тов на любые вопросы и, в частности, по формированию своей личной стратегии. 
Очень важно иметь свою стратегию. В процессе работы ее потом можно поме-
нять, но очень опасно не иметь ее вообще. Правило шести стратегий – это когда 
ты имеешь свою стратегию и находишь еще пять людей, которые кажутся тебе 
успешными и с которыми можно обсудить вариации этой стратегии. Тут главное 
не убеждать собеседника в правильности своей стратегии, а просто спрашивать 
его совета. И у тебя получается еще пять альтернативных вариантов. Если ви-
дишь, что что-то из пяти стратегий можно перенимать, то делаешь это. И тем 
самым ты совершенствуешь свою с каждым годом. 

Сейчас, когда сформировалась моя стратегия и есть первые три правила, о ко-
торых мы говорили, мне стало очень легко по жизни. Две вещи, которые очень 
важны – это код уникальности и то, что у тебя по жизни получается. Вот, напри-
мер, мой код уникальности – это стратегическое мышление, я хорошо разбира-
юсь в людях и прекрасно создаю команды. Код уникальности показывает имен-
но мои способности, а вот то, что у меня в итоге получается – это уже не совсем 
лично про меня, так как это то, что получается у всей команды. И результатив-
ность этого процесса зависит от правильного формирования команды. Находить 
общие цели у меня очень легко получается с теми людьми, с которыми есть три 
совпадения. Первое – это люди, которые готовы со мной синхронизироваться, 
созваниваться, быть в общем чате. Второе – это люди, которые хотят развиваться. 
И третье – это люди, которые думают о будущем. Важно создавать эффективные 
и работоспособные союзы и альянсы. И те, кому со мной по пути, – давайте объ-
единяться, встречаться, двигаться вперед вместе. 

Общайся  
с успешными  
людьми,  
будь открытым  
и спрашивай,  
чем вы можете  
быть полезны  
друг другу.  
Это три главных  
правила
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Сайт Владимира Бохана
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ДОРОГУ ОСИЛИТ 
ИДУЩИЙ

Наш собеседник – координатор 
предпринимательского сообщества 

«Клуб лидеров» 

ВЯЧЕСЛАВ 
ТРАКТОВЕНКО

– Как вы оказались в бизнесе, в предпринимательстве, и почему 
стали лидером бизнес-сообщества? 
– Мой путь во многом был предопределен заранее, так как я из предпринима-

тельской семьи. Мой отец занимался банковским бизнесом, начинал его еще на 
заре 1990-х, и поэтому моя юность проходила в большом количестве бизнес-ком-
муникаций. То есть с ранних лет я был в эту среду сильно погружен. И в момент 
выбора профессии у меня была развилка – я размышлял о том, чтобы пойти на 
журналистский факультет, а вторым направлением была экономика. Тогда у меня 
состоялся разговор с отцом на эту тему, ведь в таком возрасте сам ты не всегда 
можешь сделать выбор в полной мере осознанно, и именно поэтому многие люди 
потом меняют карьерные траектории. Отец сказал, что журналистика – классная 
профессия, но ты всегда сможешь в нее прийти, если у тебя есть к этому талант. 
А вот если выбрать экономику, то она потом пригодится везде. Я внял этому со-
вету и ни разу потом об этом не пожалел. Уже к пятому курсу я начал какие-то 
самостоятельные активности – сначала в компаниях с его партнерами, потом стал 
делать сеть кафетериев «Мikс», и вот как-то все это меня затянуло. Я видел в этом 
достаточно большие возможности самореализации – от идеи и ее осмысления 
до воплощения в виде реального продукта и полноценного управления им. Тог-
да появился и мой первый опыт взаимодействия с различными регуляторными 
процедурами по части получения разрешений. И когда в 2011 году прозвучала 
идея создания агентства стратегических инициатив (АСИ), которое помогало бы 
предпринимателям взаимодействовать с властью с целью упрощения процедур 
ведения бизнеса, у меня она очень отозвалась, потому что я на своем опыте все 
это уже прошел. Я поучаствовал в конкурсе на вакансию одного из директоров 
АСИ, и там финалистов этого конкурса предложили объединить в бизнес-клуб. 
Мы решили создать такой предпринимательский клуб – горизонтальный, сете-
вой. Не очередную общественно-деловую структуру, а именно клуб по принци-
пу западных, клубного типа объединений. Мы изучили много разных моделей 
и создали «Клуб лидеров по продвижению инициатив бизнеса» – это его полное 
название. Он был признан собирать все идеи и инициативы со стороны предпри-
нимательского сообщества и вместе с АСИ воплощать их в жизнь.  

Интервью Владимир Юринов
Фото Юрий Цой
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Основная часть членов  
клуба живут и работают  
в России, у них здесь  
учатся и растут дети. И им 
важно, что они после себя 
оставят не только с точки 
зрения бизнеса, но еще  
и в смысле того, как будет 
выглядеть страна в целом

Сайт «Клуба лидеров» 

в Санкт-Петербурге 

и Ленобласти
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– Когда клуб появился в Санкт-Петербурге? 
– В 2014 году, и состоял он на первом этапе как раз из тех предпринимателей, 

который откликнулись на тот призыв АСИ. Это все, что было связано со Все-
мирным банком, с рейтингом, в котором Россия занимала 124 место в мире по 
инвестиционному климату и процедурам ведения бизнеса, и стояла задача под-
нять этот рейтинг на 100 позиций. Предприниматели на примере своих компа-
ний отмечали, насколько вводимые регуляторные механизмы работают. Потом 
появился региональный инвестиционный стандарт, его тоже ввело АСИ, и он 
был обязателен для всех регионов. Это была вторая волна, потому что туда при-
шли очень многие эксперты из предпринимательского общества, которые вместе 
с представителями органов исполнительной власти эти стандарты разрабатыва-
ли и внедряли. Со временем мы стали проводить большое количество собствен-
ных мероприятий – общие завтраки, встречи, совместные проекты.  

– В 2014 году у вас была вера, что в содружестве с государствен-
ными органами можно что-то сделать, подправить и перенастро-
ить. Градус этой веры сейчас стал меньше или хотя бы остался 
таким же?  
– Я сразу оговорюсь, что у меня не было каких-то сильных иллюзий в 2014 

году, и я не находился в плену розовых очков, потому что имел достаточно боль-
шой опыт взаимодействия с органами власти. И я видел, что в этой работе не са-
мый высокий КПД, если сравнивать с бизнесом, на который ты влияешь только 
сам. Понятно, что за эти восемь лет были разные периоды, то есть когда-то ты 
сильно воодушевлен, когда-то у тебя упадок сил и кажется, что все напрасно. Но 
выбранный вектор и промежуточные результаты дают основания полагать, что 
все это было нужно и правильно. Я не испытывал каких-то серьезных сомнений 
и не испытываю их сейчас. 

Мы никогда не ставили себе задачу изменить политическое устройство страны 
или налоговый режим, каким-то серьезным образом ослабить налоговую регулято-
рику. Это, скорее, были изменения, связанные с развитием отраслей, инвестицион-
ным климатом, технологическими решениями и прорывными проектами, которые 
требовали взаимодействия с властью. Понятно, что тот путь, по которому идет 
наша страна – он непростой и достаточно извилистый. И на некоторых этапах это-
го пути может создаваться впечатление, что у нас государство не сильно-то заин-
тересовано в наличии частного бизнеса, и предприниматели ему не особо нужны. 
Но основная часть членов нашего клуба живут здесь, здесь работают, и у них здесь 
учатся и растут дети. И им важно, что они после себя оставят не только с точки 
зрения бизнеса, но еще и в смысле того, как будет выглядеть страна в целом. И все 
себе хорошо отдают отчет в том, что это длительный путь – не пять и не десять лет. 
Мы договаривались об образе совместного будущего и начинали делать проекты, 
которые к этому могут привести. Дорогу осилит идущий.  

– Каков состав «Клуба лидеров»: что это за люди – по возрасту, 
целям, жизненным интересам? 

– У нас только владельцы бизнеса, так как это – один из критериев. При этом 
нет отсечки по размеру бизнеса – есть как малый бизнес, так и крупный, но в ос-
новном, конечно, средний. Предпринимателям малого и крупного бизнеса инте-
ресно друг с другом, ведь у них есть общая ценностная база. У нас клуб, который 
ориентирован не только на развитие нас самих, но и вовне. В основном приходят 
те, кто реализует какую-то свою инициативу. И дальше на этом пути в процессе 
знакомства и общения возникает много бизнес-контактов, новых ресурсов и воз-
можностей. Когда мы начинали восемь лет назад, то средний возраст членов клу-
ба составлял 42–43 года, и большей частью это были предприниматели, которые 
с нуля сделали свои компании. Сейчас средний возраст немножко снизился, по-
тому что приходит много ребят молодых. Наверное, сегодня это лет 37–38.  

– Что «Клуб лидеров» дает своим участникам?  
– Во-первых, это доступ к очень большому количеству информации о различных 

мерах поддержки, государственных программах и инструментах, которые предо-
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ставляет федеральная и региональная власть. Это основное. Второе: любой пред-
приниматель, вступивший в члены клуба, получает доступ к контактам всех других 
членов – это почти 400 человек, причем не только в Санкт-Петербурге и Москве, но 
и в регионах. То есть ты можешь увидеть его бизнес, и человек будет тебе отвечать 
и взаимодействовать. В-третьих, мы предлагаем доступ к достаточно большой ли-
нейке мероприятий, которые проводим на регулярной основе, а в месяц это более де-
сяти мероприятий разного формата. В том числе наши внутренние деловые завтраки, 
где можно поделиться актуальной информацией, узнать ее из первых уст – у кого что 
на рынках происходит, какова ситуация, как меняются логистические цепочки. И это 
всегда завершается какой-то практической составляющей. То есть это не просто 
встреча, а разговор, который продолжается обработкой прозвучавших инициатив 
и достижением практического результата. Важно отметить, что «Клуб лидеров» – это 
доступ к федеральной площадке, потому что это федеральная структура, и на москов-
ской площадке клуба проходит много интересных активностей. 

– То есть если предприниматель принимает для себя модель 
своей жизни в обществе, то он в «Клубе лидеров» может просто 
сильно сэкономить себе время и ресурсы, чтобы найти новые 
пути и возможности для развития себя и для участия в каких-то 
изменениях вокруг? 

– Это именно так, да. Но помимо экономии ресурса и времени, что для любого 
предпринимателя критически важно, это еще и доступ к информации, которую 
ты сам бы искал с трудом или нанимал бы обученных людей. А здесь ты можешь 
концентрированно получить всю эту информацию. И самое главное – мы же не 
являемся какими-то безоговорочными лоялистами, у нас все здравые и адекват-
ные люди, и наш формат взаимодействия с властью строится в том числе и на 
конструктивной критике. То есть мы можем быть с чем-то не согласны, но вы-
ражая это несогласие, предлагаем те изменения, которые необходимы, а потом 
готовы их отстаивать и помогать реализовывать. В этом смысле это конструктив-
ное партнерство. В последние два года с учетом ковида в клуб стало приходить 
очень много предпринимателей, которым прежде это было не нужно и они даже 
об этом не задумывались. Это представители таких сфер, как ресторанный или 
гостиничный бизнес. Или кинотеатры, которые очень сильно пострадали в пан-
демию и вынуждены были обращаться за поддержкой, а для этого им приходи-
лось объединяться. А сейчас – тем более, и эта актуальность выросла еще в разы. 
И самое главное, что хотелось бы отметить: мы не отстаиваем интересы какой-то 
одной компании в ущерб другим. Мы поддерживаем те инициативы, которые 
способны создавать отраслевые улучшения.  

– Как бы вы обозначили атмосферу во взаимодействии между 
членами клуба? 
– Она очень дружелюбная, и в Санкт-Петербурге мы называем себя одной 

семьей. У нас очень низкий уровень текучки. С начала 2014 года – более 80 про-
центов продлений. Костяк за этот период весь сохранен, и клуб просто каждый 
год прирастает новыми членами. Мы уже очень многое вместе прошли, и некото-
рые из членов клуба стали друзьями и постоянно ходят друг к другу в гости, дру-
гие превратились в партнеров по бизнесу, сделали много совместных проектов. 
И за это время почти не было каких-то корпоративных конфликтов. Мы всегда 
ориентированы на то, чтобы приходили новые люди и могли нас усиливать, хоть 
мы и достаточно закрытый клуб. Тем не менее, мы всегда рады новым людям, 
если они соответствуют нашим ценностям и критериям. 

– А у вас лично, как у лидера, есть ли какие-то собственные клю-
чевые правила? 
– Да. Если говорить про бизнес и партнерство, то есть три ключевых правила. 

Первое – начинать, представляя конечную цель. Второе – понимать, в чем кон-
кретно состоит твое конкурентное преимущество и как его можно капитализиро-
вать. И третье – собирать сильную команду, которую именно ты делаешь спло-
ченной и потом сам можешь мотивировать на работу в долгосрочных проектах. 
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Помимо экономии  
ресурса и времени, 
что для любого  
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ГЛАВНОЕ – ЭТО ЛЮДИ
Наш собеседник – предприниматель,  

социальный инженер и философ, основатель  
и лидер делового клуба «Эталон»

ЯРОСЛАВ 
СОКОВНИН

– Помимо роли лидера серьезного предпринимательского сооб-
щества, делового клуба «Эталон», у вас есть и бизнес-деятель-
ность, от которой вы, видимо, отталкивались при создании 
сообщества. А как вы сами для себя определяете: кто вы сейчас?
– Бизнесом начал заниматься в 2004 году, создав компанию, связанную с си-

стемами безопасности – охрана, сигнализация, видеонаблюдение. Тогда же 
много работал с персоналом, создавал команду и понял, что мне это действи-
тельно интересно. Параллельно у меня было еще несколько компаний, и вот 
лет через 10 обнаружил, что больше занимаюсь именно людьми, нежели непо-
средственно бизнесом. Я понял, что мне нравится объединять людей, нравит-
ся их развивать. Я создал дружелюбную, даже семейную атмосферу в команде, 
в бизнесе. И понял, что это мое. Поэтому после продажи основной части бизне-
са решил продолжать работать с людьми. Кроме того, вокруг меня было много 
предпринимателей с запросом на общение с коллегами из бизнес-среды – я за-
метил эту потребность, и мы с партнером запустили деловой клуб, практически 
сразу же ставший востребованным.

Сейчас я себя определяю как предпринимателя, социального инженера 
и даже философа. Потому что, отвечая на возникающие в клубе вечные фило-
софские вопросы, удается находить смыслы, которые бы действительно объ- 
единяли людей. Возможно, именно в этом мой талант и призвание.

– Почему вы в свое время решили, что именно в форме делового 
клуба можно реализовать эти потребности общения с людьми, 
помощи им?

– Скажу честно, сам я здесь не выбирал, так сложились обстоятельства. Так 
бывает: судьба повернулась в эту сторону, а я лишь вошел в этот поток.

– Какую цель вы ставили перед собой при строительстве сооб-
щества, когда начали эту работу уже совершенно сознательно 
и практически? 

– Мой опыт показывает, что люди естественно равняются на успешных лю-
дей, и в зависимости от того, какие ценности те транслируют, таким со време-
нем становится и само общество. Поэтому мы стали отбирать и объединять не 
только состоявшихся предпринимателей, но и осознанных, нравственных. Тех, 
кто заботится о сотрудниках, не портит экологию, думает не только о прибыли. 

Интервью Владимир Юринов
Фото Юрий Цой
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Нам удалось сформировать свой небольшой мир – деловой клуб, в котором есть 
определенная культура, мировоззрение, этика. Важно было не просто собрать 
предпринимателей, чтобы они общались и развивали бизнес, для этого есть 
другие бизнес-сообщества. Действительно важно, чтобы в нашем клубе объеди-
нялись люди нравственные. Тогда будет и позитивное влияние на социум, а это 
глобальная цель

– А зачем вообще предпринимателям 
нужны подобные сообщества? В чем 
их главный смысл?

– Предприниматель – человек целеустрем-
ленный, нацеленный на результат и умеющий 
этого результата добиваться, но очень сильно 
погруженный в определенную сферу. Как пра-
вило, он годами развивает свой бизнес полно-
стью погружаясь в дело, поэтому ему может 
не хватать определенной широты мышления. 
При этом и сам он на каком-то этапе начинает 
чувствовать, что чего-то не хватает, что есть 
определенная узость восприятия. Он начина-
ет искать общения в кругу равных по интере-
сам и приоритетам, но часто обнаруживает, 
что выстроить его не может. 

Ведь он общается либо со своими сотруд-
никами, оставаясь в том же герметичном 
кругу, либо с друзьями-приятелями, но это 
далеко не всегда предприниматели, и у него 
мало с ними общих тем для обсуждения, 
особенно касающихся профессионально-
го развития. Вот эту задачу и решают биз-
нес-клубы. Часто само попадание в среду таких же мотивированных пред-
принимателей помогает человеку пробить какой-то стеклянный потолок, 
найти новые идеи, расширить горизонт мышления. Кроме того, благодаря 
подобному сообществу человек ведь может и решить проблему одиночества. 
Знаете, как часто бывает? Ты находишься на вершине, но ты там один, а по-
требность с кем-то понимающим обменяться мнениями, получить поддерж-
ку, просто быть выслушанным – никуда не девается. Поэтому нам так важно 
поддерживать в клубе атмосферу искренности и открытости, чтобы удовлет-
ворять эту потребность людей быть с кем-то в контакте, постоянно ощущать 
взаимопонимание. 

– Какие основные возможности «Эталон» дает своим членам?
– Окружение. Исключительное окружение. И это самое главное! 
«Эталон» – это не бизнес-школа, это клуб. А клуб – это люди. И когда 

человек вступает в клуб, то первое, что он получает – выход на людей опреде-
ленного уровня. На тех, кто уже умеет делать определенные обороты, имеет 
несколько лет бизнес-опыта и штат сотрудников – то есть на людей, умеющих 
решать задачи бизнеса и имеющих опыт, которым могут поделиться. Благо-
даря наличию такого окружения могут реализовываться различные форматы, 
где резиденты могут общаться в малых группах, послушать интересного вы-
ступающего или даже просто поиграть в пейнтбол, посетить досуговые и се-
мейные мероприятия. Помните, я говорил, что клуб также решает проблему 
одиночества? 

Бывает, вместе мы занимаемся благотворительностью, общественной дея-
тельностью, помощью детям. В клубе существуют самые разные форматы, ко-
торые помогают резидентам реализовываться и просто отдыхать, и мы всегда 
открыты и прислушиваемся к новым идеям, потому что нам самим это действи-
тельно интересно! Я бы сказал сейчас, что основатели клуба – его самые актив-
ные участники. 

Бизнес-клубы,  
где человек может 
пообщаться  
с такими же, как 
он сам, позволяют 
предпринимателю 
пробить какой-то 
стеклянный потолок, 
найти новые идеи, 
расширить  
горизонт  
мышления

93



– Чтобы стать лидером, нужно иметь какой-то внутренний се-
крет и правила, которых нет нигде. Каковы основные секреты, 
которые помогли «Эталону» стать тем, кем он стал?

– Первое – чтобы дело стало успешным, нужно выделять на него значитель-
ное время, этим постоянно заниматься. Бывает, что предприниматель решил 
реализоваться, между делом запустил тусовку, и часто эти тусовки не выжива-
ют. Потому что такой легкомысленный подход неверен и неэффективен. Я же 

вложил в это много сил и времени – уверен, 
это залог того хорошего результата, который 
есть сейчас. Я обучался, ходил на разные кур-
сы, разбирался в нюансах. В общем, выклады-
вался по полной.

Второе. Люди могут объединяться вокруг 
потребления, например, вокруг какого-то ре-
сурса или мероприятий, однако с течением 
времени эти ресурсы исчерпываются и есте-
ственным образом надоедают: скучно много 
раз посещать типовые события. Я понял, 
что есть нечто вечное и динамичное, что 
не вызывает пресыщения, – это отношения, 
общение. Именно в контакте друг с другом 
люди постоянно черпают удовлетворение 
и хотят иметь эти отношения долго.  Тре-
тье – наличие идеологии, смыслов, которые 
мы в клуб закладываем, и ценностей, кото-
рыми прошита наша клубная культура. Это 
то, что позволяет длить отношения и суще-
ствование самого клуба. 

– Можете описать миссию «Эталона»? Не так, как она сформули-
рована в документах, а как вы сами ее чувствуете.

– Для меня важно создать сообщество предпринимателей, здоровое 
и уважаемое, которое, в первую очередь, способствовало бы развитию каж-
дого его члена, развитию его личности, чтобы это сообщество было в пол-
ной мере ресурсным – позитивно влияло на его бизнес, помогало ему расти. 

Поверьте, если люди в клубе развиты как личности и если у них все в поряд-
ке с бизнесом, то они уже положительно влияют на процветание нашей стра-
ны, просто являясь образцом и примером. А также они создают новые рабочие 
места, платят налоги, – осознанно подходят к себе, бизнесу, стране. Верят в то, 
что они способны многое изменить к лучшему, и делают это естественно, без 
принуждения. Вот в этом и есть миссия нашего клуба.

– Что можно посоветовать предпринимателям, которые нахо-
дятся сейчас в активной фазе развития своего бизнеса – тем, 
кому сейчас 30–40 лет?

– Рекомендую предпринимателям не замыкаться на своих интересах и учить-
ся выстраивать отношения с людьми: будущее за объединениями.

Потому что время сейчас непростое, а надвигаются, я думаю, еще более 
непростые времена. И самое важное, что у человека есть, – это те отношения, 
которые он выстроил с другими людьми. Потому что если ты окружен силь-
ными людьми, которые тебе доверяют, тебя любят, ценят и уважают, – ты 
прорвешься через любые сложности. А если таких людей нет, а есть только 
ресурсы, то, скорее всего, тебя и будут воспринимать как кормушку, как чело-
века, с которого можно что-то получить. Поэтому если человек смотрит шире, 
находит людей и выстраивает с ними отношения, нацеленные на взаимные 
интересы, тогда он постепенно обзаведется большим количеством друзей. 
Как говорится, не имей сто рублей, а имей сто друзей. Часто про второе у нас, 
к сожалению, забывают. 

Если в деловом  
сообществе объе-

динены люди  
нравственные,  

то оно будет  
оказывать  

позитивное  
влияние  

на социум
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Самое важное, что 
у человека есть, – 
отношения, кото-
рые он выстроил 
с другими людьми. 
Потому что если  
ты окружен силь-
ными людьми,  
которые тебе 
доверяют, тебя 
любят, ценят  
и уважают, –  
ты прорвешься  
через любые 
сложности

Полная 

видеоверсия  

интервью
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ЮЗЕФ 
МАРКОВСКИЙ

На вопросы «ЧД» отвечает президент  
бизнес-клуба «Эквиум Норд-Вест». 

МОЕ ГЛАВНОЕ 
ПРАВИЛО –  

БЫТЬ ПОЛЕЗНЫМ

– Давайте начнем с вашего небольшого рассказа о себе. Каким 
вы видите себя в этом мире, на рынке, в бизнес-среде? 

– Я окунусь в прошлое – туда, откуда я пришел. Я застал еще СССР, то есть 
времена, когда никакого бизнеса в принципе не существовало, и когда было по-
нимание, что попытки что-то сделать и продать находятся вне закона. А в мире 
есть категория людей, которых я бы назвал предпринимателями с рождения, 
и они прямо с детства хотят зарабатывать.

Мой первый бизнес-проект состоялся в восемь лет, когда у меня были игру-
шечные солдатики, и я понял, что просто играть в них неинтересно. Поэтому 
я решил их продать и заработать денег. Рассказал всем своим друзьям, что сто-
ят солдатики столько-то, они пошли к родителям, но те денег не дали, сказав, 
что это очень дорого. И тогда я решил пойти другим путем. У меня был бара-
бан, я вырезал в нем дырку, закинул в него солдатиков, взял удочку. И говорил 
ребятам, мол, поймаешь из барабана на удочку – солдатик твой. В итоге я про-
дал солдатиков даже дороже, чем хотел. И вот так начался мой путь предпри-
нимательства в возрасте восьми лет. 

Я застал все периоды перемен в стране, а в 1993 году уже открыл фонд под-
держки развития малого бизнеса и предпринимательства. То есть, когда СССР 
развалился, я был готов к этому и понимал, куда дальше в этой неопределен-
ности двигаться. И всю жизнь у меня было много разных проектов, которые 
я воплощал. 

– Этот азарт предпринимательства сохранился до сих пор?
– Мне всегда нужно погрузить себя в среду, где глаза горят, где есть драйв, 

желание двигаться и создавать, потому что существует такой синдром – пред-
принимательское одиночество. Мы погружены в свои процессы – работа-дом, 
работа-дом. И все коммуникации ограничиваются друзьями в выходной, и то 

Интервью Владимир Юринов
Фото Юрий Цой
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в редких случаях. Получается, что ты выпадаешь из социально-предпринима-
тельской сферы деятельности. Это минус, потому что ты живешь в своих раз-
мышлениях, проектах, но фактически не черпаешь информацию извне. 

Я для себя осознал, что есть такая потребность, и стал искать разные сооб-
щества по России. Обратился к своим товарищам, которые меня сводили в раз-
ные клубы, но клуба, отвечающего моему запросу, так и не встретил, потому что 
все они были больше про политику и меньше про бизнес.

 Это не для меня, но это нормальная история, и она тоже должна существо-
вать, просто мне хотелось быть среди тех, кто готов развиваться и расти.

И я попал в клуб «Эквиум» – пообщался, мне понравилось. Я состоял в нем 
уже год, когда появилось желание заняться его развитием в Санкт-Петербурге. 
Я сказал, что готов включиться, что-то делать. Мне интересно создавать то 
окружение, тот мир, в котором я хотел бы 
находиться и жить.

– Чем «Эквиум» отличался от 
остальных?
– Люди в нем нацелены на то, чтобы от-

давать, на взаимопомощь. Во многих клубах 
собраны люди абсолютно всех категорий, 
профессий, не собственники бизнеса, а про-
сто коучи и бизнес-тренеры. Тем самым 
нет некой целевой аудитории. А «Экви-
ум» – клуб именно собственников бизнеса, 
предпринимателей. И именно этой позиции 
я старался придерживаться, создавая клуб 
в Санкт-Петербурге и начиная подбирать 
людей. 

Самое важное на этой стадии, что ты сам 
должен участвовать в подборе, в интервью. 
Люди идут на людей, и очень ценно было 
создать первый состав из лидеров предпри-
нимательства. Поэтому я и подбирал людей 
с похожими целями – расти, развиваться, 
реализовывать новые полезные проекты, 
которые реально несут пользу. И вот в этом 
году нам исполнится уже четыре года, и за 
это время мы были признаны лучшими сре-
ди семнадцати клубов в России.

– Что сейчас «Эквиум Норд-Вест» 
дает своим участником? Каков их 
общий портрет – возраст, сферы деятельности, доход?
– «Эквиум» – это клуб, для которого надо созреть. У нас очень много пред-

принимателей, которые побывали в разных клубах, а потом пришли к нам 
и говорят: «Вот теперь я нашел то, что искал». Ведь пока не попробуешь – не 
узнаешь. 

«Эквиум» – это правильный выбор, но к нему надо быть готовым. Даже ког-
да я общаюсь в интервью с предпринимателями, которые сюда приходят, то 
задаю вопрос: «А для чего вам “Эквиум”?» И если у человека есть это понима-
ние, если я вижу, что этот вопрос в нем откликается, – значит, он наш потенци-
альный резидент. Потому что мы объединяем только тех, с кем у нас сходятся 
ценности. Инородное тело ведь всегда отторгается, и если ты пришел с други-
ми ценностями, то в этом клубе тебе не прижиться. 

Все мы в разном возрасте проходили этапы, когда появлялись первые деньги, 
хотелось потусоваться, каких-то понтов. Со временем успокаиваешься и понима-
ешь, что уже все это было и это не является действительно определяющим факто-
ром в жизни. И ты ищешь ту среду общения, где больше про человеческий фактор.

Когда я общаюсь 
с предпринимателя-
ми, которые к нам 
приходят, то задаю 
вопрос: «А для чего 
вам “Эквиум”?»  
И если у человека 
есть это понимание, 
если я вижу, что этот 
вопрос в нем от-
кликается, – значит, 
он наш потенциаль-
ный резидент
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– То есть это вовсе не стартаперы, а те, кому уже по 40–50 и кто 
в бизнесе лет по 10?

– Да, средний возраст нашего резидента – 38 лет. То есть это человек, со-
зревший на свой проект. Мы рассматриваем заявки потенциальных резидентов 
с оборотом минимум от 50 миллионов в год, в противном случае заявка даже 
не попадает на рассмотрение. Каждый из резидентов должен быть чем-то по-
лезен для других, потому что это самое важное в клубе – быть полезными друг 
для друга. Именно так возникает энергия обмена, когда один помогает другому, 
а тот ему.

– Каковы основные мероприятия 
клуба для его членов?

– Это не наше изобретение, но уни-
кальный ресурс, который предприни-
матель должен встраивать в свой бизнес 
и относиться к этому очень вниматель-
но, – совет директоров. Я называю это 
еще фокус-группой и объясняю так: вы 
приходите на совет директоров, в ко-
тором участвуют собственники бизнеса 
из разных сфер, которые хотят помочь 
в вашем вопросе, работают с вами че-
тыре часа, помогая совершить какой-то 
рывок. Тот вопрос, который у вас есть 
и который вы никак не можете решить. 

С сотрудниками сделать это невозможно, а здесь люди посторонние – это люди, 
заточенные именно на то, чтобы вам помочь. А потом и вы сами оказываетесь 
в этой роли и помогаете другим.

– То есть все помогают найти идеи, чтобы с их помощью решить 
проблему в бизнесе одного из членов клуба?

– Да, ведь самое главное – опыт. Ты не можешь фантазировать, потому что 
это ложный путь. Если ты сам через это не прошел, то как ты можешь другому 
советовать? Все советы у нас в клубе – именно из практики. Если ты это прошел, 
если у тебя есть кейс, тогда познакомь партнера с ним, но только если это прак-
тика, а не теория. А дальше – неважно, позитивно это или негативно. Человеку 
важен любой результат, он сделает к нему дорожную карту.

– Есть у вас какие-то личные правила совместной настройки 
с коллегами, одноклубниками, партнерами?
– Основа всего – и бизнеса, и коммуникации – польза. Это вещь, которая есть 

и в природе. С неандертальского периода люди объединялись в группы для 
совместной охоты, и так этот мир существует до сих пор. 

Мое правило – быть полезным. Если я общаюсь с кем-то, то узнаю, чем могу 
быть полезен. Отдающие люди – это люди, которые окружают себя теми, кто 
тоже хочет помогать и отдавать. Также и в бизнесе: если ты готов делать полез-
ный продукт, то люди пойдут за тобой. Это основа основ.

– У вас есть какие-то гостевые посещения клубных встреч, на ко-
торые можно прийти и посмотреть, как все происходит?
– Периодически бывают мероприятия, когда мы собираемся в таком формате. 
Еще я запустил YouTube-канал, где можно меня найти по поиску «Юзеф 

Марковский». Я беру интервью у разных резидентов – это может быть хоккеист, 
мама семнадцати детей, кандидат наук, разные предприниматели. Уже вышло 
порядка десяти выпусков, и каждый в них рассказывает свою историю, которая 
начинается с детства. У кого-то путь в бизнес начинался с рынка, кто-то торго-
вал яйцами на остановках, а кто-то играл в хоккей в НХЛ. Все по-разному, но 
эти истории очень интересны. 

С неандертальского 
периода люди объ-
единялись в группы 
для совместной охоты, 
и так этот мир суще-
ствует до сих пор
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Ты не можешь 
фантазировать, 
это запрещено, по-
тому что это лож-
ный путь. Если ты 
сам через это не 
прошел, то как ты 
можешь другому 
советовать? У нас 
все советы – имен-
но из практики

Полная 

видеоверсия  

интервью
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МОЛОДЕЮЩАЯ 
РОСКОШЬ

Глава Роллс Ройс в России Франк Тимман рассказал, почему 
молодеют их клиенты, какие компетенции нужны в ближайшее время, 

как меняется понятие роскоши и через какую замочную скважину  
можно подглядеть за сборкой желанного авто.

– Можем ли мы сейчас сказать, что 
живем в эпоху глобального перехода 
на иную модель или иные модели 
управления? Какие тренды измене-
ний уже сейчас наиболее устойчивы 
и можно сказать, что будут только 
нарастать?

– Ключевой принцип нашей бизнес-моде-
ли управления – ориентироваться на клиента 
в каждом решении. Мы оперируем в очень узкой 
нише и работаем с самыми требовательными 
клиентами в мире, поэтому мы не можем позво-
лить себе метод проб и ошибок. 

Ландшафт рынка предметов роскоши ме-
няется, и чтобы сохранить свои лидирующие 
позиции, мы обязаны уметь предвосхищать ме-
няющиеся потребности клиентов. В этом отно-
шении наш бизнес-подход способен выдержать 
вызовы будущего, ведь мы поистине клиенто-

центричная компания. Наши близкие отношения с кли-
ентами и глубокое понимание их интересов – главное 
преимущество нашего бизнеса. Благодаря этому подходу 
каждый наш продукт в точности попадает в интересы 
целевой аудитории, за счет чего мы сохраняем актуаль-
ность бренда.

В будущем мы планируем выстроить еще более тесную 
связь с клиентами – в том числе и в цифровом поле. В про-
шлом году мы запустили собственное приложение под на-
званием Whispers, оно является закрытым клубом владель-
цев автомобилей Rolls-Royce и открывает доступ к миру 
Rolls-Royce. Whispers позволяет нам оставаться на связи 
с клиентами в любой ситуации, создавать для них уникаль-
ные опыты и впечатления в любые времена – даже в пан-
демию. В приложении Whispers клиент может напрямую 
общаться по видео с руководством компании, экспертами 
и мастерами Rolls-Royce. К примеру, можно виртуально 
обсудить с дизайн-командой идеи отделки будущего авто-
мобиля или даже понаблюдать за его сборкой на линии. 

Текст Тихон Петров
Фото PR служба  компании Роллс Ройс

102 Человек Дела    август 2022 



103



– Как сейчас меняется структура це-
левых аудиторий? Что происходит 
с предпочтениями ЦА, какие запро-
сы выходят на первый план? Как вы 
и ваша команда реагируете на это, 
что модернизируете?
– За последнее десятилетие у нас существенно 

изменилась аудитория. Средний возраст клиен-
та Rolls-Royce упал на 10 лет, что отражает изме-

нения в бизнесе – сегодня талантливый молодой человек 
с умной идеей может намного быстрее построить успешное 
дело и состояние. Кроме того, мы видим растущую долю 
женщин среди клиентов. Модельный ряд Rolls-Royce отра-
жает эти изменения: Ghost, Wraith, Dawn и Cullinan пред-
ставляют современную интерпретацию ДНК Rolls-Royce 
и отвечают стилю жизни более молодой аудитории. 

Наша команда пристально следит за меняющими-
ся интересами и потребностями разных сегментов на-

МЫ РАБОТАЕМ С САМЫМИ  
ТРЕБОВАТЕЛЬНЫМИ КЛИЕНТАМИ В МИРЕ,  
ПОЭТОМУ ОБЯЗАНЫ УМЕТЬ ПРЕДВОСХИ-
ЩАТЬ ИХ МЕНЯЮЩИЕСЯ ПОТРЕБНОСТИ
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шей аудитории. К примеру, несколько лет 
назад мы определили новую категорию кли-
ентов – они добились успеха именно благо-
даря готовности идти на риск и разрывать 
шаблоны. Вместо строгих костюмов они вы-
бирают уличную моду, используют блокчейн, 
а не банки, и меняют аналоговый мир своими 
цифровыми изобретениями. Они создали но-
вые культурные коды роскоши, предпочитая 
темную эстетику, смелый дизайн и уверен-
ный характер. Эти клиенты захотели полу-
чить более дерзкое, темное воплощение Rolls-
Royce, продукт, который будет отражать их 
жизненную позицию и взгляд на роскошь. 
В ответ мы создали Black Badge – альтер эго 
моделей Ghost, Wraith, Dawn и Cullinan. Этот 
шаг был, без сомнения, успешен: сегодня на 
Black Badge приходится более 27% мировых 
продаж. 

Другой пример – новый Ghost. Эта модель отражает 
минималистский подход к дизайну. За последние годы 
мы стали свидетелями эволюции отношения к роскоши, 
которая характеризуется минимализмом, лаконичностью 
и акцентом на содержание. Это движение заключается 
в уходе от обильных украшений и ненужных деталей 
в пользу качества материалов, этот тренд уже наблюдает-
ся в сфере архитектуры, моды, ювелирного искусства и ди-
зайна суперъяхт. 

Запуск Ghost пришелся как нельзя кстати, ведь сегодня 
клиенты еще больше фокусируются на возврате инвести-
ций. Они еще более осознанно подходят к тратам, опи-
раются на содержательность и реальную ценность при 
выборе источников вложений. 

Мы в этом плане занимаем выгодные позиции, ведь 
исторически именно в этой подлинной ценности заключа-
ется сила бренда. Кроме того, мы постоянно развиваем-
ся и адаптируемся под меняющиеся предпочтения наших 
клиентов.
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– Чему должны научится управленцы, 
чтобы быть эффективными и резуль-
тативными в горизонте 10–20 лет? 
Укажите две-три отличительные 
компетенции, которые будут отли-
чать управленцев и лидеров через 
10–20 лет от их состояния сейчас.
– Роскошь – рынок эмоций, и преданность 

делу является жизненно необходимой компетен-
цией. Кроме того, в эпоху технических достиже-
ний важно идти в ногу с этими трендами.

Еще одно ключевое качество для последова-
тельного и устойчивого успеха – это управление 
талантами. У нас в Rolls-Royce, пожалуй, самая 
выдающаяся команда дизайнеров, инженеров 
и мастеров. Их опыт и любовь к делу – наше ко-
лоссальное рыночное преимущество. 

Наконец, крайне важно не останавливаться 
на достигнутом и, несмотря на текущий успех, 
продолжать двигаться вперед. Лидерство идет 
рука об руку с стратегическим видением, нова-
торским мышлением и увлеченностью. И этот 
подход лучше всего описал основатель марки 
Генри Ройс: «Стремись к совершенству во всем, 
что ты делаешь. Возьми лучшее и сделай это 
лучше. Если чего-то не существует, создай его 
сам». 

КЛЮЧЕВОЕ КАЧЕСТВО  
ДЛЯ ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНОГО  
И УСТОЙЧИВОГО УСПЕХА –  
ЭТО УПРАВЛЕНИЕ ТАЛАНТАМИ
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БУДУЩЕЕ – 
ЗА ТЕМИ, КТО 
ВСЕГДА ГОТОВ 
УЧИТЬСЯ
Основатель и президент компании «Адвекс» Александр Романенко  
в интервью «ЧД» рассказал о своем видении пути, который 
преодолело предпринимательство в России за последние 20 лет,  
о том, какие изменения необходимы рынку недвижимости, а также  
о том, как спортивное прошлое помогало ему добиваться успехов  
в бизнесе

– Существует довольно потрепанная фигу-
ра речи о том, что «политика – это искусство 
возможного». Многие считают, что бизнес 
в России – по крайней мере, на сегодняшний 
день,– это, напротив, искусство невозможного. 
Согласитесь с подобным утверждением?
– Соглашусь, что делать бизнес в России очень сложно, 

но мне повезло. На первые заработанные деньги в коопе-
ративе я полетел в Америку постигать азы бизнеса, по-
лучил образование по менеджменту в Калифорнийском 
университете и получил лицензию агента по недвижимо-
сти, когда в России еще не было понятия о праве собствен-
ности. Эти знания, полученные мной в США, помогли 
«Адвексу» не только выжить в самые сложные кризисные 
времена, но и с каждым разом становиться сильнее и уве-
личивать свою долю рынка.

И еще одно обстоятельство. Любой бизнес – это в пер-
вую очередь люди, люди, его созидающие, пестующие, как 
малое неразумное дитя. В начале пути у нас была славная 
команда. Но практически все, с кем я начинал в начале де-
вяностых годов, сошли с круга, не достигнув в этом деле 
значительных высот и громких успехов. Например, из сем-
надцати компаний-учредителей Ассоциации риэлторов 
Санкт-Петербурга сегодня на рынке остались лишь две – 
«Адвекс» и «Росстро».

В том, что нам удалось выжить, сказалось и мое спор-
тивное прошлое, которое научило меня всегда бороться до 
конца и никогда не сдаваться. А бизнес в России всегда 
было вести трудно. И в начале пути, когда был провоз-
глашен принцип «разрешено все, что не запрещено», ре-
ализация которого на практике давала феноменальные 
возможности для роста, развития и получения прибыли. 
И сейчас, когда уже прошло время «малиновых пиджаков», 
но взамен пришла эпоха, когда на рынке диктуют прави-
ла крупные игроки с участием государственного капитала. 
Проникновение государственных институтов во все сфе-
ры бизнеса становится все заметнее. «Регулировки» рын-
ка, набор запретительных мер, рост фискальной нагрузки 
душат, в первую очередь, средний и мелкий бизнес. Вы-
бранные государственные ориентиры на государствен-
ные монополии, крупные и сверхкрупные олигархические 
структуры с благой, на первый взгляд, целью максималь-
ного пополнения госбюджета за счет этой сферы привели 
к существенному перекосу в экономической и денежно-кре-
дитной политике страны. Сравните, например, Россию 
и Италию – не самую богатую страну Европы. По объему 
ВВП наши экономики достаточно близки. Так вот: в Ита-
лии 75 процентов налоговых поступлений в бюджет дает 
именно малый и средний бизнес. У нас все происходит 
с точностью до наоборот.

Интервью Михаил Ярцев
Фото Юрий Цой и PR служба компании «Адвекс»
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И последнее, так как эта тема для меня всегда была 
важна, не давала и не дает покоя как болевая точка. 
В определенных кругах принято считать, что все беды 
России исчерпываются масштабом коррупции в стране. 
Мои беседы с одним из величайших экономистов ХХ 
века Эрнандо де Сото, крупнейшим в мире специалистом 
по «теневой» экономике, который в свое время по мое-
му приглашению любезно выступил главным спикером 
на петербургском Всемирном конгрессе FIABCI, убедили 
меня в ином. В любой стране мира, будь то самые благо-
получные по всем рейтинговым исследованиям Швейца-
рия или Новая Зеландия, существует теневая экономика. 
И коррупция существует. И в том, что в России государ-
ственные структуры сплошь и рядом интегрированы 
в бизнес, тоже нет большой беды. Участие государства 
в экономике в некоторых отраслях очень даже неплохо. 
Беда в ином – в сращивании власти и олигархического 
капитала в России, в отсутствии здоровой конкуренции 
и экономических и правовых реформ, чрезвычайной сла-
бости общественных институтов, в первую очередь 
института прав собственности и гражданских прав. 
И государство отворачивается от любого иного бизне-
са, потому что основные финансовые потоки получает 
от реки под названием «Олигархия». А если бы к этой 
реке добавить не менее мощное, сформированное сотня-
ми тысяч притоков от мелких фирм и ИП, то выиграли бы 
все! И собственники и работодатели, и наемные рабочие 
и служащие, и государство.

– Иногда вы сетуете на то, что в России так до 
сих пор и не принят общий Закон о риэлтор-
ской деятельности, а ведь покупка жилья для 
98 процентов россиян остается самой крупной 
сделкой в жизни. Что каждый самозванец, ни-
чем не рискуя, может назвать себя «риэлто-
ром», являясь на деле просто черным макле-
ром. А только что вы сказали, что «сегодня 
государства на российском рынке слишком 
много». Нет ли здесь противоречия?

– Если вернуться назад, то в 2001 году государство од-
ним махом отменило лицензирование более двухсот ви-
дов деятельности, куда попал и риэлторский бизнес. Это 
считалось либерализацией экономики, благим делом. 
Определенная доля здравого смысла в этом начинании 
присутствовала. Действительно, цивилизованный бизнес 
способен сам устанавливать правила игры на пути к всеоб-
щему процветанию и светлому общему будущему. Посыл 
этот был прекрасен, и в моих словах нет ни тени иронии. 
Но он работает только тогда, когда сформирована общая 
культура ведения дел, построены бизнес-отношения в рам-
ках всем известных договоров «заказчик – исполнитель», 
«покупатель – продавец», жестко закреплены обществен-
ным договором обязанности сторон.

А вот достойного уровня культуры ведения деловых 
отношений в риэлторском бизнесе со времени его основа-
ния как не было, так и нет до сих пор. Слишком простым 
и лакомым куском казался и кажется этот очень сложный 
бизнес для людей, наивно полагающих, что именно через 
него лежит кратчайший путь к богатству. И что в сухом 
остатке? Каждый, потративший рублей пятьсот на соот-
ветствующие визитные карточки, стал именоваться гор-

дым именем «риэлтор», весьма смутно представляя себе 
сложность этой профессии. Начинали предоставлять же-
лающим «услуги», в итоге которых очень многие граждане 
лишались своей собственности. Я уж не говорю о поте-
рях единственного жилья или накопленных за всю жизнь 
средств, тщательно сбереженных на покупку новой квар-
тиры, что влекло настоящие человеческие трагедии. Столь 
разные понятия, как «риэлтор» и «бандит-рэкетир», стали 
чуть ли не синонимичны. Это нонсенс, это печально, а еще 
жестче: подобная практика – это преступление со стороны 
государства! 

Здесь нужны конкретные правовые акты, решения, 
направленные на защиту прав всех участников процесса 
купли-продажи недвижимой собственности – и, в первую 
очередь, закон, направленный на защиту прав нашего кли-
ента.

Прежде всего, необходимо установить начальный по-
рог доступа в профессию. Человек, выбравший эту стезю, 
должен получить соответствующую профессиональную 
подготовку, определенный багаж знаний и вообще быть 
«на виду», как, например, на виду находятся нотариусы 
и адвокаты. Ведь никто не попросит незнакомца защищать 
его интересы в суде. А в риэлторском бизнесе на сегодняш-
ний день возможно все. 

И, без сомнения, нужно всемерно повышать общую 
культуру ведения дел. А что ведет к повышению культуры? 
Образование, образование, и еще раз образование!

– Вы начинали, как спортсмен, отдали свою 
молодость беговой дорожке – сначала как 
участник соревнований, а затем и как тренер. 
Насколько это спортивное прошлое помогает 
в бизнес-устремлениях?

– Я никогда не добился бы сколь-нибудь значимых успе-
хов в бизнесе, если бы у меня не было этой самой пресло-
вутой и кому-то набившей оскомину «спортивной закалки». 
В моей достаточно долгой жизни в бизнесе несколько раз 
возникали ситуации, когда любой человек без спортивной 
злости, без этой жажды победы просто бы опустил руки, 
сложил крылья, спрятал бы как страус голову в песок… 
Я мог потерять успешно действующую компанию, быть 
выкинутым на обочину жизни. Но я выстоял и победил!

Не надо заниматься спортом только ради того, чтобы 
стать великим и знаменитым спортсменом. Это под силу 
единицам из миллионов, и тут должно совпасть множество 
различных факторов. Но заниматься спортом ради того, 
чтобы закалить характер, надо обязательно. Это приго-
дится в любой сфере деятельности. Вот и сегодня в свои 
65 я выхожу на старт триатлона, чтобы чувствовать себя 
более энергичным и молодым.

– А если попробовать описать вашу самую боль-
шую удачу и самый большой провал или по-
ступок, который больно и горько вспоминать, 
то что вы назовете?
– Я везучий человек. С огромной радостью, с улыбкой 

вспоминаю, как в начале моей тренерской карьеры мои 
первые ученики росли вместе со мной, как они выполня-
ли нормативы мастеров спорта, становились чемпионами 
и победителями, как мы вместе обретали психологию по-
бедителей. Это были дни лихого безудержного счастья. 
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Такого длинного безоблачно-радостного периода в моей 
жизни не повторилось и, уверен, увы, не повторится боль-
ше никогда. Я был безмерно счастлив и горд, когда в 2012 
году, будучи президентом FIABCI, смог после многолетне-
го перерыва вернуть самую мощную в мире Национальную 
Ассоциацию риэлторов США обратно в число членов Все-
мирной Федерации.

А вот зачеркнуть… Как это ни странно, мне стыдно 
лишь за один момент в моей взрослой жизни. Когда мы 
только-только вставали на ноги, делали первые шаги 
в альтернативной социалистическому укладу экономи-
ке, нам потребовалось перерегистрировать наш первый 
кооператив в совместное предприятие. В нашей команде 
было несколько человек. Вклад каждого в общее дело, 
естественно, разнился. И вот мы с моим ближайшим парт- 
нером перерегистрировали новую фирму на себя, оставив 
остальную команду «за бортом». Сейчас я понимаю, что 
правильней и справедливей было бы включить их в число 
учредителей – время быстро бы расставило все по сво-
им местам. Но то решение до сих пор не дает мне покоя. 
Правда, на будущее оно послужило мне хорошим уроком 
в этике деловых отношений даже в условиях «дикого» ка-
питализма.

– На ваш взгляд, главные итоги развития 
предпринимательства, частного бизнеса в по-
следние 10–20 лет – они какие? 
– В середине 1990-х годов после принятия закона о ко-

операции в России начался стремительный рост частного 
бизнеса. Но это был очень рискованный бизнес в абсолют-
но непредсказуемой среде. Было совершенно непонятно, 
сколько в следующем месяце надо будет платить своей 
«крыше». Было непонятно, будет ли существовать завтра 
банк, в котором ты держишь все свои средства. Было со-
вершенно непонятно, что будет с рублем и какой завтра 
будет курс валюты, а это множило риски многократно, осо-
бенно если у тебя были валютные контракты. 

За последние 20 лет произошли серьезные позитив-
ные изменения. Глобальные проблемы, стоявшие перед 
российской экономикой, были успешно разрешены. Эко-
номика с 2000 по 2020 год выросла более чем в шесть раз. 
Позитивный итог этого развития налицо: у нас достаточно 
низкая инфляция, бездефицитный бюджет, внешний долг 
практически отсутствует. Бизнес уже не платит бандитам 
за «крышу», у нас достаточно стабильный рубль, да и на-
логи в достаточной степени адекватные.  

Вроде бы успехи налицо. Но если мы будем смотреть 
на позиции частного бизнеса, то определенное отстава-
ние от лидеров мирового рынка постепенно увеличива-
ется. Если взять нашего восточного соседа – Китай, то 
его экономика за те же 20 лет выросла более чем в 10 раз. 
Замедление нашего развития можно хорошо наблюдать 
по динамике ВВП – если в первые 10 лет экономика при-
бавляла по 7–8%, то последние годы – по 1–1,5%, что для 
развивающегося рынка очень мало. Здесь мы проигры-
ваем не только Китаю, но даже Турции. В чем основная 
причина? Как мы уже говорили, главный стратегический 
момент в том, что государство в последние 10 лет стало 
активно входить в различные сегменты экономики. Это 
касается всех ключевых отраслей бизнеса, не только до-
бывающих компаний и банков. Почему это плохо для 

экономики? Когда есть свободная конкуренция, есть ро-
тация компаний и руководителей, вперед выходят наибо-
лее талантливые и сильные. Они и двигают экономику. 
Когда ротации нет, наступает стагнация. К сожалению, 
мы этот процесс наблюдаем в России, и именно он оказы-
вает отрицательное влияние на темпы развития предпри-
нимательской деятельности. 

К тому же в России за 70 лет советской власти были 
забыты такие понятия, как бизнес-культура и воспита-
ние людей бизнеса. Уверен, если провести среди наших 
граждан опрос на тему, хотят ли они заниматься бизне-
сом и брать на себя ответственность, то в сравнении с ев-
ропейскими странами наши показатели будут раза в три 
меньше. Этому надо тоже учить, и надо, чтобы наши со-
граждане уважали частных предпринимателей и их труд. 
А для этого они должны видеть не только положительное 
отношение государства к людям, которые занимаются 
мелким и средним бизнесом, но и помощь с его стороны. 
Сегодня этого нет.

Если подводить итог, то, на мой взгляд, на сегодняш-
ний день частный бизнес после периода достаточно бур-
ного роста в начале нулевых переживает трудные времена.

– Какие главные точки роста вы видите для 
компаний и их руководителей? Как, с вашей 
точки зрения, изменятся стили управления ко-
мандами и проектами? 

– Несомненно, успех бизнеса во многом зависит от ли-
дера компании или проекта. Только люди, которые обла-
дают колоссальной энергетикой, знаниями, харизмой, мо-
гут быть успешными и вести за собой людей. Например, 
сам я многому научился у первого президента Ассоциации 
риэлторов и домостроителей Александра Макарова. Од-
нако, хотя от лидера зависит очень многое, совершенно 
очевидно, что в одиночку невозможно построить успеш-
ный бизнес. У лидера должна быть команда, и его умение 
правильно подобрать команду единомышленников явля-
ется гарантией будущего успеха. Причем люди команды 
должны быть вовлечены в процесс управления, в принятие 
решений, им необходимо делегировать определенные пол-
номочия. Уверен, именно за такими лидерами и команда-
ми – будущее.

Есть ли такие компании рядом с нами уже сегодня? 
Да. В начале 1990-х мы начинали трудовую деятельность 
вместе с Эдуардом Тиктинским и Александрром Шарапо-
вым. И если говорить о рынке недвижимости, который мне 
ближе, то сегодня именно их примеры вызывают огромное 
уважение. В компании RBI, которую возглавляет Эдуард 
Тиктинский, замечательная команда вовлечена им в твор-
ческий процесс реализации проектов, и поэтому я могу 
назвать именно его одним из лидеров российского девело-
перского бизнеса. Александр Шарапов, который начинал 
когда-то с агентства недвижимости, вырос в предприни-
мателя, реализующего интереснейшие проекты в девелоп- 
менте и гостиничном бизнесе. 

Самое главное, что отличает этих людей, – то, что не-
смотря на успехи, они постоянно учатся, причем не толь-
ко в России, но и у лучших предпринимателей за рубежом. 
Я уверен, у них колоссальный потенциал, и именно за та-
кими людьми – будущее. 
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Сегодняшние собеседники «ЧД» –  
основатели и руководители группы компаний  
«Травелто» Артур Подребенников  
и Никита Челноков

Мы смотрим
на будущее
вместе 

Полная 

видеоверсия  

интервью

Текст Тимофей Кареба и Владимир Юринов 
Фото PR служба «Травелто»
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Бизнес доходных объектов

– Думаю, что люди, которые сейчас занима-
ются недвижимостью, – это герои российского 
рынка, потому что в нынешних условиях зани-
маться инвестициями, привлечением партне-
ров очень непросто. Расскажите о том, чем вы 
заняты, почему вы вдвоем и почему занимае-
тесь бизнесом именно в этой сфере? 
Никита Челноков: Мы с Артуром знакомы с 16 лет, то 

есть уже 20 лет, а это огромный период времени, идем рука 
об руку. И наши общие проекты – это продолжение наше-
го партнерства. Бизнес-опыт у нас составляет 12 лет, так 
как именно 12 лет назад мы организовали нашу первую 
компанию, которая занимается предоставлением допусков 
строительным компаниям. Она до сих пор существует, но 
мы вышли из операционного управления и стали искать 
другие возможности. Нас тогда беспокоил вопрос: если 
мы вдруг перестанем получать прибыль в основном биз-
несе или если с ним что-то случится, то каким у нас будет 
источник средств и возможности для выживания? Тогда, 
а это было где-то пять лет назад, мы начали изучать тему 
инвестирования и искать, куда можно вложить деньги из 
операционного бизнеса – во что-то более надежное и кон-
сервативное. И обратили свое внимание на недвижимость. 
Начали искать разные инструменты извлечения дохода: 
была коммерческая недвижимость (покупали помеще-
ние, а потом сдавали в аренду), был опыт покупки недви-
жимости. Был не очень успешный опыт, когда мы взяли 
квартиру, сделали из нее восемь студий и сдали в аренду. 
И так постепенно мы нащупали инструмент, который дей-
ствительно работает и который перерос в бизнес. Мы 
с Артуром покупали коммунальные квартиры в центре 
Петербурга, делали ремонт и сдавали их по студиям. Это 
уже был апарт-отель. В одной коммунальной квартире по-
лучалось сделать десять студий и сдавать их посуточно 
для туристов. Мы сделали так сначала одну квартиру, по-
том – вторую, затем наняли управляющую компанию. В ка-
кой-то момент поняли, что нам нужна своя управляющая 
компания, и создали ее. А дальше к нам стали поступать 
заявки от инвесторов, которые тоже хотели создать себе 
такой же актив. Так мы создали бизнес «Травелто» – это 
компания, которая создает доходные объекты.
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– То есть у вас два основных направления биз-
неса – строительство и управление?  
Н.Ч.: Верно. У нас есть управляющая компания, кото-

рая управляет и нашими объектами, и объектами инвесто-
ров – даже тех, кому мы их не строили. Так повышается 
эффективность. А также у нас образовался бизнес, связан-
ный с покупкой и ремонтом объектов недвижимости под 
запросы инвесторов. 

– То есть если я хочу получать какой-то пас-
сивный доход, то просто вкладываю деньги, 
а вы под меня оформляете какую-то часть этих 
апартаментов и я получаю какую-то часть до-
ходов с них? 
Н.Ч.: Именно так. Все зависит от возможностей клиен-

та. Если он хочет высокую доходность и имеет достаточное 
количество денег, то может стать нашим стратегическим 
инвестором и участвовать в выкупе объекта недвижимости, 
финансово участвовать в ремонте – и дальше мы с ним бу-
дем продавать студии другим частным инвесторам. Если 
клиент хочет избрать менее рискованную стратегию, что-
бы получать пассивный доход, то и доход этот будет пони-
же. Можно на 3 миллиона рублей купить студию в одном 
из наших апарт-отелей и получать пассивный доход по-
рядка десяти процентов годовых.  

Секрет публичного подхода  

– А как получается, что многие компании меч-
тают о росте в 10–20 процентов, а вы растете 
в два-три раза за год? 
А.П.: Мы нашли уникальную технологию, по которой 

делаем в апарт-отелях кухонные зоны. В результате мы мо-
жем сдавать их как посуточно, так и долгосрочно. И что, 
например, происходило, когда был 2020 год и пришел 
коронавирус? Отели, в которых не было таких кухонных 
зон, туалетов, не могли сдавать апартаменты долгосроч-
но. А наши продолжали работать и приносить прибыль. 
И в этот момент параллельно в соседних домах просто про-
давались за недорого отели, которые не могли принимать 
туристов, но были под кредитами. Мы искали инвесторов, 
собирали сумму и покупали эти почти готовые отели, толь-
ко добавляли туда кухонные зоны и делали ремонт.  

– Вы сейчас не раскрыли какой-то секрет, кото-
рый сейчас украдут? 
А.П.: Нет, это не секрет. Просто не все так делали. 
Н.Ч.: Я бы хотел добавить еще несколько причин на-

шего роста. Артур сейчас рассказал про продукт, а есть 
еще другая сторона – бизнес-процесс. Почему у нас полу-
чилось, а у кого-то другого с таким же продуктом – нет? 
Дело в том, что мы с Артуром, когда начинали, то заве-
ли свой YouTube-канал. Это была наша страсть, мы очень 
много серий сняли, и за счет такого публичного подхода 
приобрели большое количество сторонников. У нас есть 
люди, которые верят в наш продукт, знают его, доверяют 
нам. И они готовы быть нашими инвесторами и партнера-
ми, чтобы совместно реализовывать проекты. За счет этих 
людей у нас появился большой финансовый ресурс, и мы 
смогли покупать недвижимость. Если есть деньги, то для 
покупки много ума не надо. А вот найти деньги, заручить-
ся поддержкой и доверием людей – надо постараться.  

– А почему конкретно у вас все получилось, 
в чем секрет? 
Н.Ч.: Совокупность факторов. Во-первых, мы верили 

в свое дело и горели тем, что делаем. Когда мы ходили по 
этим коммуналкам и снимали свои серии, я видел взгляды 
оператора, сценариста, режиссера, дизайнера. Они не вери-
ли. А мы верили. Мы понимали, зачем это, какова конечная 
цель. Благодаря этой вере в то, что ты делаешь, получает-
ся заразить и других людей тем, что тебе важно. И люди, 
которые смотрели YouTube-канал, понимали нас, они этот 
огонь в глазах тоже видели, тоже заражались им и доверяли 
нам. Мы не боялись рассказывать и о своих ошибках, а у нас 
были и потери, в том числе финансовые. Мы об этом пу-
блично рассказывали, а такая непринужденность подкупает. 

– Первые серии на YouTube-канале были, если 
не ошибаюсь, года четыре назад? 
А.П.: Да, и прямо с первой серии первого сезона мы 

показывали, как находим объект, как строим его, как за-
селяем. То есть мы полностью показали, как создаем свой 
бизнес. Поначалу мы сомневались, показывать это или 
нет – вдруг люди посмотрят и сделают так же. А сработало 
все наоборот: люди видят и переживают за нас, хотят идти 
вместе с нами и доверять нам свои финансы и инвестиции.  

Можно на 3 миллиона  
рублей купить студию  
в одном из наших 
апарт-отелей и получать 
пассивный доход  
порядка десяти  
процентов годовых

– И не надо самому искать, ремонтировать, до-
говариваться с подрядчиками. 
Н.Ч.: Да, мы ведь в свое время собаку на этом съели, 

когда пришлось столкнуться со всеми сложностями. По-
требность в создании профессиональной управляющей 
компании есть всегда, но это невыгодно, когда объектов 
мало, так как это съедает всю доходность.  

– Расскажите про преимущества, которые по-
лучает партнер-инвестор. 
Артур Подребенников: Во-первых, это защита своих 

активов. Такой партнер покупает студию в апарт-отеле, 
и он может эту студию в любой момент перепродать. По-
лучается, что можно еще заработать на этом. При этом он 
защищен от инфляции, ведь недвижимость сейчас растет 
в цене. Плюс – управляющая компания берет на себя ре-
шение всех вопросов. То есть вы просто раз в месяц как 
инвестор получаете отчет и деньги.
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– А насколько это все надежно? Или если про-
листать пару серий назад и увидеть, что вы 
обещали и сделали, то вопрос надежности от-
падает вообще?  
А.П.: У нас в первом сезоне было двенадцать серий, где 

мы строили отель, и в комментариях к первым восьми-де-
вяти люди писали, что у нас ничего не получится. А мы 
достроили, и туда сразу пошли инвесторы – писать и зво-
нить, предлагать строить вместе.  

Не бояться идти вперед

– Почему вы работаете именно в партнерстве? 
Что это вам дает? 
А.П.: Для меня наше партнерство дает новые возмож-

ности и силы. Когда я один принимаю какие-то решения, 
то они могут быть не такими верными, как если со мной 
будет партнер, который подскажет еще варианты. 

точка зрения всегда субъективна. Может быть, она в боль-
шинстве случаев и верна, но все равно остается субъек-
тивной. Как только появляется другая точка зрения, эта 
проблема решается. И есть еще четвертый пункт – обяза-
тельное право «вето». Если с решением не согласен один 
человек – значит, оно не принимается. 

– А бывало так, что кто-то один говорит, что 
уверен в каком-то решении, а другой накла-
дывает «вето»? 
А.П.: Чтобы прямо так – не было. Но какие-то обсужде-

ния и споры, конечно, случались. Но, опять же, если партнер 
убеждает тебя фактами, то с этим сложно не согласиться.  

– А у вас есть какие-то правила партнерства, до-
полнительные к тем, о которых сказал Никита? 
А.П.: Я хотел бы добавить, что мы проводим такие 

встречи, когда смотрим на будущее вместе – куда и зачем 
мы идем. Думаем, может пойти в другую сторону и создать 
еще один бизнес, а здесь оставить все на исполнительном 
директоре? 

– А вообще, для чего вы делаете этот бизнес? 
Для чего, для кого?  
Н.Ч.: Мы делаем наши проекты для людей. Нам близка 

идея финансовой грамотности, и мы считали и считаем, что 
каждый человек должен заранее позаботиться о своем бу-
дущем. Есть ряд простых правил, которые сделают жизнь 
человека счастливее. Доходы должны превышать расхо-
ды. Сбережения должны составлять доход за шесть меся-
цев, а все, что получено сверху, необходимо инвестировать, 
чтобы создать себе пассивный доход. Эти простые правила 
финансовой грамотности помогают каждому жить счастли-
вой и безопасной жизнью. И на них мы и построили ком-
панию «Травелто». Если бы люди выполняли эти правила, 
то и уровень благосостояния в стране был другим. Мы бы 
хотели на своем примере показать, что идея финансовой 
грамотности приводит к тому, что человек создает успеш-
ный бизнес. И если благодаря нам кто-то начнет немножко 
по-другому думать – значит, мы что-то сделали не зря. 

– Если кто-то захочет найти вас на YouTube, то 
какой канал искать? 
Н.Ч.: Отельеры.  

– А сайт? На какую кнопку и на каком сайте 
надо нажать, чтоб стать инвестором? 
Н.Ч.: В «Травелто» есть управляющая компания (сайт 

travelto-group), и там можно найти возможность, чтобы 
остановиться как турист. А есть сайт travelto-development, 
и там можно построить себе отель или стать стратегиче-
ским инвестором.  

– Есть что-то такое, что вы пожелали бы самим 
себе и в целом предпринимателям в России? 
Н.Ч.: Не бояться. Желаю этого и себе, и всем пред-

принимателям. Потому что всегда страшно идти в неопре-
деленность. А предприниматель – это человек, который 
из ничего создает гарантии. Из Дикого Запада он берет 
и создает цветущий сад. Конечно, это сложно. Но надо не 
бояться и идти вперед. 

Предприниматель –  
это человек, который  
из ничего создает  
гарантии. Из Дикого  
Запада он берет  
и создает цветущий сад

– А вы разные? Вот вы, Артур, за что отвечаете? 
А.П.: Да, мы точно разные. Я отвечаю за финансы, за 

таблички «эксель».  

– А Никита? 
Н.Ч.: За стратегический маркетинг. Но, помимо этого, 

я «пушер» – то есть тот, кому не сидится на месте, кто соз-
дает какую-то суету. Кто говорит, что нужно что-то менять. 
Скажем так: я нахожусь впереди, но иногда могу оторваться 
от земли. А Артур – больше в тылу, но именно он не дает 
мне улететь. И вместе очень хорошая связка получается.  

– А у вас есть свои пара-тройка железных пра-
вил делового партнерства? 
Н.Ч.: Ключевой вопрос – доверие. Это относится не 

только к бизнес-партнерству, это ключевое понятие для 
взаимоотношений с людьми вообще, с этого надо начинать. 
Второе, что касается уже конкретно партнерства, – разде-
ление зон ответственности. Я тоже умею считать таблич-
ки, но мы договорились, что за финансовую часть отвечает 
Артур, а за маркетинг – я. Это не значит, что кто-то из 
партнеров не имеет права высказывать свое мнение. Про-
сто мы договорились, что есть моя зона ответственности, 
а есть его. Третий момент – важно разрешить друг другу 
быть разными, иметь другую точку зрения. За счет этого 
реальность становится более выпуклой, снимается узость 
мышления. Если ты один принимаешь решение, то твоя 
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Бизнес – как костюм, 
сшитый для себя:  
ты создаешь то,  
в чем живешь
На вопросы «ЧД» ответил основатель и генеральный директор 
компании «Линия Импорта» Арутюн Есаян, который в свои  
35 лет создал успешный бизнес и смог доказать, что импортозамещение  
в России может быть не просто красивым словом, но и задачей, 
имеющей совершенно конкретные решения.

Наши линии уже 
во многом опережают
импортные образцы

– Давайте начнем наш разго-
вор с самого начала вашей 
предпринимательской дея-
тельности. Как и почему вы 
выбрали именно это направ-
ление, связанное с производ-
ством оборудования для пи-
щевой отрасли – то есть как 
раз с тем, что сейчас стало 
так актуально в связи с не-
обходимостью импортозаме-
щения?  

– Меня еще со времени обучения 
в институте всегда интересовало что-
то сложное. Еще на третьем курсе 
Физмата, где я получал свое первое 
высшее образование, я осознал, что 
буду заниматься бизнесом. И в свои 
20 я понимал, что в жизни лучше 
заниматься тем, что будет актуаль-
но всегда. А что относится к этому 
в первую очередь? Еда. Продуктами 
питания занимаются многие, в том 
числе мясом и рыбой, ресторанный 
бизнес предоставляет готовые блю-
да, но на самом деле началом пище-
вой цепочки человечества являются 
белковые компоненты для кормов 
животным. Мне удалось изучить ряд 
технологий, представленных на ми-

ровом рынке по производству кормов 
и компонентов, и я начал заниматься 
поставками, монтажом и обслужива-
нием оборудования импортного про-
изводства. А параллельно создавал 
линии полного цикла производства 
с собственными разработками, в ко-
торых мы с моими конструкторами 
и технологами учитывали весь поло-
жительный мировой опыт, а также 
применили уникальные российские 
разработки и технологии, адаптиро-
вав их к нашим задачам и продуктам. 
В этой части академические знания 
и опыт, полученные мной в институ-
те, не прошли даром. Советское обра-
зование, хоть я его и застал на закате, 
стало очень мощным фактором.  

– И в чем преимущества ва-
шей продукции для россий-
ских клиентов по сравнению 
с импортной? 
– Основное преимущество – адапти-

рованность к сырью и человеческий 
фактор. То есть в импортном оборудо-
вании не учтены такие факторы, как 
сорность, наличие металлических эле-
ментов или каких-то твердых частиц, 
которые могут остановить оборудо-
вание или испортить продукт, попав 
в него. В нашем этот фактор учтен, и все 
же любое оборудование может выйти 
из строя. Мы всегда учитываем этот 

Текст Владимир Юринов
Фото Александр Беляев
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Сейчас же иногда возникает  
ощущение, что между бизнесом  
и государством – пропасть.  
Я сейчас говорю не о том крупном  
бизнесе, который может напрямую  
обратиться к государству  
и получить ответ, а о среднем  
и мелком, из которого  
соткано общество

фактор, и вне зависимости от того, по 
каким причинам это произошло, наша 
сервисная служба в течение суток-двух 
выезжает к клиенту и устраняет все 
неполадки, если был заключен дого-
вор гарантийного и постгарантийного 
сервисного обслуживания. Надо очень 
быстро реагировать на обстоятельства, 
потому что поступающее сырье имеет 
свойство гнить и окисляться. Оно не 
должно лежать на складах. И предпри-
ятия, которые купили оборудование, 
могут требовать, чтобы мы оперативно 
приехали и помогали решать какие-то 
вопросы. Наши специалисты в тече-
ние короткого времени могут устра-
нить любого уровня проблему. 

Все должно быть автоматизиро-
вано, но при этом работать просто, 
как лом и лопата. А в результате да-
вать качественный продукт. Мы этого 
всего добились, удалось разработать 
и внедрить автоматизацию, приме-
нить технологии машинного зрения, 
машинное обучение и искусственный 
интеллект. Сейчас линии, которые 
мы разработали и внедряем, уже ме-
стами даже опережают импортные 
образцы, потому что в России хорошо 
развито IT-направление и есть много 
серьезных программистов. А также 
есть технологии в смежных отрас-
лях, которые можно применить здесь. 
И мы все это потихоньку внедряем. 

– А каким вы видите разви-
тие этого направления? Что 
будет происходить в пер-
спективе? 
– Технологии не стоят на месте 

ни в одной сфере бизнеса или про-
изводственной деятельности. В на-
шем случае будущее – это еще более 
высококачественные компоненты 
с минимальным воздействием на 
них температурных режимов, что 
позволяет максимально сохранить 
качество и продлить срок годности 
продукта. Второй момент – автома-
тизация. Весь мир идет в направле-
нии создания автономных систем, 
которые без участия человека могут 
останавливать аварии и обеспечи-
вать безопасность. Очень важно, 
когда автоматика сама может опре-
делить случившуюся аварию или 
своевременно предупредить о пред-
посылках к ней. Кроме того, она 
должна контролировать и соблю-
дение всех режимов выпуска про-
дукции – температурного, количе-
ственного содержания влаги и жира 
в продукте и прочих. Когда есть 
датчики, которые замеряют все эти 
показатели, то машина считывает 
данные и создает динамические ал-
горитмы работы с элементами ког-
нитивности. Во всех этих направле-
ниях мы работаем.  

Лицом к лицу 
с государством

– Если говорить про развитие, 
то для него всегда требуют-
ся инвестиции. Как вообще 
в такое время работать с ин-
весторами, когда вроде во-
круг все сложно, но при этом 
видна дверь для дальней-
шего развития?  

– В стране на эти цели есть день-
ги. Не всегда и не сразу все удается 
решить, ведь надо учитывать, что 
все предпринимательство в России – 
очень молодое, и поколение, которое 
сейчас пришло, является только вто-
рым или в лучшем случае третьим, 
которое участвует в процессах имен-
но в качестве предпринимателей. 
Но у нас есть конкретные проекты, 
в которых уже полностью выстроена 
вся экономика, сверстан бизнес-план, 
готовы презентации – и все создано 
для того, чтобы привлечь инвестиции 
разного уровня.  

– Гарантии какие-то инвесто-
рам даете? 

– Конечно. Мы имеем инвестици-
онный план по нескольким направле-
ниям, обеспечивая благодаря этому 
диверсифицированный подход. Это 
производство рыбной муки – комплек-
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тация и выпуск. Производство рыбье-
го жира, который имеет огромный по-
тенциал как в первичной переработке, 
так и в глубокой, ведь рыбий жир при-
меняется во многих сферах: не только 
в пищевой, но и в фармацевтике и кос-
метологии. Также существует настоя-
щий дефицит жира с глубокой очист-
кой. Все это – отстающие в настоящее 
время сегменты, где мы всегда были 
зависимы от мировых поставок. Мы 
же являемся производителями, то 
есть предлагаем свое оборудование 
внедрить на новых предприятиях, где 
сами будем его эксплуатировать и об-
служивать. 

– По каким параметрам кли-
енты выбирают ваше обору-
дование? 
– Основное – цена, сроки изготов-

ления и ремонтопригодность узлов 
и агрегатов, когда есть возможность 
своевременно выполнить ремонт. По-
следнее – немаловажный фактор, так 
как даже простое оборудование может 
при неправильной эксплуатации при-
нести существенные убытки. Кроме 
того, клиент, выбирая себе поставщи-
ка, ориентируется на людей, на лич-
ностей, которые будут обеспечивать 
строительство и комплектацию его 
объекта, а инвесторы, в свою очередь, 
смотрят на создателя проекта, оцени-

– При качественных кормовых ком-
понентах мы получаем более дешевые 
и более качественные продукты. То 
есть в конечном итоге это более сытое 
и здоровое общество, повышающийся 
уровень жизни людей и их безопасно-
сти. И это только начало, ведь у нас 
есть разработки и в других направ-
лениях. Государство должно сейчас 
помогать таким проектам, потому что 
мы остались с ним лицом к лицу, так 
как у бизнеса теперь нет иностранных 
инвестиций, партнеров, клиентов, 
а они занимали огромную долю рын-
ка. Инвестиционная привлекатель-
ность упала, и в этой ситуации может 
помочь только государство. 

Необходимо создавать систему, 
при которой министерства и отдель-
ные подразделения органов власти бу-
дут участвовать в процессах создания 
рабочих групп, которые могут помочь, 
непосредственно соприкасаясь с биз-
несом. Когда будут создаваться экс-
пертные советы, и в них станут привле-
каться отраслевые эксперты, которые 
при определенных обстоятельствах 
смогут подсказать обеим сторонам, как 
поступить в той или иной ситуации, 
рассматривая конкретные предпри-
ятия и конкретные локации. Сейчас 
же иногда возникает ощущение, что 
между бизнесом и государством – про-
пасть. Я сейчас говорю не о том круп-

вая, насколько он способен довести 
его до плановых показателей. Ино-
гда компания может предложить 
чуть менее выгодные условия, менее 
технологичное оборудование, но 
в качестве партнера и исполните-
ля клиент или инвестор выбирают 
именно ее, если видят, что команда 
проекта способна достичь результа-
та, что в ней есть лидер, и что коман-
да способна быстро реагировать на 
запросы рынка и вызовы времени.  

– Какими видите перспекти-
вы вашего предприятия? 

– Они очень хорошие, потому что 
импорт очень сильно оскудел. А по-
требление компонентов и кормов 
возросло, если брать нашу отрасль. 
Те продукты, которые делаются на 
нашем оборудовании, служат ком-
понентами для комбикормов, и тут 
изначально был дефицит. Готовой 
продукции не хватает, хотя сырья 
для ее изготовления достаточно – 
в основном, это отходы рыбопере-
работки, а также сама морская, реч-
ная и океаническая рыба.

– А если говорить о государ-
стве в качестве заказчика 
вашего оборудования, то 
в чем может быть его заин-
тересованность? 
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ном бизнесе, который может напрямую 
обратиться к государству и получить 
ответ, а о среднем и мелком, из которо-
го соткано общество.  

 
Каждый сотрудник – 
важная единица 
на поле боя

– Вы упомянули про важность 
команды, и в связи с этим во-
прос: какие у вас правила ее 
формирования? 
– Первое – это гибкость. Либо ты 

гибкий, либо ты камень. Гибкость 
может проявляться в том, насколько 
ты готов прислушиваться к персона-
лу, хотя итоговое решение все равно 
остается за руководителем. Но если 
на позиции руководителя ты недо-
статочно учел суммарный интеллект 
персонала, вложенный в подготовку 
данных, которые тебе представили, 
то так или иначе любое твое решение 
будет ошибочным. Не всегда в штате 
есть специалисты, которые могут до-
полнить тебя экспертностью. Тогда 
ты должен искать внешние комму-
никации, общаться с партнерами, из- 
учать их опыт. Это тоже рынок – ры-
нок идей и решений. По факту другие 
предприятия, которые вокруг тебя 
существуют и развиваются, – это под- 
опытные кролики, с помощью кото-
рых ты можешь избежать собствен-
ных ошибок, хотя совсем без ошибок 
ты все равно не обойдешься и не 
получишь свой опыт. Убытки, поне-
сенные предприятием, – это покупка 
коллективного опыта. А если гово-
рить о команде, то каждый сотруд-
ник – важная единица на поле боя. 
У него должны быть полномочия на 
то, чтобы он автономно, учитывая 
имеющиеся данные и собственный 
опыт, мог принять решение в рам-
ках этих полномочий. Если они не 
способны принимать решения и во-
площать их в жизнь, то это начало 
конца. А ведь есть предприятия, где 
все вопросы стекаются к директо-
ру, и только он принимает решения. 
В такой системе происходит пере-
кладывание ответственности на ру-
ководителя, и рано или поздно такой 
стиль управления предприятием раз-
давит его руководителя. 

– Есть у вас в работе с коман-
дой какое-то личное, особен-
ное правило?   

уровень. В ходе этой специальной 
операции необходимо опираться на 
привлеченные ресурсы – человече-
ские и финансовые. 

– Ощущение того, что вы что-
то делаете и создаете своими 
руками, – оно для вас важно? 

– Вообще, человеку свойственно 
порождать в этом мире что-то новое. 
Если он не порождает – значит, он 
не верит в то, чем занимается. Когда 
я верю в то, что делаю, то автоматиче-
ски порождаю, и именно это для меня 
жизнь. Это как костюм, который ты 
сшиваешь для себя, – ты создаешь то, 
в чем живешь. Окружающий мир че-
ловека – порождение его внутреннего 
мира, а бизнес – его продолжение, то 
есть продолжение меня самого. Если 
посмотреть компании, созданные ве-
ликими людьми, то они созданы по их 
собственному подобию. То есть мой 
бизнес – это я сам и есть. И это про-
цесс двухканального движения. При 
создании чего-то нового оно в обрат-
ную сторону создает что-то и в тебе 
самом. 

– А о чем вы мечтаете, каким 
видите будущее – через год, 
два или через десять?  
– Для меня две страны являются 

родиной. Армения породила, Рос-
сия подняла, здесь я живу с восьми 
лет – с того момента, когда родители 
переехали в город Таганрог Ростов-
ской области. Мечтаю я о том, что-
бы общество было счастливым. Ког-
да на всех временных промежутках 
развития человека, от рождения до 
старости, если у него есть какие-то 
предрасположенности, то его ничто 
не душит, и он идет по этой ветке, 
которую выбрал сам. Но общество 
устроено так, что когда человек на-
чинает проявлять свои устремления 
и особенности, часто его старают-
ся загонять в какую-то чужую нор-
му – причем делают это самые раз-
ные люди, от родителей до учителей 
в школе. Из него, например, делают 
спортсмена, а он музыкант. Моя меч-
та в том, чтобы каждый находил свое 
место в жизни, независимо от профи-
та и зарплаты. Чтобы он занимался 
этим и наслаждался, и тогда во всем 
обществе появляется эффект сингу-
лярности, при котором темп его раз-
вития возрастает на порядок. 

– Есть несколько правил. Даже 
если принято решение, его можно пе-
ресмотреть. Ведь мы все развиваемся, 
получаем опыт, и решения, приня-
тые месяц назад, могли уже устареть. 
И если руководитель и собственник 
готовы к пересмотру этих решений, то 
сотрудники могут проявить инициа-
тиву и повлиять на этот процесс. Это 
многогранное правило – слышать, 
принимать решения, делегировать 
функции и полномочия системе. 

Еще одно важное правило. Когда 
принимаете решение, стоит задать 
вопрос: «А есть ли у нас альтернати-
ва?» Если ее нет, то задачу надо тут 
же сегментировать и запускать в рабо-
ту. Вообще, когда в твоем окружении 
люди видят, что принятые решения 
порождают результат и идет движе-
ние вперед даже небольшими шага-
ми, то они чувствуют, что принесли 
в этот мир что-то значимое, и тогда 
у них происходит гормональный от-
клик в организме. Этим механизмом 
надо пользоваться, так как человек 
как биологический организм от этого 
кайфует.  

– А зачем лично вы вообще 
занимаетесь предпринима-
тельством? Что это вам дает? 
– Я не зря упомянул, что чело-

век – живое существо. Для меня, когда 
я получаю такой вот гормональный 
отклик, пропадает грань между рабо-
той и отдыхом. Ни один день жизни 
у меня не повторился. Поэтому я всег-
да говорю: «Я не генеральный дирек-
тор, я создатель». Я стараюсь думать 
творчески, когда путем комбинации 
различных подходов ты подбираешь 
оптимальное решение. 

Я вообще, честно говоря, не счи-
таю, что это предпринимательство. 
Все-таки предприниматель – тот, 
кто сам занимается всем, и зачастую 
он так и не выходит из «пиджака 
одиночки». А для меня это должно 
быть именно бизнесом, в котором 
обязательно существует функцио-
нальное делегирование. Тебе само-
му в какой-то момент может не хва-
тать академических знаний, опыта 
и финансового ресурса. Перед тем 
как ворваться в бой, ты должен чет-
ко выстроить экономический план, 
определить бюджет, график реали-
зации, источники финансирования, 
и только затем, придерживаясь пла-
на и графика, можно выйти на новый 
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Когда принимаете  
решение, стоит  
задать вопрос;  
«А есть ли у нас  
альтернатива?».  
Если ее нет, то  
задачу надо тут же 
сегментировать  
и запускать  
в работу
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Как семейная династия электротехников  
в очередном поколении привела к созданию 
успешного бизнеса? Каковы главные правила 
создания успешной команды, как добиться 
синергии во взаимодействии с партнерами 
и как уловить предпринимательские тренды 
момента? Обо всем этом – в интервью «ЧД» 
основателя и генерального директора  
компании «СТАНДАРТ».

Дмитрий 
Штанько

идей
Быть 
генератором

Текст Владимир Юринов
Фото Юрий Федяев

126 Человек Дела    август 2022



127



Отношения с каждым клиентом – 
своя история

– Первый вопрос будет достаточно традицион-
ным. Как вы пришли в предпринимательство, 
в бизнес? И почему именно в связанный с элек-
тротехникой?
– Касательно электрики – это давняя история. У меня 

дедушка электрик, у него было среднее специальное об-
разование, и он находился на рабочем посту с 1943 года. 
Отец – тоже электрик, уже с высшим образованием, окон-
чил Новочеркасский политехнический институт. Так 
что электротехника сопровождала меня всегда – прово-
да, кабели, розетки, светильники. Всегда что-то вклю-
чалось, выключалось, крутилось, нужно было что-то 
отремонтировать. Единственное, что я добавил, – ска-
жем так, какой-то экономический аспект к этой деятель-
ности. И совместил два этих направления. Поэтому мы 
и занимаемся дистрибуцией именно электротехники.

– А в какой момент пришло решение: да, я хочу 
создать фирму, открыть собственный бизнес?
– В 1990-е годы после окончания политехнического 

института в Воронеже большого выбора у меня не было. 
Или какие-то старые оставшиеся заводы, которые еще 
брали сотрудников, или собственное плавание в рождаю-
щемся свободном мире. Попыток начать свой бизнес было 
несколько – некоторые более удачные, некоторые менее. 
Но когда два фактора сошлись вместе – электротехника 
и предпринимательство, то, можно сказать, все встало на 
свои места и мы нашли друг друга.

– Часто бывает так, что где-то в самом начале 
человек – основатель компании или управляю-
щий – предпринял несколько шагов, которые 
и стали залогом успеха. У вас какими были эти 
ключевые решения?

– Я думаю, самый главный момент – то, что мы вы-
брали в качестве партнера именно немецкую компанию 
Weidmüller. Потому что предложений всегда много: да-
вайте поработаем, давайте попробуем… Но мы сконцен-
трировали свои усилия на одном бренде, то есть при-
няли для себя, что работаем с одной мыслью: как мы 
взаимодействуем с нашими клиентами, предлагая и по-
ставляя им продукцию Weidmüller. Это позволило нам 
объединить усилия команды, обеспечить рост маржи-
нальной доходности и оборотов и, соответственно, дать 
возможность сотрудникам почувствовать, что они зани-
маются хорошим делом. Потому что дефицита предло-
жений нет. Однако выбор именно качественной немец-
кой электротехники в качестве товара для дистрибуции 
позволил нам все направления деятельности компании 
развить, чувствуя себя комфортно при взаимодействии 
с клиентами.

– Есть что-то, что изменилось за последние не-
сколько лет в сервисе? Что-то в него вы доба-
вили?

– Мы расширили географию своей работы. Теперь 
она – от Калининграда до Владивостока, и это не пу-

стой звук. От северных поставок до южных, и у каждого 
клиента в регионах свои требования по логистике, по 
доставке, по взаимодействию, по оплатам, по отсроч-
кам – миллионы вариантов, и все их мы должны учи-
тывать. Но главное в этом – сразу сказать: да, мы заин-
тересованы в сотрудничестве, чтобы клиент чувствовал, 
что он обращается туда, где ему помогут. Я думаю, что 
это отправная точка для нашего длительного сотрудни-
чества с компаниями по всей стране. Мы ставим перед 
собой задачу присутствия на территории всей Россий-
ской Федерации. 

До начала пандемийной ситуации мы намеревались 
сделать так, чтобы в каждом крупном федеральном цен-
тре у нас был не только интернет-ресурс, но и присут-
ствие наших сотрудников. И когда эта история с коро-
навирусом немножко отойдет, мы сможем реализовать 
этот план. В разнообразии наших регионов, городов 
и клиентов нам самим интересно работать, ведь имен-
но подстраиваясь к местной специфике, мы можем быть 
полезны, актуальны. И с нами будет выгодно и удобно 
работать.

– Как у вас это организовано технически?
– Мы стараемся использовать системный подход, 

пользуемся CRM-системой, когда любое взаимодействие 
с нашим клиентом, скажем так, создает историю контакта 
с ним. Причем контакта не обезличенного, а через его со-
трудников, через наших сотрудников. В режиме реального 
времени в любой точке мира я могу видеть, кто с кем сей-
час взаимодействует, какие действия совершаются, какая 
помощь нужна. 

Основной момент – это именно системный подход 
к формированию базы данных, базы знаний по всей исто-
рии взаимодействия с клиентом. 

Когда 1 + 1 = 3

– Сейчас одна из проблем, которые часто 
озвучивают руководители, – то, что очень 
сложно набрать хороших людей в команду. 
У вас есть в этом смысле какие-то свои пра-
вила?

– Кто-то из великих сказал, что правила достаточно 
просты: человек должен быть умным, должен быть дея-
тельным и должен быть честным. Если три фактора со-
впадают, то этого достаточно, чтобы его мотивировать, 
направлять, и чтобы с ним работать. Если сотрудник 
ленив, ты его никогда не заставишь работать без до-
полнительной мотивации. Если он глуп, то, наверное, 
просто попал не по адресу. А если он вороват, то ком-
пания принимает на себя значительные риски, потому 
что вот ты споткнулся, отвернулся, а уже чего-то нет. 
Поэтому правила простые, ведь все гениальное просто: 
сотрудник необходим умный, деятельный и честный. 
И коллектив у нас состоит из таких людей. Это ста-
новится еще и определенным моментом доверия между 
сотрудниками, когда они понимают, что критерии под-
бора для всех одинаковы, и команда работает на одной 
волне.
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Общим пространством 
компании становится виртуальное, а не офис
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Проекты

Если система 
не позволяет 
менеджеру 
предложить 
хорошие условия 
для клиента, 
то он меня 
информирует 
о том, что  
я должен принять 
предприниматель-
ское решение, то есть 
включить уже 
свою чуйку
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– Мобильность компании, о которой мы гово-
рили, подразумевает ее креативность, творче-
ский подход к поиску быстрых решений. Кто 
у вас в компании отвечает именно за креатив 
в бизнесе?

– Наверное, я сам, как генератор идей. Моя задача – най-
ти, нащупать какие-то моменты, какие-то идеи и, обсудив 
их с сотрудниками, определить направление, в котором 
мы будем двигаться, подтянуть силы команды и запустить 
этот процесс. Это, собственно, и есть основная моя задача.

– А пример одного из таких интересных новых 
направлений можете привести?

– Да, одно из них как раз было связано с карантинными 
ограничениями во время пандемии. Им стал выход нашей 
компании на маркетплейсы. В прошлом году мы почув-
ствовали перспективу этого, я посмотрел данные и убе-
дился, что компании, которые присутствуют в интернете, 
обеспечивают кратный рост относительно тех, которые ра-
ботают только офлайн. И сейчас продукция нашей компа-
нии на этих маркетплейсах присутствует, мы видим хоро-
ший рост. Я думаю, что эта идея прошлогодняя сработала 
и обеспечивает нам хорошие перспективы на будущее. По-
тому что маркетплейсы сейчас обгоняют рост рынка. Они 
забирают долю небольших магазинов, маленьких каких-то 
предприятий, которые сейчас достаточно некомфортно 
себя чувствуют в условиях региональных ограничений, 
когда нет возможности выставочной деятельности.

– У вас наверняка есть какие-то вынесенные из 
личного опыта правила ведения партнерских 
отношений. Каковы они?
– Все просто. Работая с партнерами, мы прежде всего 

рассчитываем на то, что это взаимовыгодное партнерство. 
Не то, что мы что-то продаем дешево или продаем дорого 
в расчете на одну сделку. Мы изначально заинтересова-
ны в том, чтобы выстраивать партнерские отношения на 
взаимовыгодной и долгосрочной основе. Чем больше ты 
работаешь с клиентом, тем выгоднее и ему, и тебе. Здесь 
работает правило синергии, и мы достигаем эффекта, ког-
да 1 + 1 = 3.

– А бывало такое, что вы видите потенциаль-
ного партнера, и вроде как он должен быть 
хороший, а чутье подсказывает – нет, лучше 
не вступать в эти отношения. Вступаете в этом 
случае в партнерство или предпочитаете ве-
рить чутью?

– Сейчас, скажем так, чутье мы проверяем через соот-
ветствующие сервисы. Ты ведь можешь по ИНН пробить 
компанию, и там сразу все будет понятно. Судится ли она, 
судятся ли с ней, кредитуется ли она и так далее. Мы, без-
условно, свою интуицию проверяем через информацион-
ные системы. Если система не позволяет менеджеру, на-
пример, предложить хорошие условия для клиента, то он 
меня информирует о том, что я должен принять предпри-
нимательское решение, то есть включить уже свою чуйку. 
Соответственно, открывая эту информационную систему, 
я вижу, что там, и решаю, могу ли я довериться своей ин-
туиции. 

Сейчас очень много информации, которую за тебя уже 
проанализировали. Поэтому мы стараемся не работать 
с теми компаниями, которые, например, не кредитуются 
«Сбербанком». Мы стараемся не работать с теми компани-
ями, которые имеют значительную сумму каких-то судеб-
ных издержек, и в прочих подобных случаях. 

Не отвлекаться на соблазны 
и идти к мечте

– Что сейчас вообще происходит в предприни-
мательстве в целом? Как-то меняются его вну-
тренние правила, принципы партнерских вза-
имоотношений? 

– Безусловно, предпринимательская среда меняется, 
и основной момент тут как раз связан с пандемией, с ко-
торой все мы столкнулись в первый раз. Второй момент – 
бурное развитие интернета. Эти два фактора в последнее 
время привели к тому, что каждый сотрудник у нас впра-
ве работать удаленно, то есть мы организовали удален-
ные рабочие места и человек может при необходимости 
просто в WhatsApp написать, что поработает сегодня из 
дома, в этом нет никакой проблемы. Если, допустим, еще 
два года назад мы делали основной акцент на том, что-
бы все были в офисе, чтобы был вот такой вот командный 
дух, то в последнее время основной акцент делаем на мо-
бильность. Сотрудник с компьютером, сотрудник с теле-
фоном на связи практически круглосуточно. Тем более что 
география нашей страны позволяет в восемь часов вечера 
писать кому-то в Калининград, и люди будут еще на свя-
зи. Или в пять утра взаимодействовать с Владивостоком, 
а там будут собираться на обед. 

Плюс – появились возможности платформ для про-
ведения видеоконференций, и значительное количество 
личных встреч сейчас перекочевало в Zoom. Так что стре-
мимся к максимальной мобильности, к делегированию ка-
ких-то полномочий конкретному сотруднику, повышению 
личной ответственности за принятие решений и подклю-
чению сотрудников к информационным базам. Единым 
информационным пространством, которым еще пару лет 
назад был для нас офис, становится вот такое виртуаль-
ное пространство, где формируется взаимодействие с кли-
ентом, где находятся основные данные по работе с ним, 
где мы сами переписываемся между собой и обмениваемся 
информацией.

– Если у вас сейчас была бы возможность на 
какой-нибудь машине времени отправиться 
к молодому предпринимателю – самому себе 
25-летнему, какие три совета вы бы дали себе 
молодому? 

– Первое – концентрироваться на каком-то направле-
нии. Безусловно, все доводить до конца, особо никого не 
слушая. Соблазны поучаствовать во многих делах есть 
всегда, но у человека должна быть к 25 годам мечта, свя-
занная с карьерой. И вот эту мечту надо реализовать. Не 
слушать никого, делать то, что именно ты считаешь нуж-
ным, и не отвлекаться на сторонние соблазны. Три совета 
будут именно такими. 
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Интервью Тимофей Кареба

Создание имиджа –  
это и творчество, 
и логический 
системный подход

Максим Тимофеев:

Максим Тимофеев – профессиональный стилист-имиджмейкер, 
занимающийся любимым делом, более десятка лет помогает 
предпринимателям и бизнесменам преобразиться внешне так, чтобы это 
соответствовало их внутреннему образу и помогало эффективно изменять мир.
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– Мы давно не поднимали тему внешнего вида 
и того, насколько он важен для бизнесмена.

– Далеко не все понимают, как важен внешний вид. – Далеко не все понимают, как важен внешний вид. 
Казалось бы, представители крупных компаний должны Казалось бы, представители крупных компаний должны 
иметь представление, но многие люди, ведущие перего-иметь представление, но многие люди, ведущие перего-
воры на самом высоком уровне, с большим опытом в биз-воры на самом высоком уровне, с большим опытом в биз-
нес-сфере, выглядят рутинно, серо, неопрятно и неакку-нес-сфере, выглядят рутинно, серо, неопрятно и неакку-
ратно, т.е. совершенно не следят за собой.ратно, т.е. совершенно не следят за собой.

– Не все понимают, в какой степени это важно. 
А когда ты осознал: хочу быть имиджмейке-
ром?

– Сначала я учился в политехническом университете на – Сначала я учился в политехническом университете на 
программиста-робототехника. Но к 3-му курсу пришло пони-программиста-робототехника. Но к 3-му курсу пришло пони-
мание, что программирование – это не то, чем я хочу зани-мание, что программирование – это не то, чем я хочу зани-
маться всю жизнь. У меня всегда была любовь к обучению, маться всю жизнь. У меня всегда была любовь к обучению, 
получению новых знаний как процессу, и я начал пробовать получению новых знаний как процессу, и я начал пробовать 
разные сферы. Однажды случайно увидел обучающий курс разные сферы. Однажды случайно увидел обучающий курс 
по стилю и записался на него, поскольку считал, что полезно по стилю и записался на него, поскольку считал, что полезно 
научиться хорошо одеваться, прежде всего для себя. научиться хорошо одеваться, прежде всего для себя. 

– А вообще ответственность по отношению – А вообще ответственность по отношению 
к своему внешнему виду нужна? Дает ли это к своему внешнему виду нужна? Дает ли это 
какой-то эффект, связанный с делами, пред-какой-то эффект, связанный с делами, пред-
приятием? приятием? 

– Однозначно, во всем можно достигать гораздо более – Однозначно, во всем можно достигать гораздо более 
значимых результатов, если с вниманием, силами, осо- значимых результатов, если с вниманием, силами, осо- 
знанно подходить к тому, что ты делаешь. знанно подходить к тому, что ты делаешь. 

При осознанном, контролируемом подходе к внешнему При осознанном, контролируемом подходе к внешнему 
виду ты однозначно получаешь выгоды: меняется внутрен-виду ты однозначно получаешь выгоды: меняется внутрен-
нее состояние, усиливается уверенность в себе, улучшает-нее состояние, усиливается уверенность в себе, улучшает-
ся настроение. Происходит самоидентификация на новом ся настроение. Происходит самоидентификация на новом 
уровне. Как я это вижу, это про любовь к себе, принятие уровне. Как я это вижу, это про любовь к себе, принятие 
себя, формирование в себе картины, что ты лучше, чем ты себя, формирование в себе картины, что ты лучше, чем ты 
думаешь, и можешь становиться еще лучше. думаешь, и можешь становиться еще лучше. 

Помимо внутреннего состояния, это и на окружающих Помимо внутреннего состояния, это и на окружающих 
людей влияет. Красивые и привлекательные мужчины по-людей влияет. Красивые и привлекательные мужчины по-
лучают фору в разных сферах – в бизнес-переговорах, при лучают фору в разных сферах – в бизнес-переговорах, при 
общении с противоположным полом. В целом красивые общении с противоположным полом. В целом красивые 
люди вызывают больше доверия, больше симпатии. Если люди вызывают больше доверия, больше симпатии. Если 
ты человеку симпатизируешь и доверяешь, ты ему проща-ты человеку симпатизируешь и доверяешь, ты ему проща-
ешь какие-то ошибки, даешь некий кредит доверия. Это ешь какие-то ошибки, даешь некий кредит доверия. Это 
может в разных ситуациях помогать. Важно, конечно, этим может в разных ситуациях помогать. Важно, конечно, этим 
не злоупотреблять, но помогает однозначно.не злоупотреблять, но помогает однозначно.

– Не зря существует у нас поговорка: «Встре-
чают по одежке, провожают по уму». Когда 
к тебе приходит человек, какой запрос он фор-
мулирует? 

– Чаще всего приходят люди, у кого происходит какая- – Чаще всего приходят люди, у кого происходит какая- 
то заметная, критическая перемена в жизни, переход на то заметная, критическая перемена в жизни, переход на 
новую ступеньку, или наоборот – они спустились вниз новую ступеньку, или наоборот – они спустились вниз 
и хотят как-то положение исправить. Люди хотят любви, и хотят как-то положение исправить. Люди хотят любви, 
принятия от окружающих и внимания. Конечно, внешний принятия от окружающих и внимания. Конечно, внешний 
вид в этом помогает. Человек, допустим, чувствует себя вид в этом помогает. Человек, допустим, чувствует себя 
одиноко, ему необходимо новое окружение, новые зна-одиноко, ему необходимо новое окружение, новые зна-
комства, социализация. Можно заметно увеличить шансы комства, социализация. Можно заметно увеличить шансы 
человека на социализацию, если его хорошо одеть. Меня человека на социализацию, если его хорошо одеть. Меня 
всегда вдохновляет и радует, что это процесс быстрый, он всегда вдохновляет и радует, что это процесс быстрый, он 
сразу показывает результат, причем конкретный и замет-сразу показывает результат, причем конкретный и замет-
ный. Это очень круто! ный. Это очень круто! 

– А бывало так, что бизнесмен, руководитель 
меняет внешний вид, и у него вдруг налажи-
ваются дела, коллектив начинает по-другому 
работать, с другой эффективностью?

– Были истории про повышение. Когда люди прихо-– Были истории про повышение. Когда люди прихо-
дили по-новому одетые, их замечало руководство и через дили по-новому одетые, их замечало руководство и через 
очень короткое время назначало на какие-то более высокие очень короткое время назначало на какие-то более высокие 
должности. Просто потому, что более высокая должность должности. Просто потому, что более высокая должность 
предполагает статусный внешний вид.предполагает статусный внешний вид.

– И люди, меняя внешний стиль, изменяют 
и свою парадигму поведения в управлении 
компанией?

– Через внешний вид можно менять свои проявления – Через внешний вид можно менять свои проявления 
в мире. Я думаю, это неизбежно будет отражаться и на в мире. Я думаю, это неизбежно будет отражаться и на 
управлении компанией, и на межличностных коммуника-управлении компанией, и на межличностных коммуника-
циях в целом. Это работает.циях в целом. Это работает.

– Мы часто пользуемся услугами профессио-
налов, в данном случае – услугами профессио-
нала по внешнему стилю. Хотя подавляющее 
большинство людей предпочитают это де-
лать самостоятельно. Если бы человек при-
шел и спросил: правильно ли я одеваюсь или 
неправильно, что можно ответить?

– Есть люди, которые при возникновении каких-то за-– Есть люди, которые при возникновении каких-то за-
болеваний идут в Гугл или спрашивают соседку, какие ле-болеваний идут в Гугл или спрашивают соседку, какие ле-
карства следует принять и что вообще делать. Но более карства следует принять и что вообще делать. Но более 
правильный подход – это все же обратиться к тем, кто всю правильный подход – это все же обратиться к тем, кто всю 
свою жизнь посвящает конкретному делу и об этом деле свою жизнь посвящает конкретному делу и об этом деле 
знает гораздо больше. Ведь часто то решение, которое че-знает гораздо больше. Ведь часто то решение, которое че-
ловеку непосвященному кажется правильным, на самом ловеку непосвященному кажется правильным, на самом 
деле либо поверхностное, либо является коротким путем, деле либо поверхностное, либо является коротким путем, 
который не обязательно приведет к результату. который не обязательно приведет к результату. 

Специалист – в данном случае стилист-имиджмейкер – Специалист – в данном случае стилист-имиджмейкер – 
может шире взглянуть на проблему клиента и дать более пра-может шире взглянуть на проблему клиента и дать более пра-
вильный путь решения проблем. С вероятностью 99%, когда вильный путь решения проблем. С вероятностью 99%, когда 
приходит новый человек, его задачи я уже решал, и это силь-приходит новый человек, его задачи я уже решал, и это силь-
но ускоряет процесс, упрощает решение его проблем. Мень-но ускоряет процесс, упрощает решение его проблем. Мень-
ше ошибок он допускает, экономит время, деньги, нервы.ше ошибок он допускает, экономит время, деньги, нервы.

– Можно ли дать несколько простых универ-
сальных советов в целом, чтобы люди мог-
ли посмотреть каким-то другим взглядом на 
свой внешний вид, на одежду?
– Я сочетаю подход системный и подход творческий, – Я сочетаю подход системный и подход творческий, 

психологический. С точки зрения системного подхода, психологический. С точки зрения системного подхода, 
я бы рекомендовал людям обратить внимание в первую я бы рекомендовал людям обратить внимание в первую 
очередь на геометрию и на цветовые сочетания. очередь на геометрию и на цветовые сочетания. 

Одна из важных задач – через внешний вид показать Одна из важных задач – через внешний вид показать 
избыток здоровья. Это, во-первых, правильная геоме-избыток здоровья. Это, во-первых, правильная геоме-
трия – надо выстроить пропорциональное тело. Здесь трия – надо выстроить пропорциональное тело. Здесь 
важно, чтобы одежда сидела четко по размеру. Во-вто-важно, чтобы одежда сидела четко по размеру. Во-вто-
рых, это здоровый цвет лица, яркие глаза, наличие вну-рых, это здоровый цвет лица, яркие глаза, наличие вну-
тренней энергии. Тут поможет подбор правильных цветов тренней энергии. Тут поможет подбор правильных цветов 
в портретной зоне – тон лица станет более ровным, глаза в портретной зоне – тон лица станет более ровным, глаза 
более яркими, внешний вид более молодым и здоровым. более яркими, внешний вид более молодым и здоровым. 
Не следует носить безразмерные вещи, на несколько раз-Не следует носить безразмерные вещи, на несколько раз-
меров больше. Не стоит использовать исключительно чер-меров больше. Не стоит использовать исключительно чер-
ные и синие цвета, а надо выбирать те, которые подходят, ные и синие цвета, а надо выбирать те, которые подходят, 
и носить одежду по размеру. и носить одежду по размеру. 
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С точки зрения психологического подхода, я бы смотрел на то, ка-С точки зрения психологического подхода, я бы смотрел на то, ка-
кое впечатление человек хотел бы производить, как он в целом в мир кое впечатление человек хотел бы производить, как он в целом в мир 
себя проявляет. Хорошо бы понимать свои положительные стороны, себя проявляет. Хорошо бы понимать свои положительные стороны, 
свои черты личности и одеваться в гармонии с ними. Потому что свои черты личности и одеваться в гармонии с ними. Потому что 
если внешний вид подавляет, закрывает человека как личность, то если внешний вид подавляет, закрывает человека как личность, то 
получается серая мышка. Я в целом вижу смысл своей работы в том, получается серая мышка. Я в целом вижу смысл своей работы в том, 
чтобы люди узнавали себя, понимали себя и свою индивидуальность чтобы люди узнавали себя, понимали себя и свою индивидуальность 
выражали в своей жизни. Проще всего, на мой взгляд, это сделать выражали в своей жизни. Проще всего, на мой взгляд, это сделать 
через внешний вид. через внешний вид. 

Я со многими клиентами работаю на протяжении многих лет Я со многими клиентами работаю на протяжении многих лет 
и вижу, что они начинают с выражения себя через внешний вид, а по-и вижу, что они начинают с выражения себя через внешний вид, а по-
том и через другие сферы. Многие из работы по найму переходят том и через другие сферы. Многие из работы по найму переходят 
в свой собственный бизнес, потому что понимают, что могут мир ме-в свой собственный бизнес, потому что понимают, что могут мир ме-
нять более быстрыми темпами и более эффективно. нять более быстрыми темпами и более эффективно. 

Я бы рекомендовал людям задаться вопросом: какие они, какое Я бы рекомендовал людям задаться вопросом: какие они, какое 
впечатление хотели бы производить на окружающих, что хотели бы впечатление хотели бы производить на окружающих, что хотели бы 
им давать, дарить или показывать, и учитывать это при построении им давать, дарить или показывать, и учитывать это при построении 
внешнего вида. внешнего вида. 

– Очень часто приходится сталкиваться с тем, что 
люди не знают, кто они на самом деле и что хотели бы 
транслировать. Как быть в этом случае?
– В этом как раз моя задача: помочь человеку приоткрыть себя, – В этом как раз моя задача: помочь человеку приоткрыть себя, 

понять, какой он и как может себя проявлять. Люди приходят с ка-понять, какой он и как может себя проявлять. Люди приходят с ка-
ким-то запросом, и я пытаюсь распознать, что это за человек. Это ким-то запросом, и я пытаюсь распознать, что это за человек. Это 
скорее на уровне ощущений, межличностного восприятия: вырисо-скорее на уровне ощущений, межличностного восприятия: вырисо-
вывается некий образ, который, как я вижу, был бы максимально вывается некий образ, который, как я вижу, был бы максимально 
гармоничным. Я его озвучиваю. И потом мы этот образ воплощаем гармоничным. Я его озвучиваю. И потом мы этот образ воплощаем 
через внешнюю атрибутику. через внешнюю атрибутику. 

– Помимо геометрии, формы и цвета, какие еще общие 
советы можно дать?
– Крайне важен типаж внешности. Есть мужчины, у которых – Крайне важен типаж внешности. Есть мужчины, у которых 

внешность простая, лицо пропорциональное. Им, как правило, под-внешность простая, лицо пропорциональное. Им, как правило, под-
ходит более минималистичная одежда и простые сочетания. А есть ходит более минималистичная одежда и простые сочетания. А есть 
те, у кого внешность своеобразная, фактурная. Чем более сложная те, у кого внешность своеобразная, фактурная. Чем более сложная 
внешность, тем более фактурные должны быть вещи, более сложные внешность, тем более фактурные должны быть вещи, более сложные 
образы. образы. 

Как дополнительный совет – после геометрии и цвета – можно Как дополнительный совет – после геометрии и цвета – можно 
такой простой лайфхак дать: оцените себя в зеркале, насколько у вас такой простой лайфхак дать: оцените себя в зеркале, насколько у вас 
разносторонняя внешность, сложное или классическое базовое лицо. разносторонняя внешность, сложное или классическое базовое лицо. 

– Что такое многослойность и фактурные вещи?
– Многослойность – это количество слоев одежды в образе. Если – Многослойность – это количество слоев одежды в образе. Если 

надеты, скажем, футболка и джинсы, это один слой одежды. Если надеты, скажем, футболка и джинсы, это один слой одежды. Если 
надеть поверх футболки рубашку, это уже второй слой. Чем более надеть поверх футболки рубашку, это уже второй слой. Чем более 
сложная внешность, тем больше фактуры и сложности должно прояв-сложная внешность, тем больше фактуры и сложности должно прояв-
ляться в одежде и тем больше слоев можно добавлять.ляться в одежде и тем больше слоев можно добавлять.

Фактура ткани – это, грубо говоря, сложность плетения. Если Фактура ткани – это, грубо говоря, сложность плетения. Если 
ткань рельефная, как будто бы 3D, имеет не ровную и гладкую по-ткань рельефная, как будто бы 3D, имеет не ровную и гладкую по-
верхность, а какую-то шероховатость, то это фактурная ткань. верхность, а какую-то шероховатость, то это фактурная ткань. 

– Если бы ты мог вернуться к себе 20-летнему, когда 
только-только все у тебя разворачивалось, и дать са-
мому себе три совета. Что бы ты себе посоветовал?

– Я бы посоветовал следующее. Первое: будь смелее. Второе: от-– Я бы посоветовал следующее. Первое: будь смелее. Второе: от-
носись с благодарностью к тому, что происходит. Третье: люби себя носись с благодарностью к тому, что происходит. Третье: люби себя 
и проявляй любовь к окружающим. Ни один из этих советов не каса-и проявляй любовь к окружающим. Ни один из этих советов не каса-
ется стиля напрямую, зато касается очень многих сфер жизни. ется стиля напрямую, зато касается очень многих сфер жизни.  
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Интервью Бекарсланова Альфия
Фото Николай Хлудков

Магия 
земли 
и космоса
Дмитрий Шубин, владелец сети магазинов «Мир камней», 
обладатель звания «Предприниматель года» по версии журнала 
«Персона года», о том, как страстное увлечение детства можно 
превратить в успешный бизнес и утроить его в пандемию.

Сотни тысяч, миллионы лет, спрессованные в маленьком кусочке 
минерала, – прекрасная возможность отправиться в воображаемое 
путешествие во времени и в пространстве. Дмитрий Шубин понял 
это в восемь лет и начал собирать коллекцию минералов. Тогда он не 
предполагал, что это окажется делом жизни.
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– Не совсем стандартное увлечение для маль-
чишки, почему именно камни? 
– Очень захватывали меня в детстве книги про путеше-

ствия, приключения. Встречались там и описания камней. 
И когда в руки попал «тигровый глаз» из Африки, я сразу 
представил себе, как там люди живут, танцуют вокруг ко-
стра, как лежал этот красивый камень там тысячелетиями, 
а теперь он у меня. Или австралийская яшма – просторы 
континента, кенгуру, аборигены. Живые картинки сразу 
рождались в голове. Так и началась моя коллекция. Узна- 
вал про каждый минерал, его происхождение, свойства. 
Сам что-то искал в карьерах, познакомился с коллекци-
онерами. Они иногда давали экземпляры, рассказывали 
много интересного. Особенным в коллекции был кусочек 
метеорита – с ним уже и в космос можно было путешество-
вать.

 
– Идея превратить увлечение в бизнес сразу ро-
дилась?
– Нет, к сожалению. Повзрослев, стал работать и забро-

сил коллекцию. Когда 10 лет назад перебрался из Орен-
бурга в Петербург, то устроился помощником реставра-
тора. Там немного пригодилось знание камней. В одном 
из храмов предложил для росписи использовать смесь 
с толченым лазуритом, как в старину делали. Хорошо по-
лучилось. Тогда понял, что увлечение-то никуда не делось. 
И вот как-то, оставшись без работы, без денег и связей, гу-
лял по Петербургу и попал на выставку камней. Обалдел 
от разнообразия и как будто в детстве очутился. Поду-
мал, столько знаю про камни, люблю их, умею общаться 
с людьми, почему не зарабатывать на этом? Сначала стал 
наемным продавцом, завел знакомства, а потом и свою 
торговлю открыл. Товар, конечно, непростой по ассорти-
менту, ценообразованию, надо в нем хорошо разбираться. 
Но нашел людей и за год организовал восемь выездных 
точек по всей России. Адская работа, часто без сна – и так 
три года. На уличных ярмарках, например, когда новогод-
ний месяц год кормит, нельзя не участвовать. Нередко сам 
продавал на морозе. Друзья, кто меня знал тогда, говорят: 
«Дима, ты сейчас выглядишь лучше и моложе». Очень 
мало времени оставалось на себя.

 
– Для того времени это был актуальный фор-
мат. Но в том формате все было завязано на 
вас, случись что и бизнес рухнул бы?

– Да. Я это понимал и открыл стационарный магазин, 
через год еще один. Сказать легко, а сделать было непро-
сто. Новый опыт, новые знания, надо было выстраивать 
бизнес-систему,  разрабатывать ассортимент минералов, 
украшений и сувениров из камня, да и от выставок еще не 
отказался. И вот как только я все наладил, немного рассла-
бился, пришла пандемия. Расслабление закончилось. Что 
будет, непонятно, деньги за аренду требуют, надо платить 
зарплату сотрудникам, а впереди неопределенность.  Ка-
залось бы, закрой все и пережди сложные времена, но 
я решил сделать наоборот. Открыл еще четыре магазина, 
чтобы усилить бизнес. Сейчас наша сеть самая крупная 
в этом сегменте в Петербурге. Когда расширился, понял, 
что нужна автоматизация системы, и пошел учиться к ма-
стеру своего дела Владимиру Мариновичу. Так что нельзя 
пока расслабляться.

– Какие люди были рядом с вами, ведь в оди-
ночку не справиться со всеми трудностями? 
Кто помогал не сдаться и не бросить все? 

– Мой опыт опровергает утверждение, что не надо соз-
давать бизнес с родственниками. Со мной работают четве-
ро членов моей семьи. Они, как и я, любят людей и любят 
работать. К сестре, когда она еще была продавцом, часто 
приходили не только за покупками, но за общением. Со 
многими продавцами, с кем начинал, поддерживаем хоро-
шие отношения. Одна из них, Елена, сейчас управляющая 
магазином на Владимирском, 13. Так что моя формула про-
стая – работать, развиваться и выстраивать сильную ко-
манду. Я не думаю долго. Планирую, принимаю решение 
и делаю.

 
– Камни и минералы особенный товар, их важ-
но потрогать, почувствовать, и офлайн фор-
мат для этого хорошо подходит. Насколько 
активно вы развиваете интернет-продажи? 
– Полностью в интернет мы не уйдем, но это для нас 

важное направление. Сейчас вышли на Wildberries и разви-
ваем там свой бренд «Кумир камней». Планируем освоить 
все крупные маркетплейсы. Но там огромная конкурен-
ция, и чтобы отличаться, мы запустили свое производство. 
Взяли дизайнеров, так что у нас теперь есть авторские 
изделия. Это очень интересно, и я вижу в этом хорошую 
перспективу. А еще в последнее время я заинтересовался 
аммонитами – это окаменелости древних растений, мол-
люсков, им по нескольку миллионов лет. Стараюсь вы- 
искивать интересные экземпляры.

 
– Миллионы лет – это представить невозмож-
но, сразу трепет возникает. Про магию камней 
есть много историй, кто-то верит, кто-то нет. 
У вас с этим столько связано, вы чувствуете 
особую силу камней?
– Насчет магии не знаю, а вот особая энергетика у каж-

дого камня есть. Я это чувствую. Для меня это не просто то-
вар, не зря же в детстве возникла такая страсть. Есть у меня 
талисманы свои, конечно. Лабрадор – камень желаний, мой 
любимый, нравится малахит, у него теплая энергетика, а ти-
гровый глаз для меня счастливый. Тут главное верить и вы-
брать свое. Многие покупатели у нас по несколько часов 
проводят и потом приходят снова. Такой товар не терпит 
суеты и спешки, в него погружаться надо.

Есть, например, камень пирит. Во времена золотой ли-
хорадки старатели путали его с золотой рудой, поэтому 
в шутку он получил название «золото дураков».  Но в то 
же время, по легенде, этот минерал помогает продвинуть-
ся по карьерной лестнице, исполняет сокровенные жела-
ния и бережет от необдуманных поступков. В одном из ма-
газинов я поставил блестящий пирит с Урала весом в сто 
килограммов. Так туда люди приходят, чтобы потрогать 
эту глыбу, зарядиться. Место паломничества получается. 
А все потому, что жалко было дробить такую красоту.

Сейчас в моих магазинах более 300 видов минералов. 
Хочу, чтобы люди больше знали об этой красоте. Моя меч-
та – открыть свой музей камней и минералов, собранных со 
всего света, чтобы какой-нибудь мальчишка, как я в свое 
время, мысленно мог оказаться на другом конце планеты 
или в космическом пространстве. 
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Как удача и решительность помогли предпринимателю 
Михаилу Курченко в 24 года без стартового капитала создать 
и вырастить компанию UED Group по продаже лабораторного 
оборудования с оборотом в 200 миллионов рублей.

Интервью Альфия Бекарсланова
Фото Юлия Константинова

Михаил Курченко

Смелые 
начинают 
и выигрывают

– Многие мечтают заработать денег. Многие 
даже знают, как это сделать с нуля, но не все 
доходят до результата. Почему у вас получи-
лось? Откуда взялась эта сложная ниша лабо-
раторного оборудования?

– Да, ниша непростая, точно не для старта бизнеса 
с нуля. Но ведь нет готовых формул. У меня без случая 
и везения не обошлось. Начинал в 2011 году, когда после 
окончания Санкт-Петербургского государственного мор-
ского технического университета работал инженером на 
Адмиралтейских верфях. Нормально, стабильно, но хоте-
лось масштаба, хотелось стать директором, чтобы были 
сотрудники, офис, а деньги были даже не на первом месте. 
Вспоминаю с улыбкой, но я рад, что амбиции заставили 
тогда искать варианты работы на себя. Мы вместе с дру-
гом размещали объявления о продаже, потом подбирали 

товар в разных нишах, смотрели, что выстрелит. Чеки 
были небольшие, но я понял: так можно зарабатывать. 
Первые продажи сразу вдохновили. Это был перелом в со-
знании. Вчерашний студент ушел из найма.

Второй перелом случился, когда я понял, что продажи 
на 5 тысяч и на 5 миллионов примерно одинаковы по трудо-
затратам, а маржа больше. Мы стали искать ниши с больши-
ми чеками. Знакомая рассказала о своей работе в компании 
по продаже лабораторного оборудования для нефтегазо-
вого сектора. Мы зацепились и решили попробовать, хотя 
вообще не представляли, как продавать такой товар. Сме-
лости и уверенности хватило, чтобы пойти к питерскому 
производителю и предложить свои услуги. Нам дали добро 
и скидку в 10%. Я попросил удвоить скидку на первую про-
дажу, пообещав предоплату. Нам опять пошли навстречу. 
Всего за месяц мы нашли покупателя и продали сразу на 
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5 миллионов рублей. Легко получилось. Поставщик очень 
удивился и объяснил, как нам повезло: цикл сделки на этом 
рынке от полугода до нескольких лет. Мы тогда этого не 
знали, и если бы не было такой первой окрыляющей прода-
жи, мы бы, наверное, не пошли в этот сегмент.

– Это тот случай, когда незнание стало плю-
сом. Но полагаю, что не все так гладко было?
– Конечно. На этом рынке идет жесткая борьба за заяв-

ки. Покупателей не много, и надо первыми получить заказ, 
чтобы закрепить его за собой. Мы, по сути, были прямыми 
конкурентами нашему поставщику и полностью зависели 
от него. Очень уязвимое положение, но все же в таком про-
тивостоянии проработали три года, пока они не разорва-
ли контракт. Компания осталась без товара, часть сделок 
слетела. Эту негативную ситуацию удалось обратить себе 
на пользу: нашли новых производителей, расширили ас-
сортимент для различных отраслей. Было непросто, но 
интересно. Переучивались, постигали тонкости сделок 
в каждой отрасли, что-то теряли, конечно, но в результате 
удвоили оборот компании.

 
– До 200 миллионов в год вы выросли за восемь 
лет работы. Много это или мало в масштабах 
страны, сложно ли расширять такой бизнес?
– Лабораторного оборудования в России продается 

примерно на 100 миллиардов в год. Мы занимаем 0,2% 
рынка и вырасти в 2–3, даже в 10 раз вполне можем, но 
узкое горлышко здесь – люди. В нашей сфере все постро-
ено на личном общении. Готовых менеджеров можно раз-
ве что у конкурентов переманить, поэтому выращиваем 
сами, а это долго, от полугода до года, когда пойдут боль-
шие сделки. Зато если специалист остается, то остается 
надолго, потому что мы даем хорошую возможность про-
явить себя.

Расширяться мы будем обязательно, хочется боль-
ших масштабов, поэтому ищем разные варианты. Сейчас 
занимаемся контрактным  производством в Китае, два 
года назад еще только думали об этом. Так получалось 
всегда – какие-то негативные, неопределенные ситуации 
в бизнесе становились для нас точками роста. Разум гово-
рил «может, не стоит?», но на уровне интуиции мы просто 
шли в эту неопределенность, бросали вызов, делали то, 
что нужно, и ресурсы всегда подтягивались под задачу 
и все получалось.

 
– Когда компания стартует, то основатель 
обычно и швец, и жнец, и на дуде игрец – мно-
гое делает сам, и у некоторых остается про-
блема с делегированием и выходом из опера-
ционки. Как трансформировалось ваша роль 
в компании, появилось ли больше свободного 
времени?

– Да, поначалу приходилось даже на пусконаладочные 
работы выезжать самому. Как-то в сжатые сроки нужно 
было установить оборудование на предприятии в Архан-
гельске, я полетел. В самолете прочитал инструкцию по 
установке оборудования, в итоге сделал, и все нормаль-
но работало. Любые процессы были интересны. Сейчас 
я стараюсь максимально делегировать, чтобы больше вре-
мени уделять стратегическому планированию. Это инте-

ресно, а когда интересно, то и энергия приходит. Рутина, 
наоборот, вгоняет в апатию.  Успех для меня – зарабаты-
вать, делая то, что нравится. И это получается! Я легко, 
например, могу уехать и управлять удаленно, люблю сво-
боду, без нее деньги бы так не радовали. Но если нужно 
слетать в другой город и провести переговоры с клиентом, 
то я с удовольствием это сделаю.

Идеи для развития, ответы на вопросы по бизнесу ча-
сто нахожу в общении с более опытными предпринимате-
лями, владельцами крупных компаний. Сравниваю себя, 
понимаю, что могу достичь большего, становится неком-
фортно, и это стимулирует развиваться. Уверен, правиль-
ное окружение – как витамин для роста, можно обойтись 
и без него, но скорость и качество будут не те. И еще мне 
очень повезло с партнером, у нас одинаковые цели в биз-
несе и мы друг друга дополняем.

 
– Времени и денег стало больше. Изменилось 
ли отношение к этим ресурсам? На что их тра-
тите?
– Деньги, кстати, по-прежнему не на первом месте, тут 

ничего не поменялось. Пока интересно достигаторством 
заниматься, ставить новые цели, а деньги дают возмож-
ность нанять крутых специалистов, усилить бизнес. Мо-
жет, это и неправильно, но я из тех, у кого большая часть 
средств в обороте. Хочется масштабности, это заводит, 
дает энергию, которой хватает и на изучение новых биз-
нес-моделей, и на поиск вариантов инвестирования.

 
– Инвестиции сейчас в тренде, как давно вы 
ими занимаетесь? Насколько удачный был 
опыт?
– Это направление мне интересно уже несколько лет, 

еще когда не было такого бума. Начинал с небольших сумм, 
много что успел попробовать, но остановился на фондовом 
рынке и недвижимости. Всегда находил экспертов, у кого 
можно поучиться, был готов к риску, терял деньги, но не-
много, и плюсы все равно перекрыли минусы. Инвестиции 
для меня – не только приумножение дохода от бизнеса. 
Приятно, например, вкладываясь в покупку заброшенных 
зданий и их реставрацию, еще и городу помогать стать 
красивее.

Поскольку в этом направлении у меня уже достаточно 
положительного опыта, я хотел бы набрать небольшую 
группу и довести учеников до результата. Без лишней бол-
товни показать, как, делая простые шаги, заработать на 
инвестициях с минимальными рисками. Успехи учеников 
повышают экспертность учителя и очень вдохновляют, 
чувствую сейчас, что созрел до наставничества. Если по-
лучится этот проект, то я буду развивать его, пока не знаю, 
в какой форме. Есть еще мысль сделать российский хедж-
фонд. Уверен, что у нас в стране такие фонды обязательно 
появятся.

 
– Вы счастливы?
– Счастье – это состояние внутренней наполненности, 

которое зависит в первую очередь от меня, от того, что я де-
лаю, как я мыслю. Окружающие отражают и усиливают мое 
состояние, но не определяют. Я уже говорил, что стараюсь 
заниматься тем, что интересно, потому что это наполняет во 
всех сферах жизни, и пока у меня получается. 
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