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С Е К Р Е Т  Ф И Р М Ы

П О Ч Т А

«В прошлом месяце произошел такой случай. Обратились ко мне предста-
вители „Газпром нефти“ на уровне менеджеров второго звена и попросили 
оценить рыночную стоимость 19 заправок, расположенных в одной области. 
В результате переговоров выяснилось, что на эту процедуру они отводили 
всего десять дней, денег выделили в три раза меньше, чем эта работа сто-
ила, да еще надо было стоимость каждой заправки подгонять под опреде-
ленную цифру. На мои недоуменные вопросы они ответили, что договоры 
купли-продажи уже подписаны и деньги за заправки заплачены. Это иллю-
страция типичного подхода госкомпании к решению важной задачи».
sovetas, комментарий на сайте журнала

«Настроение Дмитрия Потапенко»  СФ №11 (314), ноябрь 2011 

«Не стоит путать такие понятия, как „креативность“ и „провокационность“! 
Могу сказать по себе, что не совершал покупок в определенных магази-
нах просто потому, что они использовали противоречащие моим мораль-
ным нормам выражения или неоднозначных селебрити. Кстати, „Евросеть“ 
со своими „Цены просто ох…ь!“ и Ксенией Собчак не исключение. Цена 
товара в этом случае уже не играет роли, ведь я просто не хочу, чтобы мои 
деньги оказались в руках людей без принципов».
Michaell Shobik, комментарий на сайте журнала

«Настроение Евгения Чичваркина»  СФ №11 (314), ноябрь 2011

«Убежден, что ключевая проблема „Мамбы“ вовсе не в том, что девушки чув-
ствовали себя неуютно в окружении „проституток и извращенцев“, а этого 
добра на сайте, конечно, навалом. Я думаю, сайты знакомств вымирают 
как вид. Проблема в чем? Такой портал — это витрина амбиций. Муж-
чины с мощными торсами и спортивными машинами, женщины в бикини 
на пляже. Здесь нет людей — одни напыщенные аватары. Но кто захочет 
встречаться или тем более заводить семью с аватаром? Куда эффектив-
нее залезть в Facebook и посмотреть, что „лайкает“ человек, с кем и как 
он общается, что его реально волнует. Эта информация для развития отно-
шений куда важнее, чем демонстрация несуществующих достоинств».
Армен Григорян, Москва

«Клуб анонимных сексоголиков»  СФ №11 (314), ноябрь 2011 

«Постоянно читаю СФ и регулярно слежу за развитием компаний в разделе 
„Стать коммерсантом“. Если сравнить в абсолютных цифрах чистую при-
быль разных предпринимателей, то она самая большая в проекте KYBOE! 
Russia. Причем она в несколько раз превышает показатели всех остальных 
коммерсантов. Это кажется странным: то, чем занимается Дмитрий Чудаков 
(учредитель компании KYBOE! Russia), не является чем-то инновационным. 
Скорее наоборот: наручные часы — это предмет, который уже давно вытес-
няется из обихода различными гаджетами. То есть на снижающемся рынке 
Дмитрий, открыв свою компанию, зарабатывает больше, чем компании, раз-
вивающие новые рынки и работающие на растущих рынках». 
Андрей, маркетолог, комментарий на сайте журнала

«Стать коммерсантом»  СФ №11 (314), ноябрь 2011 

«Беда хороших 
людей в том, 
что они всех 
подозревают 
в порядочности»
Александр Савельев

О Б Р А Т Н А Я  С В Я З Ь 

Свои письма в редакцию 
вы можете присылать  
на e-mail: sf@kommersant.ru

«Уроки долга»  

СФ №11 (314), ноябрь 2011 
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Текст: Екатерина Сирина

Один из проектов компании «Колтек интернешнл» — разработка технологии 
промышленного производства пеноалюминия, композитного материала с уни-
кальным набором свойств. Он легкий, прочный и жесткий, способен эффективно 
поглощать шум и энергию удара, обладает низкой тепло- и электропроводно-
стью, экологичен, его можно выпускать из вторичного сырья.
Пеноалюминий интересен производителям военной техники и транспорта, су-
достроителям, машиностроителям, энергетикам. Материал можно использовать 
в сфере безопасности и строительстве. Он годится, чтобы делать из него посуду, 
лифты, контейнеры, шумозащитные экраны и многое другое.
Но до сих пор никому не удавалось создать технологию, позволяющую изготав-
ливать в промышленных масштабах качественный пеноалюминий с низкой 
себестоимостью. По мнению директора по маркетингу «Колтек интернешнл» 
Леонида Колерова, его компания ближе всех к успеху. На опытном заводе уда-
лось достичь производительности выше, чем у конкурентов. Компания в состо-
янии выпускать большие объемы материала по $10 за килограмм, делать самый 
востребованный рынком продукт — крупногабаритные панели, добиваться одно-
родной ячеистой структуры материала, а также внедрять в пеноалюминий пла-
стины из различных металлов.
Стадия испытаний должна закончиться весной 2012 года, потом «Колтек интер-
нешнл» планирует строить завод и выходить на рынки России, Европы, США 
и Канады. Компания должна решить маркетинговые задачи. Своей сбытовой 
структуры пока нет, но искать покупателей надо быстро: во многих сферах ис-
пользование новых материалов требует длительного тестирования. Какие от-
расли для применения пеноалюминия стоит рассматривать прежде всего? Какую 
стратегию продвижения выбрать? Колеров хотел бы найти «быстрые» и емкие 
рынки. Нужно ли компании строить завод, или лучше продать технологию? 
За советами Леонид Колеров и «Колтек интернешнл» обратились к читателям 
«Секрета фирмы» и участникам сообщества E-xecutive.ru. �

П Р О Б Л Е М А

С более полным описанием проблемы 
можно ознакомиться на странице сайта СФ  
www.kommersant.ru/sf/solutions.aspx.

Компания «Колтек 
интернешнл» ищет 
рынки сбыта для 
композитного 
материала — 
пеноалюминия. 
Читатели советуют 
выходить 
на отраслевых 
лидеров, а также 
делать из продукта 
мосты, ванны и дома 
для полярников.

П ро в ерка     

н а  проч   н о сть
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С О В Е Т Ы

АВТОР ПРОБЛЕМЫ

— Спасибо участникам «Банка решений» за советы и помощь. Мы обсуждали решения 
с коллегами, с представителями инвестиционной компании, которая, возможно, будет со-
трудничать с нами. Высокие оценки ставили за хорошие мысли и идеи, даже если они для 
нас не новы.
Лучшее решение, на наш взгляд, у Павла Странского. В качестве «быстрого» рынка он назы-
вает производство шумозащитных экранов. Кроме того, Павел рекомендует и разбирает три 
области: строительство мостов, кораблестроение и производство шумозащитных кожухов. 
Они перспективны, мы их рассматриваем. Отличная рабочая идея про «конструктор» — на-
бор готовых деталей, например для быстрого возведения мостов различного назначения. 
У нас есть необходимое оборудование, и, возможно, «наглядный» продукт поможет быстрее 
выйти на рынок.
Глубокое понимание проблемы и стратегический подход продемонстрировал Алексей Пав-
лов. Очень важным считаю его замечание о том, что выходить на рынки надо через лидеров 
отрасли, заинтересованных в сохранении своей доли и готовых первыми пробовать новые 
современные материалы. Понравилось решение Андрея Корнеева, имеющего опыт внедре-
ния инновационных материалов, его рассказ о том, как он нашел «неожиданный рынок». 
Импонирует доброжелательность Андрея. Те, кто пишут «ничего не получится» и при этом 
не разбираются в теме, симпатий не вызывают.
Спасибо за конкретные примеры областей применения пеноалюминия «транспортнику» 
Виктору Гончаренко, предлагающему делать полы для автобусов и фур, Олегу Мальтину, 
который рекомендует использовать материал для производства ванн и радиаторов отопле-
ния. Решения по нашей проблеме прислали несколько групп студентов НИУ ВШЭ из Ниж-
него Новгорода. Ожидал иного уровня профессионализма и креативности от магистрантов 
этого вуза. Здравые мысли есть, пожалуй, только у группы Антона Синегубко. Остальные, 
по-моему, даже не поняли, о чем речь идет, и «отписались» по заданию преподавателя. Их 
оценка — «двойка». �

Л ео  н и д  
К олеров    

д и ректор       по   маркет      и н г у  

« К олтек      и н тер   н е ш н л »

С л о в о  д л я  п е ч а т и

Описание новой проблемы можно найти на нашем 
сайте в разделе «Банк решений» (www.kommersant.
ru/sf/solutions.aspx). Свои решения можно при-
слать в редакцию, заполнив форму на сайте, или 
по почте (sf-idea@kommersant.ru), а также оставить 
на сайте www.e-xecutive.ru (раздел «Образование 
менеджера», «Бизнес-кейсы») до 12.01.2012. Ука-
зывайте, пожалуйста, свои имя и фамилию, место 
жительства, компанию, где вы работаете, и долж-
ность. О лучших решениях, выбранных независи-
мым жюри, СФ и E-xecutive.ru сообщат 01.02.2012, 
тогда же мы объявим победителя конкурса.

К А К  О Ц Е Н И В А Л И С Ь  
Б И З Н Е С - Р Е Ш Е Н И Я

Члены жюри выбирают несколько наиболее 
понравившихся им решений, которые детально 
обсуждаются. Затем три эксперта независимо 
друг от друга оценивают решения в баллах 
(от одного до десяти) по интегральному 
показателю — эффективность рекомендаций 
по решению проблемы, описанной в кейсе. 
Баллы, проставленные экспертами, суммируют-
ся для каждого решения. Побеждает то, которое 
получило максимальный итоговый балл.

Фото: Дмитрий Лебедев
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ПРАКТИК

С О В Е Т ЫП О Б Е Д И Т Е Л Ь

— Одни читатели дают советы по маркетингу, другие предлагают идеи по внедрению. От-
веты второй группы вызвали у меня больший интерес. На многих российских предпри-
ятиях плохо разбираются в маркетинге, но в высокотехнологичных отраслях работают 
грамотные люди. Ответы, похожие на выдержки из учебника по маркетингу, я вообще 
не оценивал.
Из тех, кто сделал предложения по внедрению, многие просто взяли уже описанные в кейсе 
предложения и немного «пожевали» их. Другие творчески осмыслили проблему и, хотя ни-
чего нового не открыли, сделали глубокий анализ, который, думаю, поддержит «Колтек ин-
тернешнл» в намеченных планах. Взгляд со стороны очень полезен для компании. Высокие 
оценки я поставил вдумчивым и системным ответам Алексея Павлова, Павла Странского, 
Анастасии Пирятинской.
Эти авторы, а также Петр Шмаков и некоторые другие обращают внимание на специфику 
продвижения пеноалюминия — в различных областях требуется не универсальный про-
дукт, а материал с разными свойствами. Нужны селективные разработки и испытания, 
и, как справедливо замечает Евгений Шпаков, на рынок надо выходить с конкретным 
товаром. Именно поэтому вопросы сегментации и выбор приоритетов являются для ком-
пании ключевыми. Я бы вслед за Дмитрием Лапиным, Павлом Смирновым, Евгением 
Разумным и другими предложил в первую очередь рассматривать строительную отрасль, 
где материал может получить самое широкое применение. Благодаря небольшому весу па-
нелей, простоте сборки и сварки, теплоизоляционным и других свойствам пеноалюминий 
незаменим для создания быстровозводимых конструкций на Севере, в труднодоступных 
местах, о чем напоминает Олег Саломасов.
Павел Странский, а также инженер-строитель Алексей Смирнов акцентируют внимание 
компании на мостостроении, я с ними соглашусь. В России нехватка пешеходных перехо-
дов, конструкции из пеноалюминия могли бы стать экономичным и быстрым решением 
проблемы. Думаю, стоит воспользоваться советом Дмитрия Москаленко и представить 
властям промопроекты таких конструкций. �

� Уникальные свойства матери­
ала будут востребованы во мно­
гих отраслях. Наиболее быстро 
продажи можно нарастить в про­
изводстве шумопоглощающих 
экранов.

� Перспективен рынок мосто­
строения. «Колтек интернешнл» 
в состоянии выпускать конструк­
ции, предназначенные для пеше­
ходов и автомобилей. Стоит 
сделать «конструктор» — унифи­
цированную линейку деталей для 
сборки мостов, который кроме 
листов и щитов будет включать 
стандартные балки, швеллеры, 
ограждения, крепления и т. д.

� Применение многослойных 
листов с сердцевиной из пено­
алюминия позволит снизить вес 
судов на 25–30%. Такие листы 
незаменимы при строительстве 
ледоколов. Многослойные кон­
струкции можно использовать 
при строительстве понтонов, пла­
вучих гостиниц и домов и др.

� Шумопоглощающие свойства 
пеноалюминия можно использо­
вать для производства защитных 
кожухов, необходимых для авто­
номных источников питания.

павел странский,
директор ООО «Севгеопром»  

(Петрозаводск) 

ИЗ тех, кто сделал предложения 
по внедрению, многие просто взяли 
уже описанные в кейсе предложения  
и немного «пожевали» их

Е в г е н и й  
К ратт

з а м еститель         директора         

« Л аборатории           н овы   х  те  х н оло   г и й »

Фото: Дмитрий Лебедев

Полный вариант решения  
опубликован на сайте 
sf.kommersant.ru
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КОНСУЛЬТАНТ

С О В Е Т Ы Л У Ч Ш И Е  Р Е Ш Е Н И Я

Необходима планомерная работа  
с отраслевыми лидерами и госструк­
турами, без их помощи «про­
толкнуть» продукт вряд ли удастся

— Многие авторы смело взялись за тему, в которой откровенно не разбираются. Да и инфор-
мации в кейсе недостаточно, чтобы профессионально рассмотреть конкретные задачи, ко-
торые стоят перед «Колтек интернешнл». Поэтому как таковых решений среди присланных 
ответов не вижу. Есть рабочие идеи и интересные мысли, а также трансформация опыта 
тех, кто занимался внедрением инновационных продуктов и технологий или же работает 
в близких «Колтек интернешнл» сферах. Пожалуй, эти ответы самые интересные. Отмечу 
решения Павла Странского и Андрея Корнеева.
Как и другим экспертам, мне понравилось предложение Павла Странского создавать кон-
структоры из необходимых деталей, которые позволят быстро продемонстрировать воз-
можности применения материала в наиболее перспективных сферах.
Как специалист, я оценивала ответы прежде всего с точки зрения маркетинга, но не нашла 
в них попыток выработать стратегию. К сожалению, уровень маркетинговых знаний в на-
шей стране невысок. Маркетинг инноваций (прошу не путать с инновационным маркетин-
гом) — сфера, требующая специальных знаний. Честно пытались решить задачу Анастасия 
Пирятинская и Дмитрий Москаленко, их ответы я отметила как наиболее полные. Доста-
точно вдумчиво подошел к анализу проблемы Юрий Доронин.
Денис Бонарт отмечает, что пеноалюминий обладает новыми свойствами и может заменить 
привычные для рынка материалы. Это накладывает серьезные ограничения на возможно-
сти компании и определяет специфику продвижения предложений «Колтек интернешнл». 
Необходима планомерная работа с отраслевыми лидерами и государственными структу-
рами, без их помощи «протолкнуть» продукт вряд ли удастся.
Нужны микросегментация рынка и подготовка специальных предложений для каждого 
из них, активная выставочная деятельность, использование средств PR, но не рекламы. Эти 
мысли прозвучали в лучших ответах, но ни в одном из них я не увидела перечисления всех 
ключевых факторов успеха.
Соглашусь с Ильей Катоминым и другими в том, что компании стоит ориентироваться 
на продажи продукта, а не на продажу технологии. Найти «быстрые» рынки реально, но, как 
справедливо замечает Андрей Корнеев, закладываться нужно не на них, а на кропотливую 
работу и поиск инвестиций. �

Место 	 1
Балл 	 25
Автор 	 Павел Странский
Компания 	� ООО «Севгеопром»
Должность 	� директор
Город 	 петрозаводск

Место 	 2
Балл 	 24
Автор 	 Андрей Корнеев
Компания 	� ЗАО «Научный центр 

„Биоформ“»
Должность	 коммерческий 
	 директор
Город 	 Москва

Место 	 3
Балл 	 23
Автор 	 Анастасия 		
	 Пирятинская
Компания 	 АНО УКЦ «Статус»
Должность	� генеральный директор
Город 	 Москва

Место 	 4
Балл 	 22
Автор 	 Алексей павлов
Компания 	� —
Должность 	� руководитель 

проектов
Город 	 Москва

Место 	 5
Балл 	 21
Автор 	 денис бонарт
Компания 	 ThyssenKrupp 		
	 Materials
Должность 	� руководитель департа-

мента маркетинга  
и развития

Город 	 Москва

ХУДШЕЕ РЕШЕНИЕ
Сделать приоритетной задачу 
выхода на рынок коттеджного 
строительства СНГ. Ориентиро-
ваться на сетевые магазины как 
на основной сбытовой канал. 
Использовать стратегию «сня-
тия сливок» — первоначальная 
продажа товара по более высо-
ким ценам, затем плавное сни-
жение цен.

Татьяна     
К о м иссарова      

руководитель             ц ентра      « Маркетин        г  иннова      ц и й » ,  декан      В ысше    й  школы     

м аркетин       г а  и  ра  з вития      б и з неса     Н И У  В Ш Э

Фото: Дмитрий Лебедев
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д о с к а  п о ч е т а

Весь год свои 
рекомендации 
присылали 
в «Банк 
решений» наши 
читатели. Мы 
представляем 
тех из них, 
чьи решения 
набрали 
максимальное 
количество 
баллов.

с и л а 

м ы с л и

Денис Бонарт читает «Секрет 
фирмы» еще с начала 2000-х 
годов и сразу выделил для себя 
рубрику «Банк решений». В этом 
году он даже поставил свое
образный рекорд: четыре раза его 
советы входили в пятерку лучших. 
«Когда работаешь в одной сфере, 
мозги зашориваются. Время 
от времени нужно решать раз-
носторонние задачи»,— говорит 
Денис. После окончания МИСиС 
он работал в металлургическом 
холдинге, а потом занялся марке-
тингом. В ThyssenKrupp Materials 
работает уже три года: планирует 
продажи, закупки, ценовую поли-
тику. В этом месяце Денис сме-
нил амплуа и выступил в «Банке 
решений» в качестве автора 
кейса — предложил читателям 
вместе подумать над проблемой 
сезонности продаж (см. мате-
риал на сайте журнала). Денис 
Бонарт как лучший «советчик» 
2011 года получит годовую подпи-
ску на «Секрет фирмы».

Карьера Евгения Ляна вот уже 
восемь лет связана с компанией 
Nestle. Он поступил в Междуна-
родный Вестминстерский универ-
ситет в Ташкенте, после первого 
курса устроился на летнюю ста-
жировку. Потом совмещал работу 
с учебой, поднялся на несколько 
карьерных ступенек. Сейчас Евге-
ний продвигает продукты пита-
ния, которые компания произво-
дит за пределами Узбекистана 
(Nesсafe, Nesquik и др.). Он счи-
тает «Секрет фирмы» очень прак-
тичным журналом, а рубрика 
«Банк решений» дает, по его сло-
вам, возможность расширять 
кругозор и думать над вещами, 
непосредственно не связанными 
с работой. И хотя Евгений Лян 
живет не в России и мало знаком 
с нашими реалиями, его советы 
российским предпринимателям 
не раз оказывались в числе луч-
ших. Что еще раз доказывает: 
бизнес везде работает по одним 
и тем же законам.

Дмитрий Москаленко — человек 
мобильный, он успел поработать 
не только в разных компаниях 
и разных сферах, но и в раз-
ных городах. Дмитрий продавал 
рекламные контракты в родном 
Ижевске, подрабатывал дизайне-
ром, издавал с друзьями журнал. 
В «ЭР-телеком» пришел, когда 
захотел понять разницу между 
небольшим и крупным бизнесом. 
После двух недель в call-центре 
перешел в отдел маркетинга 
и с тех пор расширяет сферу ком-
петенций. В «Банке решений» 
Дмитрий проявил себя как «мет-
кий стрелок»: три раза присылал 
ответы, и два раза жюри выбрало 
его победителем. Ему не жалко 
тратить время и силы на бес-
платные советы предпринимате-
лям. «Герой советского мультика 
говорил: „Делай добро и бро-
сай его в воду“. Я считаю, что это 
честно,— рассуждает Моска-
ленко.— К тому же всегда инте-
ресно получить обратную связь».

денис бонарт
30 лет

 начальник отдела маркетинга 
ThyssenKrupp Materials (москва) 

80 Баллов

евгений лян
25 лет 

 старший брэнд-менеджер Nestlе 
Uzbekistan MChJ (ташкент)

61 Балл

Дмитрий Москаленко
27 лет 

менеджер продукта «Корпоративные 
услуги» «ЭР-телеком холдинг» (пермь) 

54 Балла

Фото: Юрий Мартьянов, Тимур Карпов, Максим Кимерлинг
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Фото: FOTOBANK/Getty Images, Евгений Дудин

Кадры

Гости из будущего
Новые профессии возник ают да же во время кризиса. Их вызывают 
к жизни новые экономические реа лии — большие объемы данных, 
стартапы и миллионы бездельников, которых на до чем-то занять. 
«Секрет фирмы» отобра л три профессии, представители которых 
в ближ айшее время точно не останутся без работы. 
Текст: А л е к с е й  Г о с т е в

Почему одни стартапы становятся великими компа-
ниями, а другие умирают через пару месяцев? «Все 
дело в  „генетическом коде“  — это не только идея 
и личность основателя, но и обстановка в команде, 
бизнес-процессы»,— говорит Александра Маркова, 
сооснователь компании Black Box из Кремниевой до-
лины. Александра работает стартап-акселератором. 
Э т о од на из п рофессий, переж ива ющ и х бу м 
в 2011 году. В мире ежегодно создаются сотни старта-
пов, и 90% из них терпят крах. Александре Марковой 
всего 25 лет, но она успела поработать в нескольких 

старта па х в  са мых раз-
ных уголка х мира. Бла-
г о д а р я  с о в м е с т н о м у 
проекту Black Box с  рос-
сийским фондом Bricolage 
р о с с и й с к и е  п р е д п р и -
ниматели в  ближайшем  
буд у щем смог у т поу ча-
ствовать в  образователь-
ной программе в США.
В  Р о с с и и  а к с е л е р а -
ци я старта пов  — люби-
мое хобби состоявшихся 
ИТ-предпринимате лей. 
Им  увлекаются совладе-
лец Parallels Сергей Бе-
лоусов, основатель фонда 
A l m a z C apit a l  Pa r t ner s 
А л е к с а н д р  Га л и ц к и й 
и многие другие. Бывший 
топ-менеджер «Рамблера» 
Аркадий Морейнис даже 
создал российский аналог 
Black Box — «Главстарт».
Аналитики данных (data 
scientists) способны по-
мочь не только стартапе-
рам, но  и  сложившимся 
бизнесам. Сегодня эта но-
вая профессия — самая вос-
требованная в США. Data 
scientist получает в среднем 
$75 тыс. в год. «Представьте 
с е б е ,  ч т о  в   к о м п а н и и 
есть идеа льный сотруд-
ник. Он  всегда все успе-
вает и способен вытянуть 
даже самый безнадежный 
проект. Ес ли построить 

его „математическую мо-
дель“, можно было бы от-
бирать в  компанию тех, 
кто похож на него»,— го-
ворит А лександра Мой-
силович, data scientist из 
IBM. Самый крупный про-
ект, в котором участвовала 
Александра,— это состав-
ление «математических 
моделей» на  50  тыс. со-
трудников IBM. Ее работа — 
выявлять самые неожи-
данные закономерности. 
Возможно, все успешные 

П О З И Ц И Я

Аркадий Морейнис,  
Владелец компании «Главстарт»

Стартап-
акселератор 

должен 
обладать двумя 

качествами: 
иметь опыт 

работы 
в успешных 

стартапах 
и не потерять 

охоты копаться 
в дерьме
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Цифры

Количество 
безработных 
в России 
снижается 
второй год 
подряд, но так 
и не достигло 
докризисного 
уровня. 

сотрудники служили в ар-
мии и  окончили физико-
математическую школу?
«В России сотрудник со схо-
жим функционалом назы-
вается обычно „аналитик“ 
или „квантовый ана ли-
тик“. Его задача — строить 
математические модели 
и  моделировать возмож-
ные риски при изменении 
одного из параметров»,— 
рассказывает Елена Го-
рюнова, вице-президент 
по HR компании Luxoft. 

продюсер. В июне 2011 года 
А мерика нска я ги ль ди я 
п родюсеров внес ла эт у 
с пе ц и а л ь но с т ь  в   с в о й 
список п рофессий. Хо -
роший т ра нсмедийный 
продюсер зарабатывает 
в США $130–160 тыс. в год.  
«В современном мире каж-
дый сюжет распространя-
ется по множеству каналов. 
М е ж д у  в с е м и  э т и м и 
историями должна быть 
связь»,— говорит Гомес.
И з д а т е л ь  К онс т а н т и н 
Р ы к о в  п р и д у м а л  м и р 
ли терат у рного сериа ла 
«Этногенез», созданный 
из множества книг, напи-
санных различными авто-
рами. Некоторые романы 
с т а л и  б е с т с е л л е р а м и , 
их тираж превысил 100 тыс. 
экземпляров. Кроме того, 
в рамках проекта выпуска-
ются сувениры, мобильные 
приложения и музыка.
«В России трансмедиа пока 
формируется либо в виде 
таких авторских проектов, 
либо в рекламном бизнесе, 
где разные жанры сближа-
ются,— убежден управляю-
щий директор BBDO Russia 
Игорь Кирикчи.— Посте-
пенно наверняка появится 
фигура единого продюсера, 
который будет курировать 
и  видео, и  брэндирован-
ные предметы, и мобиль-
ные приложения».
Получить одну из специ-
альностей будущего в вузе 
вряд ли удастся, но набить 
руку на запуске стартапов 
или трансмедийном про-
дюсирова нии  — вполне 
посильная задача для пред-
приимчивого человека.

«Квантовые аналитики» 
больше всего востребованы 
в компаниях, накопивших 
крупные объемы данных — 
страховых, инвестицион-
ных, финансовых. Зарплата 
такого сотрудника в  Мо-
скве составляет $3–4 тыс. 
в месяц.
Джефф Гомес   — созда-
тель нескольких миров: 
в их числе мир трансфор-
меров, мир «Аватара» и пи-
ратов Карибского моря. 
Гомес  — трансмедийный 

Источник: Росстат
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Источник: мэрия Москвы
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По расчетам ген-
директора ком-
пании Superjob 
Алексея Заха-
рова, ежегодно 
российский ры-
нок труда сокра-
щается на

 100 тыс. 
специалистов
Количество экономически актив-
ного населения падает из-за демо-
графической ямы. «Соискателям 
будет все легче торговаться с рабо-
тодателем, а работодателям на те же 
позиции придется брать малоквали-
фицированную молодежь»,—  
убежден Захаров. 

Снижение безработицы 
в 2011 году сопровождалось увеличе-
нием зарплат. Они превысили пока-
затель 2008 года. Но в 2012 году рост 
прекратится — работодатели ждут 
нового кризиса.

СФЕРЫ, В К О Т ОРЫХ В 20 11 Г О ДУ ЗАРП ЛАТЫ РОС ЛИ БЫС ТРЕЕ ВСЕГ О

Источник: Superjob.ru

Динамика зарплат, предлагаемых кандидатам 
(без учета бонусов, премиальных и пр.)  
с января по октябрь 2011 года, %

Среднемесячная 
зарплата по отрасли

Самое выгодное 
предложение
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Иллюстрация: ??? ???

И Н Ф О Р М А Ц И О Н Н О Е  П О Л Е

Коррупция 

Идеал госуд арства
В 2011 году власти продолжили искоренять корруп­
цию. Дмитрий Медведев за явил, что она «держит 
за горло всю экономику», и ввел кратные штрафы 
за взятки. Но ужесточение нак азания оборачивается 
ростом цен на услуги коррупционеров. 
Текст: Н и к о л а й  Г р и ш и н ,  Д м и т р и й  К р ю к о в  Иллюстрация: Д м и т р и й  М а к о н н е н

Цифры

У коррупцион­
ных сделок два 
участника. 
взятка выглядит 
простейшим 
решением, хотя 
можно было бы 
обойтись  
и без нее.

С различными 
проявлениями 
коррупции при 
обращении  
в государствен­
ные органы 
сталкивались

 51% россиян
При этом давать взятки, если это­
го потребуют обстоятельства, были 
готовы 47% опрошенных из числа 
столкнувшихся с коррупцией. Еще 
в 2001 году таковых было 75%.  
26% опрошенных объяснили ФОМ, 
что нашли способ решить проблему 
без взятки, а для 24% цена вопроса 
оказалась слишком высокой. Чет­
верть россиян заявили, что никогда 
не дают взятки из принципа.

Судя по опросу фонда  «Обще­
ственное мнение», россияне часто 
сами провоцируют чиновников. 
Лишь в 29% случаев представитель 
власти намекнул, что без взятки 
не обойтись. 

На столько выросла верхняя граница штрафа 
за взятку после введения поправок в Уголовный 
и Административный кодексы РФ в мае 2011 года. 
Штраф должен превышать взятку в 25–100 раз, 
а его максимальный размер составляет 500 млн руб. 
Пока до подобных величин далеко. Нынешний рекорд 
принадлежит экс-начальнику продслужбы Сибирского 
военного округа полковнику Андрею Евплову. В июле 
2011 года он был приговорен к штрафу в 25 млн руб. 
за несколько взяток на сумму 650 тыс. 

уголовных дел о коррупции 
приходится на сотрудников 
МВД и следственных органов, 
констатировал глава Следственного 
комитета РФ Александр Бастрыкин 
в феврале 2011 года. 

собрал в качестве пожертвований проект 
«РосПил», запущенный юристом и блогером 
Алексеем Навальным, за год своего суще-
ствования. За это время сотрудники «РосПила» 
нашли и обжаловали в ФАС подозрительные  
госзаказы на сумму свыше 40 млрд руб. 
Сегодня это самый масштабный краудсорсин-
говый проект в России.

среди 28 крупнейших стран мира 
заняла Россия в Индексе взяткода-
телей-2011, составленном общест
венной организацией Transparency 
International. Индекс учитывает готов-
ность компаний, которые ведут биз-
нес за рубежом, давать взятки ино-
странным контрагентам. Российские 
компании охотнее других потвор-
ствуют коррупции.

Источник: Росстат

Источники: Минэкономразвития, ФОМ 

Источник: мэрия Москвы
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Чиновники

Текст: К с е н и я  Л е о н о в а 

Международное агентство 
Transparency International на при-
мере отечественных законопро-
ектов о госзакупках объяснило, 
почему коррупцию законодатель-
ным путем в России не победить. 
В опубликованном в конце ноя-
бря докладе Transparency пишет 
о 27 проблемных пунктах в зако-
нопроектах Минэкономразвития 
и Федеральной антимонополь-
ной службы. Самые интересные 
из них — общие для обоих доку-
ментов: непрозрачность плани-
рования и обоснования тендера, 
необъективность контролеров 
и отсутствие гарантий защиты для 
тех, кто сообщил о коррупции.
Даже если законы примут, рабо-
тать они не будут, оставив массу 
лазеек чиновникам. Так, до сих пор 
не начато расследование в отно-
шении госслужащих из «списка 
Сергея Магницкого», юриста, 
умершего в тюрьме. Коллеги Маг-
ницкого утверждают, например, 
что в собственности фигуран-
тов списка экс-начальника ИФНС 
№28 Ольги Степановой и ее мужа 
находятся активы на $40 млн при 
официальном годовом доходе 
обоих $40 тыс. 
Такие случаи — результат законо-
дательной дыры: чиновники обя-
заны отчитываться только о своих 
доходах, но не о расходах. Дми-
трий Медведев в ноябре заявил, 
что не считает нужным менять 
эту практику. «Просто с корруп-
цией борются те, кто в ней больше 
всех и заинтересован,— говорит 
заместитель главы Transparency 
International Иван Ниненко.— 
Функция гражданского контроля 
напрочь выключена».

Бой с тенью 

составляет средний размер 
взятки в России, по данным МВД. 
В 2010 году средняя взятка  
составляла 61 тыс. руб., в 2009-м 
и вовсе 23,1 тыс. руб. Гиперинфля-
ция на рынке коррупционных услуг 
связана с тем, что в последнее 
время в поле зрения проверяющих 
стали попадать более влиятель-
ные чиновники.

заплатил за элитную квартиру в центре Москвы 
бывший первый замначальника департамента 
экономической безопасности МВД генерал-
майор Андрей Хорев. Рыночная стоимость 
объекта оценивается в 2 млн евро. Более чем 
солидный дисконт следователи связывают 
с тем, что незадолго до сделки МВД закрыло  
уголовное дело об уклонении от уплаты 
налогов, возбужденное против девелоперской 
компании «Дон-строй».

прибыли подпольной сети казино, раскинувшейся 
в 15 городах Подмосковья, уходило на взятки сотруд-
никам прокуратуры, заявил организатор нелегального 
бизнеса Иван Назаров. Он находится под стражей 
с февраля 2011 года. В рамках скандального уголов-
ного дела были также арестованы три сотрудника МВД 
и четыре прокурора. На момент сдачи номера самый  
высокопоставленный фигурант — зампрокурора Под-
московья Александр Игнатенко был объявлен в меж-
дународный розыск. 

покупателей московской элитной не-
движимости стоимостью от $1,5 млн 
и выше являются чиновниками, 
по данным исследования компании 
Penny Lane Realty. Впрочем, едва ли 
стоит удивляться. Ведь и доля гос-
расходов в российском ВВП дости
гает 40%. Для сравнения, в Китае 
она почти в два раза меньше.  

Примерно столько ежегодно теряет каждый 
житель России из-за взяток в системе 
госзакупок, учитывая, что на этих операциях 
из бюджета, по оценкам Дмитрия Медведева, 
крадут свыше 1 трлн руб., а население страны 
составляет 142,9 млн человек. 

россиян считают, что проводимая 
государством антикоррупционная 
политика ситуацию не улучшает, 
а каждый третий уверен, что корруп-
ция с каждым годом растет. Такие 
неутешительные выводы содержатся 
в исследовании Института социо-
логии РАН, опубликованном в июле 
2011 года.

В такую сумму экс-мэр Москвы Юрий 
Лужков оценил моральный ущерб, 
который причинил ему глава админи-
страции президента Сергей Нарыш-
кин. В октябре 2011 года, спустя 
год после отставки градоначальни-
ка, Нарышкин объяснил тогдашнее 
решение властей «запредельным  
уровнем коррупции в столице». 
Официальная формулировка  
отставки была более обтекаемой: 
«За утрату доверия».  
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Градостроительство

Моск ва резиновая
Московский рынок недвижимости замер в ожидании 
перемен — строители ма ло строят, а инвесторы 
неохотно покупают. Грандиозные планы 
по расширению московских территорий, о которых 
говорили в 2011 году, могут к ардина льно изменить 
рынок. 
Текст: Н и к о л а й  Г р и ш и н

Кру пнейший рынок не-
движимости в  стране  — 
московский — в 2011 году 
п е р е ж и л  ш о к .  Н о в ы й 
столичный мэр Сергей 
Собянин затеял масштаб-
ную ревизию всех 1,3 тыс. 
инвестконтрактов, заклю-
ченных его предшествен-
ником. Фактически новые 
в лас т и п рио с т а нови л и 
строительство в  центре 
столицы. В 2011 году в Мо-
скве планируется сдать 
всего 2,5  млн  кв.  м  жи-
лья, тогда как до 2009 года 
е ж ег од но  в о з в од и ло с ь 
около 4 млн кв. м. С коммер-
ческой недвижимостью все 
еще хуже. По оценке генди-
ректора Penny Lane Realty 
Георгия Дзагурова, за год 
было одобрено не более 
десяти новых инвесткон-
трактов на строительство 
торговой недвижимости. 
При прежней администра-
ции счет шел на сотни.
Власти ратуют за магазины 
« ш а г о в о й  д о с т у п н о -
сти» и  районные торго-
вые цен т ры п лоща д ью 
до  5  тыс.  кв.  м. «Строить 
их менее выгодно: себе-
с т ои мо с т ь в  пер е с че т е 
на  1  кв.  м  выше, чем при 
строительстве более мас-
штабных торговых цен-
тров»,— говорит Дзагуров. 

При этом интерес силь-
ных торговых брэндов вы-
зывают в  первую очередь 
крупные проекты.
«Многие ритейлеры уже 
в  полной мере возобно-
вили свои программы раз-
вития, а  доля вакантных 
п лощ а дей  п р одо л ж а е т 
уменьшаться»,— говорит 
Олег Бурдик, генера ль-
н ы й д и р ек т ор п р о ек т а 
Reforum.ru. 
Сокращение предложения 
происходит на фоне роста 
доходов населения и  уде-
шевления ипотеки: сред-
ние процентные ставки по 
ипотеке в рублях в первом 

Цифры

полугодии 2011 года снизи-
лись до исторического ми-
нимума — с 12,7% до 12,4%. 
АИЖК прогнозирует, что 
в  2011 году будет выдано 
580–640  млрд  руб. ипо-
течных кредитов против 
380 млрд руб. в 2010-м. 
Застройщики и риэлтеры 
с  эн т у зиа змом п ред ре-
кали очередной скачок цен 
на  недвижимость. И  все, 
казалось бы, шло по  сце-
н а ри ю :  цен ы  в ы р о с л и 
с $4,6 тыс. за 1 кв. м в январе 
2011 года до $5,1 тыс. в авгу-
сте, хотя так и не достигли 
д о к р и з и с н о г о  у р о в н я 
($6,1  т ыс .).  Но  о с ен ью, 

Администрация 
Сергея Собянина 
намерена  
рассмотреть  
все 1,3 тыс.  
инвестконтрак-
тов, заключен-
ных при  
прежнем мэре.

Больше поло-
вины инвест-
контрактов, 
подписанных 
при Юрии Луж-
кове, оказались 
просрочены.

 6лет
На такой срок девелоперы теперь 
смогут арендовать землю для за-
стройки. Раньше типовой контракт 
заключался на 49 лет. В результате 
многие инвесторы, арендовав уча-
сток, не спешили разворачивать 
стройку: земля дорожала  
сама по себе.

Запрещены самые одиозные проек
ты — «Большой Сити» и «Новое 
кольцо Москвы» (60 небоскребов). 
По мнению Собянина, они ухудши-
ли бы «транспортную ситуацию в го-
роде и комфортность проживания».
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Источники: Минэкономразвития, ФОМ 

Источник: мэрия Москвы

БЕЗРАБОТИЦА В РОССИИ

Р Е З У Л Ь Т А Т Ы  Р А С С М О Т Р Е Н И Я  
С Т Р О И Т Е Л Ь Н Ы Х  И Н В Е С Т К О Н Т Р А К Т О В *  

%

К ЧЕМУ ПРИВЕЛА ВЗЯТКА 

%

%

2008 2009 2010 2011

6,1
7,7 6,8 6,4

* На 10.2011

 

53

35

14 33

38 27
Отменены

Чиновники
выполнили

свои
обязанности

Проблема
была  решена

быстро и легко

Другой 
вариант 
ответа

Одобрены

Не рассмотрены  

Фото: АР

20



И Н Ф О Р М А Ц И О Н Н О Е  П О Л Е
12-2011

С Е К Р Е Т  Ф И Р М Ы

Авиация 

в  традиционный пик се-
зона, рост цен прекратился. 
Он и да же нача л и сн и-
жаться. В  2011 году глава 
компании «Индикаторы 
ры н к а нед ви ж и мо с т и » 
Олег Репченко прогнози-
рует рост цен на жилую 
недвижимость в пределах 
10%. «На рынке практиче-
ски не осталось спекулян-
тов, покупающих квартиры 
для перепродажи»,— объяс-
няет Репченко. 
По оценке Олега Бурдика, 
цены на разные виды ком-
мерческих площадей за год 
увеличатся на 8–12% — чуть 
выше уровня инфляции. 
Пока бизнес заполняет ва-
кантные площади в  тор-
говых и  бизнес-центрах, 
построенных в кризис.
Ме ж д у т ем с   1  я н в а ря 
2012 года территория Мо-
сквы официально вырас-
тет в 2,5 раза. Кажущийся 

ф а н т а с т и че с к и м  п л а н 
и мее т все ша нсы бы т ь 
воп лощенным в  ж изнь. 
Согласно исс ледованию 
консалтинговой компании 
Cushman & Wakefield, у Мо-
сквы нет другого выхода, 
кроме как становиться по-
лицентричным городом — 
рано или поздно по этому 
пути идут все мегаполисы 
в развитых странах мира. 
Хотя, по мнению аналити-
ков Cushman & Wakefield, 
выгоднее и проще было бы 
строить «новую» Москву 
в районе аэропорта Домо-
дедово: там инфраструк-
т у ра более развита, чем 
вдоль Калужского шоссе. 
Понятно, что на составле-
ние генплана новой Мо-
сквы, строительство и соз-
да ние инфрас т ру к т у ры 
уйдут годы, а то и десяти-
летия. Но рынки раст у т 
и  падают на ожиданиях, 
а тренд уже заявлен: вла-
сти будут мотивировать 
девелоперов строить мало 
коммерческой и  ж и лой 
недвижимости в  центре 
и  много  — на новых тер-
риториях. Внушительный 
объем предложения за гра-
ницами МКАД в перспек-
тиве способен уменьшить 
спрос на недвижимость 
в  «старой» Москве, счи-
тает Репченко. Это, в свою 
очередь, приведет к  сни-
жению цен. Тренд, правда, 
вряд ли коснется дорогих 
объектов в  историческом 
центре. «Недвижимость 
эконом-класса будет деше-
веть, а хай-энд — только ра-
сти в цене»,— убежден Ге-
оргий Дзагуров.

Проблем, мешающих развитию в России дешевой авиации, множество: 
это и отсутствие альтернативных недорогих аэропортов, и 20-процентные 
пошлины на ввоз самолетов, и взимание 18% НДС на внутренних рейсах. 
Однако Sky Express и «Авианова» потерпели крах по другим причинам.
Перевозчик Sky Express был создан в 2006 году Борисом Абрамовичем 
и группой иностранных инвесторов. Но вскоре грянул топливный, а затем 
финансовый кризисы. Новые инвесторы, приходившие в  Sky Express 
с 2009-го по 2011 год, по словам бывшего топ-менеджера авиакомпании, 
«выступали не „кошельком“, а гарантом стабильности перевозчика перед 
контрагентами». Sky Express был вынужден начать чартерные перевозки 
и поднять тарифы на регулярные рейсы, но так и не стал прибыльным. 
«Авианову» в 2009 году создали «дочка» «Альфа-групп» А1 (51% акций) 
и  американский инвестфонд Indigo Partners (49%). Стороны должны 
были финансировать проект в равных долях, менеджмент назначали 
американцы. В начале 2011-го А1 потребовала от иностранных управленцев 
показать финансовую отчетность «Авиановы», но получила отказ. В июне 
А1 отстранила экспатов от управления. В  ответ Indigo прекратила 
финансирование «Авиановы» (до конца 2011-го обе стороны должны были 
вложить в компанию 870 млн руб.). Во второй половине года по заказу А1 
корпорация KPMG провела аудит «Авиановы» (отчет имеется в распоряжении 
СФ), который выявил: иностранному менеджменту было что скрывать. 
Источник СФ в А1 уверяет, что ущерб, нанесенный экспатами, составил 
около $40 млн.
Не исключено, что вскоре будет предпринята еще одна попытка создать 
российского лоукостера. «Аэрофлот» собирается сделать подобную 
авиакомпанию из «Саратовских авиалиний», хотя «не в ближайшие годы». 
Самолеты Sky Express перешли к  авиакомпании «Авиалинии Кубани» 
(принадлежит холдингу Олега Дерипаски «Базовый элемент»). С лета 
2012 года она предложит «бюджетный продукт» под брэндом Sky Express. 
Возможно, именно интеграция с полносервисной авиакомпанией позволит 
российскому бюджетному перевозчику полноценно взлететь.

Осенью не стало 
Sky Express 
и «Авиановы»: 
инвесторам 
в авиацию 
не хватает 
выдержки. 
Текст: П о л и н а  Р у с я е в а

П О З И Ц И Я

Александр Зинковский,  
старший аналитик отдела исследова-

ний Cushman & Wakefield

Концепция рас­
ширения Москвы 

предполагает  
решение проб­

лем в долгосроч­
ной перспек­

тиве, тогда как 
население  

города хотело бы 
видеть положи­
тельные сдвиги 

уже сейчас

21



12-2011

С Е К Р Е Т  Ф И Р М Ы

Иллюстрация: Charlie Duck

Н А С Т Р О Е Н И Е  Е В Г Е Н И Я  Ч И Ч В А Р К И Н А

Хорошая  
«белка»  
за новогодний  
период могла  
заработать 
на квартиру 
или машину

Новый год в компании «Ев-
росеть» отмечался в ста-
рый Новый год 14 января. 
В конце декабря никаких 
корпоративов и праздни-
ков — это время покупате-
ля, а не продавца. 
Спрос всегда растет в разы, 
и к этому нужно быть го-
товым. Мы начинали го-
товиться к Новому году  
в июле. Конечно, изменя-
ли ассортимент: расши-
ряли предложение аксес-
суаров, закупа ли шапки 
Санта-Клауса, на которые 
была дикая маржа. 
Главное, чтобы товар был 
на полках. Если задумать-
ся об этом в ноябре, то до-
ставить что-то в Магадан, 
например, или Норильск 
будет уже нереально. Цве-
т ы перед Новым годом  
начинают стоить как ко-
каин: цветочники переку
пают уже зафрахтованные 
рейсы, и все оста льные 
остаются с носом. Если то-
вар уже есть — половина 
дела сделана. Когда осенью 

2005 года менты арестова-
ли крупную партию наших 
те лефонов, мы ра зда ли  
наличные деньги продав-
цам, и они стали покупать 
телефоны у конкурентов. 
Лишь бы не было пустых 
полок.
Нанимать дополнитель-
ный персона л не са мое 
правильное решение. Но-
вые люди не знают, где что 
лежит в подсобке, все пе-
репутают и будут только  
мешать. Главное — заинте-
ресовать тех, кто уже есть 
в команде. Если люди рабо-
тают на зарплате, она долж-
на вырасти в разы, но луч-
ше, чтобы доход был четко 
привязан к обороту.
Как ни крути, очередей не 
избежать. Но когда люди 
видят, что продавцы но-
сятся как угорелые, оче-
редь устроена разумно, как 
в McDonald’s, то они гото-
вы потратить свое время. 
В нашем «Дворце связи» 
на Тверской в новогодние 
праздники выстраивалась 

очередь из 60 че ловек, 
но за нима ла она не бо-
лее 10 минут, и никто не 
жаловался.
Для этого в наших флаг-
манских магазинах были 
специальные люди, кол-
лектив их называл «бел-
ками»,— это талантливые 
продавцы, которые деталь-
но разбира лись в ассор-
тименте и могли сразу по-
нять, что нужно клиенту, 
и посоветовать ему товар. 
Они быстро обслуживали 
покупателей и направля-
ли их к обычным продав-
цам, которые уже оформ-
ляли товар и пробивали 
чек. Хороша я «белка» за  
новогодний период мог-
ла заработать себе на квар-
тиру или машину. Мы им  
платили процент от обо-
р о та ,  а  п р оизв од и т е л и 
устраивали специальные 
акции.
В Новый год не надо пред-
принимать ничего экстра-
вагантного, чтобы подстег-
нуть спрос. Нужно просто  
име т ь т овар на полка х 
и грамотных людей, гото-
вых его продавать. Правда,  
как показывает практи-
ка, это и есть самое слож-
ное в ритейле. Новый год 
как пожар одновременно 
с наводнением. 

Е в г е н и й  Ч и ч в а р к и н , 

H o u s e h u s b a n d
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Год заканчива-
ется спокойно. 
Спокойствие 
это напомина-
ет обстановку 
в морге

Уходящий 2011 год мне 
запомнился в основном 
цифрами. И цифры эти все 
невеселые. Социа льные 
выплаты выросли на 30%, 
бензин подорожал на 20%,  
газ — на 75%, тарифы РЖД — 
на 45–65%, ЖКХ — на 15–25%.  
Этот ряд можно продол-
жать бесконечно.
Вот пример из моей ритейл-
практики: фреон подоро-
жал в два раза. Причина — 
забота государства о благе 
народа. Ради заботы об эко-
логии государственные му-
жи ввели квоты на импорт 
фреона, цена, соответствен-
но, выросла. А фреон, меж-
ду прочим, используется 
во всех холодильных уста-
новках в магазинах. Обой-
тись без него нельзя.
Пока на розничных ценах 
это подорожание не ска-
за лось — официа льна я  
инфляция в этом году обе-
щает быть рекордно низкой.  
Зато рост цен уже прояв-
л яется дру гим неорди
нарным  образом: очень 

мног ие п роизводи т е ли  
у м е н ь ш а ю т  у п а к о в к и .  
Продают крупы, фасован-
ные не по килограмму, а по 
700–800 грамм и т. д. Эконо-
мят на качестве той же упа-
ковки. Я в своих точках об-
щепита снизил, например, 
объем порций. Все стара-
ются сохранить свою при-
быль, кто как может. Но все 
это меры временные. И я ду-
маю, что в следующем го-
ду мы еще столкнемся с ро-
стом цен. Особенно после 
выборов.
Многие бизнесмены просто 
не выдерживают и свора-
чивают бизнес. Недавно, 
например, я видел статисти-
ку: шесть лет назад в ближ-
нем Подмосковье работали 
600 фермерских хозяйств, 
сейчас — только шесть. 
Бизнес с ка ж дым днем 
сокращается, а государство 
ста новится все больше. 
Инициативы чиновников 
множатся: в ритейле хотят 
ввести какие-то специаль-
ные полки для тех же ферме-
ров. Хотя в сельском хозяй-
стве и поддерживать-то уже 
некого. Начинается борьба 
с фирмами-однодневками. 
Так что можно смело про-
гнозировать, что частно-
му бизнесу в России будет 
только хуже.
Самое обидное, что обще-
ственная жизнь при этом 
отсу тствует. Население 
не понимает, что все ини-
циативы власти в конеч-
ном счете оплачиваются 
из кармана конкретного ра-
ботника, а не мифического 
олигарха. Вспомните, когда 
увеличивали социальные 
налоги: против выступали 
только предприниматели, 

Д м и т р и й  П о т а п е н к о ,

у п р а в л я ю щ и й  п а р т н е р 

M a n a g e m e n t  D e v e l o p m e n t 

G r o u p

голосов самих работников 
не было слышно.
Все дискуссии в обществе 
сведены к тому, что в совет-
ском прошлом называлось 
ППР. Официальный пере-
вод этой аббревиатуры — 
партийно-политическа я 
работа, но в устном фоль-
клоре ППР расшифровыва-
лось «пришли, поговорили 
и разошлись» (это я при-
вожу литературный вари-
ант). Вот и Россия сегодня — 
страна победившей ППР. 
Говорят много, но это абсо-
лютно ни на что не влияет. 
В целом же год заканчи-
вается спокойно. Правда, 
спокойствие это сильно 
напоминает обстановк у 
в  морге. Зато можно сме-
ло ожидать, что такая же 
стабильность сохранится 
и  в  следующие годы. Это, 
конечно, немного грустно. 
Однако пессимизма и от-
чаяния лично у меня нет. 
Потом у что обста новка 
могла бы быть значительно 
хуже. Например, могли бы 
вешать или расстреливать. 
Но, так как этого не случи-
лось, уже есть поводы для 
оптимизма.
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сятилетия свободного рынка в обществе сложился стереотип рос-
сийского предпринимателя как человека, отягощенного наследием 
прошлого и ориентирующегося на сиюминутную выгоду в букваль-
ном смысле слова. Этот стереотип силен и в самих деловых кругах. 
Вот почему особое внимание российский бизнес уделяет репутации, 
что связано и завязано на прозрачности экономики в стране. Мнение 
знакомых, агентов, представителей бизнес-сообщества о компании 
или ее руководстве служит важным критерием для принятия реше-
ний о целесообразности сотрудничества с такой компанией. В своих 
деловых контактах российские коммерсанты ценят формальные 
контракты. Известная фраза купца Третьякова: «Мое слово тверже 
документа» – воспринимается скорее как символ идеалистического, 
нежели современного капитализма. Тем не менее большинство 
предпринимателей убеждено, что любые разногласия в конечном 
итоге выгоднее разрешить не на основании письменных договорен-
ностей, а в неформальном порядке. Постоянно меняющиеся пра-
вила игры, наличие большого числа бюрократических препятствий, 
угрозы со стороны криминала, безусловно, препятствующие раз-
витию российского бизнеса, наложили серьезный отпечаток на ха-
рактер отечественных коммерсантов. Российские предприниматели 
привыкли действовать в среде, которая была практически лишена 
«горизонтальных отношений». Не случайно 
процесс переговоров и установления пар-
тнерских отношений многим российским 
бизнесменам дается с трудом. Установка на 
давление, жесткая переговорная позиция, 
стремление дожать своего визави отли-
чают многих наших коммерсантов. Крайне 
негативно воспринимается иностранными 
партнерами и противоположная манера рос-
сийских бизнесменов, которая проявляется 
в отсутствие конкретики, четкого понима-
ния долгосрочных деловых целей, попытках 
напустить «туману» и создать атмосферу 
неопределенности. Неумение извиняться за 
оплошности, признавать свои ошибки и до-
стойно выходить из конфликтных ситуаций 
также относиться к  распространенным 
недостаткам. Характерной чертой россий-
ского стиля ведения бизнеса является эмо-
циональность. Российские коммерсанты, 
с  одной стороны, способны достаточно 
легко устанавливать контакты и вести дела 
с представителями совершенно различных 
культур, стран и национальностей, быть от-
крытыми к их предложениям, а с другой – 

склонны к быстрой смене настроений и установок в отношении 
партнера. Особенностью бизнеса по-русски является стремление 
установить «дружеские» отношения с деловыми партнерами, для 
чего устраиваются щедрые застолья. Западный этикет предполагает 
четкое разделение личного и бизнеса, однако в сознании россий-
ского предпринимателя такая позиция представляется обыкно-
венным лицемерием. Жесткое структурирование переговорного 
процесса и использование западных моделей по их выстраиванию 
обычно также вызывает негативные эмоции у российских бизнесме-
нов, подозрения в том, что к ним относятся недостаточно серьезно 
или слишком придирчиво. Какой бы демократичной ни казалась 
обстановка на переговорах с российскими бизнесменами, сле-
дует всегда помнить о строгой иерархии в российских компаниях. 
Игнорирование или недостаточное внимание к главе или владельцу 
компании может перечеркнуть все усилия контрагентов. Несмотря 
на известную поговорку «встречают по одежке, а провожают по 
уму», от серьезного коммерсанта ждут строгости и изысканности 
в одежде и поведении. Автомобиль, на котором бизнесмен приез-
жает на встречу, говорит о нем и его статусе красноречивее любых 
слов. В целом, чем дороже ваш костюм и автомобиль, тем больше 
уважения к вам проявляется. 

Бизнес без границ

Истинные ценности бизнеса

Новейшие технологии меняют мир, ускоряя те-
чение времени и ритм жизни. В открывающихся 
условиях бизнес обретает небывалую и недости-
жимую ранее степень свободы. Эпоха глобализа-
ции несет новые вызовы и сулит захватывающие 
перспективы. Мир меняется, и кажется, что все те-
перь в нем будет по-другому. Но, стирая внешние 
границы и стереотипы, глобализация, однако, не 
уничтожает внутреннюю сущность устойчивого 
и успешного бизнеса. Бизнеса, основанного на 
традициях, национальных особенностях и нацио-
нальных ценностях. Истинные ценности всегда вы-
зывают уважение. Какие ценности бизнеса явля-
ются эталоном в разных странах мира? Одинаково 
ли они трактуются, в зависимости от менталитета 
и принятых традиций. Проект «Истинные ценности 
бизнеса» рассматривает характерные ситуации 
в бизнесе, перенесенные в самые известные го-
рода мира: Токио, Москву, Лондон, Цюрих, Нью-
Йорк и другие… Что приветствуется на перегово-
рах в Москве и совершенно неприемлемо в Токио? 
Чем отличается утро бизнесмена в  Москве 
и в Цюрихе? Какие правила делового этикета «ра-
ботают» в Лондоне, но считаются устаревшими 
в Нью-Йорке? И что остается эталоном ведения 
бизнеса во всем мире вне зависимости от гео-
графии? На эти и многие другие вопросы ответит 
проект «Истинные ценности бизнеса». 

МОСКВА
Что такое бизнес по-русски, ответы могут быть самые 
разные. Образ современного уважаемого и уважаю-
щего себя российского бизнесмена представляется 
гораздо более цельным. Российские коммерсанты 
полагаются прежде всего на собственные силы, дру-
зей и удачу. Ради успеха, развития и движения вперед 
они готовы рисковать и нести ответственность за свои 
риски, часто вопреки советам партнеров и данным 
экспертов и аналитиков. Российские коммерсанты, 
как правило, относятся к типу трудоголиков, для кото-
рых 24 часа в сутки катастрофически не хватает. Успех 
бизнеса – для них приоритет. Перед заботой о благо-
состоянии компании уступают даже личная и  се-
мейная жизнь. Относительная юность российского 
бизнеса объясняет особенности поведения, культуры 
и ценностей российского делового мира. За два де-

Toyota представляет спецпроект



Шанхай
Китай – страна, подарившая миру бумагу, шелк, порох, фарфор и дешевые кроссовки. Китай – 
надежда и опора современной мировой экономики. Полтора миллиарда не могут ошибаться 
и не могут подвести. Неудивительно, что взоры многих стран, компаний и предпринимателей 
направлены в сторону этой большой и могучей страны. Но даже Будда, если он из глины, не 
уцелеет, переходя реку в брод. И даже способный коммерсант потерпит неудачу, если в со-
трудничестве с китайским партнером не будет учитывать специфику деловой культуры Китая. 
Несмотря на всю большую интеграцию Китая в экономику мира, методы ведения бизнеса сильно 
отличаются от европейских стандартов. Собственно, и сам китайский бизнес – явление не одно-
родное. Географические особенности и многонациональный состав страны обуславливают 
различия между региональными культурами Китая. Принято считать, что северные китайцы 
проще, честнее и открытее, а южные прагматичны, хитры и мелочны. Какими бы ни были по-
веденческие нюансы, общего в характере жителей Поднебесной гораздо больше. В языковом 
сознании китайцев понятия «бизнес» и «коммерция» ассоциируются не с деловым успехом как 
таковым, а с рождением нового, жизнеспособностью, жизненной силой, рождением смысла. 
Такое представление идет из глубин древности и связано с культом бога богатства Цай Шен Йе, 
который в плохие времена защищал человека от бедности, а в благоприятные периоды жизни 

приносил процветание. Бизнес без дружбы 
в Китае – это деньги на ветер. Чем больше вы 
будете делиться своей личной жизнью, в том 
числе говорить с партнером о своей семье, 
хобби, политических взглядах, стремлениях, 
тем ближе вы будете находиться в сфере де-
ловых отношений. Дружба предполагает дол-
госрочность деловых ориентаций, что в свою 
очередь предполагает уважение интересов 
других людей. Китайское мышление ориенти-
ровано на коллектив, а не на личность. Отсюда 
стремление к гармонии и общему результату, 
предполагающему взаимопомощь. Китайцы 
всегда ставили акцент на способности чело-
века жить и работать совместно с другими 
людьми и находиться с ними во взаимовыгод-
ном обмене, считая это самым естественным 
свойством человеческого сознания. «В дол-
гой игре нет победителя» – гласит китайская 
поговорка. Китайцы не выставляют свои 
личные интересы и желания на первое место, 
но и от друзей по бизнесу ждут аналогичного 
подхода. Малейший просчет в  поведении 
партнера или пренебрежение им партнерских 
договоренностей может быть истолковано 

превратно. Китайцам свойственны недоверие, подозрительность и соперничество на личном 
уровне. Современные китайские коммерсанты знают себе цену и не позволяют относиться 
к себе как к «бедным родственникам» или представителям третьего мира. Китайская деловая 
культура крепко связана с церимониалом, так называемом ритуалом «ли», который основан 
на конфуцианских традициях и закреплен в нормах поведения. Определенные фигуры речи, 
формулы вежливости и символические жесты играют огромную роль в процессе общения. 
Обращаясь к китайскому коллеге, следует обязательно добавлять его должность, что служит 
для китайца сигналом к деловому общению. Старшего по возрасту или по положению партнера 
нельзя называть по имени, даже если вас уже связывают теплые отношения. Общение на пере-
говорах должно вестись прежде всего с самым старшим из представителей компании. Вручать 
документы, брошюры и другие материалы также следует руководителю или самому старшему 
сотруднику противоположной компании. Та же ситуация и с подарками, которые принимаются 
с благодарностью: лучшая вещь должна быть вручена самому главному человеку в компании. 
Это не просто дань уважения владельцу: патерналистская модель управления китайской ком-
панией и не предполагает другого подхода. Юридическое закрепление договоренностей для 
китайцев – чистая формальность. Главное, чтобы у партнера был солидный кредит доверия. Во 
всем, что касается денежных вопросов, китайцы очень осторожны, расчетливы и терпеливы. 
Заключая сделку, они должны быть уверены даже не на 100, а на 200% в своем контрагенте. 

Рим
Вопреки стереотипам Италия знает толк не только в искусстве dolce far niente, то есть «сладкого без-
делья и ничего неделанья», но и в искусстве ведения бизнеса. Несмотря на культурные и социальные 
различия между южной и северной частями страны, есть общие правила общения с итальянскими 
коммерсантами независимо от их прописки. Представители делового сообщества Италии прежде 
всего ориентированы на межличностное взаимодействие. Официальное письмо или телефонный 
звонок не имеют той силы, какой обладает личная встреча, на которой итальянские партнеры демон-
стрируют максимальную открытость, раскрепощенность и радушие. Время не терпит учета и не под-
дается планированию  в общении с итальянцами, способными говорить долго, красиво и не по суще-
ству. Живой контакт между руководителями компании и  менеджерами среднего звена – совершенно 
обычное дело даже в процессе переговоров, где вопросы иерархии и субординации уступают перед 
стремлением достичь результата. На встрече представители компании могут говорить все разом, от-
вечать на телефонные звонки, консультироваться друг с другом. Такой стиль общения объясняется не 
отсутствием вежливости, а особенностью деловой культуры. Соблюдение порядка и графика пере-
говоров не выдерживается почти никогда. Люди легко перескакивают с темы на тему, охотно забегая 
вперед и возвращаясь к уже рассмотренным вопросам. Итальянские бизнесмены отличаются гибко-
стью и практичностью. Они готовы отказаться от проверенных схем, если перспективы оригиналь-
ного проекта кажутся им заманчивыми. Надежная краткосрочная прибыль представляется итальян-
цам привлекательнее долгосрочных результатов. История итальянского бизнеса демонстрирует, что 
успех зачастую приносит не тщательное планирование, а использование предоставляющихся воз-
можностей,  способность к риску и умение найти образовавшуюся нишу. Понимание того, что любой 
нестандартный проект несет в себе определенные риски, а также сознание, что у каждого могут быть 
свои слабости,  определяют мягкость в отношении итальянских негоциантов к своим коллегам. Они 
не будут требовать от партнера педантичного соблюдения графика и досконального выполнения 
всех формальностей. Итальянские коммерсанты склонны верить не договорам, а людям, полагаясь 
на их компетентность и надежность. Личные связи и личные ощущения являются определяющими 
в  принятии деловых 
решений. Соглашение 
с  итальянским партне-
ром может быть до-
стигнуто очень быстро, 
но этот успех не должен 
вводить вас в заблужде-
ние. Эмоциональность, 
импульсивность и склон-
ность полагаться на 
интуицию свойственны 
многим выходцам 
с  Апеннинского по-
луострова. Но, включив 
холодную голову, проа-
нализировав ситуацию 
и проведя консультации, итальянский коммерсант может легко отыграть назад. Поддерживая энту-
зиазм своего итальянского партнера, нужно все-таки отделять факты от эмоций и проверять, не обе-
щает ли итальянская сторона больше, чем может дать. В сотрудничестве с итальянской компанией 
важно знать и учитывать структуру лидерства в ней, помня, что официальная иерархия может не 
отражать истинную систему властных отношений и принятия решений. Неудивительно, что итальян-
ские бизнесмены со своей стороны стремятся узнать статус своего партнера и придают большое зна-
чение тому, чтобы переговоры велись между людьми, занимающими примерно равное положение 
в деловом мире или обществе. Демонстрации своего социального и делового статуса, умению про-
изводить должный эффект на партнера итальянцы придают большое значение. Одежда должна быть 
прежде всего элегантной и как можно более высокого качества. Костюм сам по себе, конечно, важен, 
но без стильных аксессуаров – портфеля, визитницы, телефона – образ делового человека будет не-
законченным. Важно учитывать, что во многих компаниях часы работы не фиксированы, а деятель-
ность сотрудников излишне не регламентируется, так как это снижает их мотивацию. Даже серьезные 
деловые вопросы итальянцы предпочитают обсуждать в неофициальной обстановке, которая пред-
полагает большую свободу общения, открытость, но благожелательность  в обмене замечаниями, 
мнениями и пожеланиями.  Итальянцы уверены, что главное в отношениях партнеров – добрая воля, 
которая позволяет преодолеть трудности и уладить любые спорные моменты. Не склонные в целом 
к конфронтации итальянцы не терпят и не оставляют без ответа открытую публичную критику.

Преодолеть трудности, найти верные решения, достичь успеха помогают опыт, удача, правильные связи и верные партнеры. 
Новая Toyota Camry* – незаменимый и надежный партнер в любых начинаниях. Это автомобиль для состоявшихся коммер-
сантов и для тех, кто начинает «с нуля», это автомобиль для индивидуальных предпринимателей и для больших корпораций. 
Это автомобиль, дающий абсолютную свободу и абсолютный комфорт бизнес-класса. Качество, надежность и долговеч-
ность являются неотъемлемыми характеристиками Toyota Camry, именно эти черты автомобиля принесли ему безупречную 
репутацию в своем классе и в бизнес-сообществе. Toyota Camry нового поколения отличается еще более выразительным и 
элегантным дизайном, улучшенными ездовыми и акустическими свойствами, повышенными экономичными и скоростными 
характеристиками, стабильностью управления и маневренностью. Более просторный салон Toyota Camry нового поколе-
ния отличается эргономичной функциональностью, высоким качеством материалов отделки, современным техническим 
оснащением, отменным уровнем комфорта для водителей и пассажиров. Автомобиль оснащен широким спектром систем 
активной и пассивной безопасности. Мир меняется, и кажется, что все теперь в нем будет по-другому.

*Новый двигатель 2,5 л Dual VVT-i, максимальная мощность 181 л. с. (по стандарту DIN), новая 6-ступенчатая АКП.



П я т ь г ор одов Ро с си и: 
Горно-А лта йск, Екате-
ринбург, Вологда, Москва 
и Санкт-Петербург. Пять 
компаний. Одна продает 
деньги в  картонных ко-
робка х, друга я превра-
щает освежители воздуха 
в медианосители, третья 
строит льняной кластер, 
четвертая зарабатывает 
на «Медведа х» и  «Кро-
кодилах», пятая обучает 
отельеров компьютерной 
грамоте. У всех компаний 
совершенно разные биз-
несы и  разная история: 
некоторые появились еще 
в 1990-е, другие возникли 
буквально два-три года 
назад. Что между ними 
общего? 
Кризис отк рывае т но -
вые возможности  — для 
вла дельцев таких ком-
п а н и й  э т о  не  п р о с т о 
к раси в а я и  наби вша я 
оскомину фраза. В  кри-
зис 2008–2009 годов эти 
люди радикально пере-
сматривали свою бизнес-
стратегию и  не боялись 
замахиваться на глобаль-
ные проекты. В  резуль-
тате за короткий срок, 
к 2012 году, их компании 
серьезно заявили о  себе 
и л и  с т а л и  л и д е р а м и 
в своих отраслях.

с т р а т е г и Я  и  Т а к т и к а 	 Игроки

Текст: Д м и т р и й  К р ю к о в

Иллюстрация: Ben Javens
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Б ум за разум 

Не имей  
сто рублей, 

а имей 
неожиданные 

свежие идеи 
и изрядную 

долю 
бесстрашия. 

«Секрет фирмы» 
представляет 

компании, 
которые 

в последние 
несколько 

лет не раз 
шли на риск 

и чей бизнес 
выстрелил 

в 2011 году. 
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С Т Р А Т Е Г И Я  и  Т а к ти  к а 	 Провокация

Текст: Д м и т р и й  К р ю к о в   Фото: К о н с т а н т и н  С а л о м а т и н

Ма л, д а экстремал

Улица, на которой находится офис рекламного агентства «Восход», была 
екатеринбургским аналогом Третьяковского проезда в Москве. Но в кризис 
большинство фешенебельных бутиков закрылись. Небольшое уральское 
агентство, напротив, поймало свою волну. Оно прочно вошло в тройку 
самых креативных в России.

Креативная позиция
Андрей Губайдуллин считает, что не стоит «целовать клиентов в попку» — 
гораздо важнее сделать рекламу, которая понравится конечному потребителю
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У РА «Восход» два офиса, расположенных почти друг напро-
тив друга, и два владельца — креативный директор Андрей 
Губайдуллин и просто директор Ирина Крафт. Андрей 
любит делать развлекательную рекламу и не любит брэнд-
менеджеров, которые утверждают настолько скучные ро-
лики, что нагрузка на канализацию во время рекламных 
пауз увеличивается в разы.
«Читали Бекбедера?  — Губайдуллин цитирует роман 
„99 франков“.— „Включаем говномет“. Совершенно пра-
вильное слово, практически из нашего лексикона. Если 
клиенту ничего не нравится, то мы сделаем, как он хочет. Но 
у нас должна быть возможность предложить хотя бы в пер-
вый раз хорошую, смелую, правильную рекламу». Крафт 
ищет клиентов и выступает арбитром в спорах о том, что 
хорошо и правильно.
Количество рекламодателей, разделяющих ценности Гу-
байдуллина, растет. Например, в конце октября «Восход» 
заключил долгосрочное соглашение на разработку спец-
проектов для брэндов Bosch и Siemens. Продвижение немец-
кого концерна жестко регламентируется, но российскому 
представительству удалось убедить головной офис, что по-
мимо традиционной рекламы нужны необычные акции.
В 2011 году «Восход» разработал креатив примерно для 
80  компаний, что на порядок больше, чем три года на-
зад. Если раньше клиентами агентства были в основном 
уральские фирмы, то теперь более 50% заказов приходят 
из Москвы. «За лето у меня было только шесть выходных,— 
признается Губайдуллин.— Еще немного удалось рассла-
биться, когда на неделю ездили на фестиваль в Канны».
Поездка не только позволила перевести дух, но и при-
несла «Восходу» успех. На самом престижном фестивале 
рекламы Cannes Lions, в котором принимали участие бо-
лее 8 тыс. агентств со всего мира, уральцы получили брон-
зового льва. Спустя пару месяцев они выиграли гран-при 
и два золота европейского фестиваля Golden Drum.
В рейтинге креативности Ассоциации коммуникацион-
ных агентств России (АКАР) в 2009 году «Восход» занимал 
третью позицию. В 2010-м — вторую, уступив Leo Burnett, 
но обогнав другого сетевого гиганта — BBDO Russia Group. 
В 2011 году у «Восхода» есть шанс упрочить свои позиции. 

Осве ж и т ь к ниг у

Звездной работой «Восхода», собравшей международ-
ные награды, стал обычный освежитель воздуха, в кото-
ром уральцы разглядели новый медианоситель. В январе 
2011 года к ним обратились представители екатеринбург-
ской сети книжных магазинов «100 000 книг».
— Правильный клиент приходит и говорит: «У меня есть 
такая-то проблема и такие-то деньги. Делайте что хотите, 
мне нужен результат»,— описывает Андрей Губайдуллин. 

— А неправильный клиент?
— Неправильный приходит сразу с установкой, что ему ну-
жен телевизор, «наружка» и ничего больше.
Книжники оказались правильными клиентами. Их про-
блема была в падении продаж. Объем книжного рынка сни-
жается третий год на 5–8%, виной тому глобальное падение 
интереса к чтению. В «Восходе» предположили, что многие 
люди, однако, любят почитать в туалете, а за неимением вы-
сокохудожественной прозы изучают надписи на освежите-
лях воздуха. Андрей Губайдуллин предложил производи-
телям выпустить партию из 3 тыс. баллончиков, на которых 
были бы напечатаны фрагменты известных книг, напри-
мер повести «Старик и море» Эрнеста Хемингуэя (аромат 
морского бриза) или «Грозовой перевал» Эмили Бронте 
(горный воздух). Внизу стояла бы ссылка на сеть «100 000 
книг» с призывом купить хотя бы одну книгу.
Переговоры оказались неудачными. «Никто в нашей стране 
не оценивает потенциал идеи, что отрывки из книг на бал-
лончиках — это преимущество перед конкурентами,— се-
тует Губайдуллин.— Мотивация производителей была 
проста: если бы вы сказали 300 тыс., я бы еще поднял за-
дницу со стула. А 3 тыс. штук сами покупайте и клейте 
этикетки». Уникальную партию пришлось изготавливать 
самим.  На две недели офис «Восхода» превратился в про-
изводственный цех. На деньги заказчика Губайдуллин 
закупил 3 тыс. обычных баллончиков и вместе с другими 
сотрудниками вручную наклеивал новые этикетки. 
Половина тиража поступила в магазины «100 000 книг», 
где раздавалась в подарок за покупку. Другую половину рас-
ставили в туалетах ресторанов и офисных центров. В тече-
ние следующего месяца посещаемость книжных магазинов 
подскочила на 23%. «Об акции много писали. Было немало 
отзывов, в основном положительных. Хотя припоминаю не-
сколько разгневанных старичков,— рассказывает директор 
торговой сети „100 000 книг“ Айгуль Едильбекова.— Народ 
приходил из любопытства, а не вследствие вспыхнувшей 
любви к чтению». Наверное, поэтому продажи магазинов 
практически не увеличились, зато и не уменьшились. Уже 
это Едильбекова считает хорошим результатом. 

71,5тыс. 

порций эскимо продал «Хладокомбинат №3» за по-
ловину марта 2008-го. Помогла реклама «Восхода» 
со слоганом «У всех на устах — черное в белом», ко-
торая обыграла приход Барака Обамы в Белый дом
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На инфографике надо показать как они рванули вверх за последние 5 лет
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Инфографика: Сергей Калинин

«Быштро»

Жанр: принт
Клиент: шиномонтажный центр 
«Формула удачи»
Награды: «Идея!» — бронза
Результат: нет данных

«Вахтовики»

Жанр: ТВ-ролик
Клиент: мясокомбинат 
«Черкашин и партнеръ»
Награды: Golden Drum — 
серебро; Red Apple — золото; 
«Идея!» — золото; КМФР — 
серебро; ADCR — золото
Результат: за полгода продажи 
мясокомбината выросли на 50%

«3D кино»

Жанр: принт
Клиент: кинотеатр «Титаник 
синема» 
Награды: Cannes Lions — 
национальный диплом; ADCR — 
серебро; «Идея!» — бронза 
Результат: нет данных

«Денежный дождь»

Жанр: рекламная кампания
Клиент: производитель пласти
ковых окон компания Rehau
Награды: Cannes Lions —  
шорт-лист; «Идея!» — два золота; 
КМФР — бронза
Результат: более 200 СМИ 
сообщили о данной кампании

Жанр: новые медиа
Клиент: сеть «100 000 книг»
Награды: Cannes Lions — бронза; 
Golden Drum — гран-при, два  
золота; Red Apple — два золота;  
«Идея!» — четыре золота; 
КМФР — золото и бронза, Best 
of contest; ADCR — бронза 
Результат: посещаемость мага-
зинов увеличилась на 23%

«Фестиваль „идея“»

Жанр: фирменный стиль
Клиент: фестиваль «Идея!»
Награды: Golden Hummer — 
серебро; Red Apple — серебро
Результат: нет данных

«Поющие джинсы»

Жанр: ТВ-ролик
Клиент: сеть химчисток «Мистер 
Ландри»
Награды: Golden Drum — 
серебро; КМФР — серебро; 
«Идея!» — серебро
Результат: количество обращений 
увеличилось на 150%

«Брайтон»

Жанр: принт
Клиент: языковой центр Brighton
Награды: Red Apple — 
серебро; КМФР — бронза; 
«Идея!» — серебро
Результат: за три месяца 
кампании клиентская база 
увеличилась на 30%

«Папарацци  
в городе» 

Жанр: рекламная кампания
Клиент: ресторан Paparazzi
Награды: Red Apple — золото, 
серебро, две бронзы; КМФР — 
два золота; ADCR — золото; 
«Идея!» — два золота 
Результат: на открытие 
ресторана пришло более  
400 человек

«Горящее письмо»

Жанр: директ-мейл
Клиент: ресторан «СССР»
Награды: Red Apple — золото; 
«Идея!» — серебро 
Результат: нет данных

«Беспроигрышный 
календарь»

Жанр: принт
Клиент:  РА «Восход»
Награды: Cannes Lions — шорт-
лист; Golden Drum — серебро; 
Red Apple — серебро; ADCR — 
бронза; The Cup — номинант
Результат: количество обращений 
за услугой «создание идеи для 
календаря» выросло в 10 раз

«Книги-освежители»

Чемпион ат по к реативу
За четыре года «Восход» выбился из аутсайдеров на первые места рейтинга креативности АКАР.
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Т яга к ра зв лечени ям

В свои 40 лет Андрей Губайдуллин выпустил более 
1,5 тыс. рекламных роликов. Первое коммерческое видео он 
снял, будучи студентом четвертого курса Уральского госу-
дарственного университета. Это была реклама напольных 
покрытий. Тогда же Губайдуллин устроился работать тех-
ническим директором на екатеринбургский телевизион-
ный «10 канал». На пятом курсе будущий дипломирован-
ный инженер уже продюсировал передачу «Живая вода» 
о дизайнерах и моде. Она выходила в течение восьми лет, 
даже после того, как Губайдуллин покинул канал из-за 
разногласий с собственниками. Те предпочли развивать 
новостные форматы, а Губайдуллин видел себя на развле-
кательном телевидении. При нем «10 канал» первым в рос-
сийских регионах заключил соглашение с американской 
Story First Communications и стал показывать ее передачи. 
В России американцы владели телеканалом СТС, который 
позиционировался как «первый развлекательный».
Вместе с Губайдуллиным с «10 канала» ушли Ирина 
Крафт и Эдуард Филин. В 1996 году они основали реклам-
ное агентство «Восход». Спустя несколько месяцев Фи-
лин, правда, покинул проект. «Эдуард — человек мира, ему 

хотелось масштабных проектов»,— объясняет Губайдул-
лин. Впоследствии его бывший партнер прославился как 
создатель первого в Екатеринбурге мюзикла «Мурка».
Распознать в агентстве масштабный проект было и вправду 
непросто. Арендованная комнатушка, компьютер, диван 
да пять клиентов, для которых Губайдуллин делал рекламу 
еще на телеканале,— вот и весь бизнес. Зарабатывал «Вос-
ход» в основном как медиаагентство — на размещении ре-
кламы. Креатив часто делали бесплатно. Осознание того, 
что идеи тоже стоят денег, пришло к клиентам позднее.
В 2001 году «Восход» обзавелся собственным производ-
ством, потратив на оборудование более $100 тыс. «Я по-
нимал, что они окупятся,— уверяет Губайдуллин.— Мне 
вообще решения не даются тяжело». Инвестиции в обору-
дование окупились в течение двух лет.
Изготовление рекламы своими силами обходилось дешевле, 
чем на аутсорсинге. По словам Губайдуллина, разница 
с расценками московских студий до сих пор составляет че-
тыре раза или даже больше: «Мы сторонники того, чтобы 
экономить деньги клиента. „Терминаторов“ не снимаем». 
В «терминаторах» клиенты и не нуждались. Если столич-
ные компании были готовы платить за ТВ-ролик $50 тыс., 
то региональные пытались вписаться в $10–20 тыс.
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Аскетичный ролик для салона ритуальных услуг, в котором 
скрипач бережно укладывает инструмент в футляр, принес 
«Восходу» первое золото. Это случилось в 2003 году на Мо-
сковском международном фестивале рекламы. Однако кре-
атив являлся скорее побочным направлением. В агентстве 
даже не было менеджеров, которые специально занимались 
бы его продажами. Все изменилось в 2008 году.

д л я к лиен та

Когда китайский автопроизводитель Chery собра лся 
вывести на российский рынок автомобиль M11, многие по-
тенциальные покупатели уже видели в интернете ролик 
с краш-тестом другой его модели — Chery Amulet (на се-
годня клип собрал на YouTube свыше 870 тыс. просмотров). 
Машина сминалась как гармошка. Китайцам требовалось 
доказать, что М11 — надежный автомобиль. Среди прочих 
агентств они обратились к «Восходу». Уральцы предложили 
запустить онлайн-игру гонки, а впоследствии воссоздать 
наиболее популярную трассу в Подмосковье и устроить 
на ней настоящий тест-драйв.
«Китайцы пропали на два месяца, но потом неожиданно 
объявились»,— вспоминает Ирина Крафт. За три месяца 
акции продажи М11 превысили запланированные на 76%. 
Конечно, помогли благоприятная конъюнктура рынка и эф-
фект низкой базы (общие продажи Chery в России выросли 
на 186%). Важно, что «Восход» получил первый годовой кон-
тракт на креативное обслуживание крупного брэнда.
В медиабизнесе дела, напротив, шли неважно. На этом 
поле только в одном Екатеринбурге работали 300 агентств, 
которые конкурировали между собой за счет низких цен. 
Рентабельность бизнеса зачастую колебалась в пределах 1%. 
«Медиа, к сожалению, стали восприниматься примерно как 
закупка газа для обогрева квартиры,— согласен управля-
ющий директор BBDO Russia Group Игорь Кирикчи.— Бу-
дущее этого рынка в создании нового интеллектуального 
продукта на стыке медийных знаний и креатива, когда кли-
ент поймет, что платит не только за услугу „купи-продай“, 
а за целый ряд компетенций».
Осенью 2008 года, когда стало очевидно, что рекламодатели 
сворачивают бюджеты, Губайдуллин и Крафт решили со-
средоточиться на креативе. На поиск четырех специали-
стов по продажам креативных решений ушел целый год, 
а в 2010-м «Восход» открыл офис в Москве, где сосредото-
чена большая часть рекламодателей.

Ш у т к а н а ми л лион

1 апреля 2011 года появилась «утка» о том, что Aegis Media/OKS  
покупает «Восход» за $8 млн. Генеральный директор 
Leo Burnett Group Russia Владимир Ткачев воспринимает 

это как первоапрельскую шутку: «Дать реальную оценку 
сложно, так как пока неясно, будет ли история „Восхода“ но-
вым трендом на рынке или же останется уникальным при-
мером, который появился в силу стечения обстоятельств 
и работы двух-трех конкретных людей в агентстве». Ирина 
Крафт и не рассчитывает заработать миллионы: «Скажу так: 
денег хватает, чтобы содержать команду и развиваться». 
2009 год оказался для «Восхода» провальным: выручка 
упала на 70%. Рынок маркетинговых коммуникаций, 
по данным АКАР, при этом сократился только на 27%. Од-
нако уже в следующем году прибыль агентства выросла 
на 40%. По итогам 2011-го «Восход», по словам Крафт, пре-
одолеет докризисный уровень. При этом сейчас 65% денег 
агентству приносит креатив. Абсолютные цифры в «Вос-
ходе» не раскрывают. Учитывая, что ежемесячно агентство 
выполняет примерно десять различных проектов — от ТВ-
роликов до принтов, его выручка, по оценкам СФ, составит 
$2 млн в год. Сейчас в компании работают около 40 человек, 
из них напрямую креативом заняты 13.
«У „Восхода“ интересный, яркий, порой даже экстремаль-
ный креатив, рассчитанный, на мой взгляд, на клиентов, 
которым нужно быстро обратить на себя внимание,— счи-
тает Игорь Кирикчи.— Это создает хорошие возможности 
для работы со столичными компаниями. Но чтобы рабо-
тать с крупными рекламодателями на федеральном уровне, 
необходим более долгосрочный и стратегический подход 
к созданию рекламных кампаний». Похожей точки зре-
ния придерживается и Владимир Ткачев. По его мнению, 
целевая группа «Восхода» — это малый и средний ураль-
ский и сибирский бизнес: «Крупные клиенты привлекают 
их чаще на проекты, когда нужно сделать более рискован-
ную и необычную рекламу. Всегда есть либо брэнды, либо 
медийные каналы, которые требуют такой „отвертки“». 
Рекламные бюджеты в столице больше, чем на  Урале, 
но есть свои сложности. Например, в регионах «Восход» 
имеет дело в основном с первыми лицами компаний, кото-
рые независимы в своих решениях. В Москве рекламу, как 
правило, утверждают брэнд-менеджеры. «Мы так работать 
не привыкли: делаем кампанию на две недели, а договор со-
гласовываем четыре,— удивляется коммерческий директор 
РА „Восход“ Павел Скосырский, который пришел в компа-
нию как раз в разгар кризиса.— Раньше договор на две стра-
ницы был, с московскими клиентами стал на десять».
Впрочем, после побед на фестивалях общаться с клиентами 
стало проще. «Они думали, что здесь (в Екатеринбурге.— СФ) 
еще все лопатами машут,— улыбается Губайдуллин.— На са-
мом деле на экскаваторах работаем».
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Текст: Н и к о л а й  Г р и ш и н

Развлечение прибыли: 

эпи деми я игромании
Совладелец компании 
«Мосигра» Дмитрий 
Кибкало сорвал джекпот — 
он открыл новую нишу 
на конкурентном рынке 
подарков. Настольные 
игры в 2011 году стали 
в Москве модным 
развлечением. Теперь 
Кибкало хочет подсадить 
на игры регионы.

Сундук сокровищ
Дмитрий Кибкало (слева) и Сергей Абдульманов неожиданно наткну-
лись на золотую жилу, которую не замечали другие продавцы подарков

Московский клуб «Дефакто» рассчитан на 250 человек, 
но в октябре 2010 года туда набилось 350 посетителей. Ажи-
отаж вызвал не концерт популярной группы, а игротека, 
которую устраивала компания «Мосигра». Люди играли 
в «Монополию», «Уно» и «Мафию», стоя в проходах. «Всем 
было весело, но реально тесно — клуб мы порвали»,— вспо-
минает начальник отдела маркетинга «Мосигры» Сергей 
Абдульманов. После «Мосигра» стала устраивать игротеки 
в московских клубах и кафе два-три раза в неделю. Летом 
2011 года на веранде в парке Горького игротека работала 
каждые выходные.

Фото: Евгений Дудин
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Настольные игры — атрибут докомпьютерного прошлого. 
Но популярность интернета создает дефицит личного об-
щения, рассудил Дмитрий Кибкало. Ему удалось убедить 
людей, что игры — это забава не только для детей и «бота-
ников». «Ты же не скажешь друзьям, что вчера с дедушкой 
в шахматы играл. А если играл в „Мафию“ в клубе с сим-
патичными девушками, то обязательно похвастаешься. 
Мы расползаемся как вирус»,— рассуждает Кибкало.
За два года «Мосигра» создала сеть из 47 магазинов по всей 
России, на Украине и в Казахстане, из них 16 собственные 
(в Москве, Санкт-Петербурге и Киеве), остальные фран-
чайзинговые. Выручка компании, по предварительным 
расчетам, вырастет в 2011 году со 170 млн руб. до 400 млн руб. 
Прибыль «Мосигра» реинвестирует в новые магазины. 

Пират ы - ме х м ат ы

Может ли здравомыслящий представитель среднего класса 
отдать 500 тыс. руб. за настольную игру? Оказалось, может.
В детстве Дмитрий Кибкало играл с отцом в самодельную 
игру «Шакал», где пираты сражаются за сокровища. Отец 
учился на мехмате МГУ и рассказывал, что в его студен-
ческие годы «Шакалом» увлекался весь факультет. Когда 
Кибкало-младший тоже поступил на мехмат, то с удивле-
нием обнаружил, что игру забыли. Но Дмитрий человек 
компанейский, так что вскоре возродил моду на «Шакала»: 
студенты по ночам в общаге сдвигали столы и искали пи-
ратское золото, забывая про сессии.
После мехмата Дмитрий не стал работать программистом, 
как большинство однокурсников, а устроился в пресс-
службу футбольного клуба «Спартак», затем — в крупное 
PR-агентство ИМА. В конце 2007 года Кибкало, тогда уже 
исполнительный директор продюсерского центра «Коли-
зей», выбирал в интернете новогодние подарки и наткнулся 
на работы девушки-иллюстратора, которые удивительно 
совпадали с тем, как он представлял пиратов в «Шакале». 
За 40 тыс. руб. Дмитрий заказал девушке дизайн игры. По-
лучилось здорово, но распечатанная на обычной бумаге игра 
не смотрелась. Тогда в России Дмитрий нашел типографию, 
а на сайте Alibaba.com — китайскую компанию, которая го-
това была отлить из олова фигурки пиратов и «золото».
«Ни о каком бизнесе я не думал, просто хотелось сделать 
красиво, папе подарить, друзьям»,— вспоминает Кибкало. 
Но выпускать штучный тираж производители не хотели, 
вот и пришлось вложить еще около 460 тыс. руб. и заказать 
100 игр «Шакал». Часть тиража Кибкало пытался продать 
через традиционную розницу, но ему отказали и в «Детском 
мире», и даже в маленьком книжном магазине в Чертаново, 
где он живет. Тогда Дмитрий привлек своего приятеля Дми-
трия Борисова. В ноябре 2008 года они открыли интернет-
магазин. 

Продавать одно наименование было глупо, поэтому парт
неры расширили ассортимент 20 популярными настоль-
ными играми. Кибкало занимался продвижением сайта, 
Борисов — закупками игр у дистрибуторов. Заказы прини-
мали их супруги, товар партнеры развозили по очереди, пока 
не нашли небольшую курьерскую компанию «Алгоритм».
Спустя уже две недели после запуска «Мосигра» получала 
по 5–10 заказов в день. В кризис люди стали реже ездить 
за границу и больше времени проводить дома с друзьями, 
считает Кибкало. За два месяца предприниматели отбили 
первоначальные затраты и распродали тираж «Шакала», 
а еще через два расширили ассортимент до 100 наимено-
ваний и открыл точку самовывоза у метро «Белорусская». 
Аренда комнаты в офисе полиграфической фирмы обо-
шлась в 15 тыс. руб. в месяц — в четыре-пять раз дешевле, 
чем помещение с отдельным входом. Вскоре добавились еще 
две точки самовывоза.
Отец двоих детей, Дмитрий Кибкало уволился из «Колизея» 
только летом 2009 года, когда доходы «Мосигры» позволили 
ему установить себе зарплату.

Иг ры, в к о т орые иг ра ю т лю д и

Дмитрий Кибкало — болельщик «Спартака» и сам регулярно 
гоняет мяч по полю, но однажды чуть не сорвал тренировку, 
принеся на нее несколько настольных игр. Он понимал, 
что может существенно расширить бизнес, открыв полно-
ценный магазин, где демонстрировался бы процесс игры. 
Да и сотрудники точек самовывоза говорили, что многие 
покупатели не только забирают заказ, но и расспрашивают 
о новинках и правилах.
Тогда Борисов и Кибкало вложили в дело «несколько милли-
онов рублей» из собственных накоплений. Летом 2010 года 
под личное поручительство и залог товара на складе вла-
дельцы «Мосигры» получили кредиты от банка «Абсолют» 
и Юниаструм банка. Первый магазин «Мосигра» площадью 
50 кв. м открылся в марте 2010 года у метро «Таганская».
Рынок настольных игр пустым не назовешь. «Подобным 
товаром торгует масса розничных сетей — это и магазины 

7,7тыс. руб.

стоит в «Мосигре» люксовая версия игры «Шакал» — это 
самая дорогая серийная настольная игра в России, ради 
издания которой Дмитрий Кибкало и занялся бизнесом. 
Монеты в игре отлиты из настоящей меди, а фигурки 
пиратов — из олова

35



С Т Р А Т Е Г И Я  и  Т а к ти  к а 	 Экспансия

игрушек, и книжные, и детские»,— говорит гендиректор 
сети книжных магазинов «Буква» Лев Ганкин. Правда, 
для них это побочный, дополняющий ассортимент. «Идея 
специализированного магазина настольных игр — очень 
странная,— соглашается гендиректор сети „Красный куб“ 
Станислав Скачков.— Популярные игры можно купить где 
угодно, хоть в „Ашане“. А у каких-то специфических и нео-
бычных очень узкая аудитория». 
На момент открытия «Мосигры» в Москве уже работали два 
небольших специализированных магазина — «Хотдайс» 
и «Игровед» (у них также были онлайн-площадки). Торго-
вали они в основном головоломками и сложными, серьез-
ными играми вроде «Колонизаторов» и «Цивилизации». 
«Мосигра» сделала ставку на party-игры вроде «Активити», 
«Элиас» и «Уно», в которые можно играть в больших компа-
ниях. Неспециализированных конкурентов Кибкало решил 
обыграть за счет ассортимента и качества продаж. 
Продавцы в «Мосгире» одновременно и аниматоры: играют 
друг с другом, когда в магазинах мало посетителей. «В „Дет-
ском мире“ продавец никогда не объяснит вам, чем один вид 
„Монополии“ отличается от другого. Я спрашивал»,— уве-
ряет Сергей Абдульманов. В «Мосигре» же открывают ко-
робки с играми — люди видят, что именно покупают.
Уже в первом магазине мехматовец Кибкало стал считать 
конверсию посетителей в покупателей. В России обычно 
этим занимаются только крупные ритейлеры. Кроме того, 
«Мосигра» сразу предложила персонализированную дис-
контную систему, которая позволяет не просто давать 
скидки, но отслеживает покупки конкретного клиента. Ме-
неджеры «Мосигры» разработали анкету, на заполнение ко-
торой у покупателя уходит ровно 52 секунды.

Выяснились интересные вещи: например, если человек 
покупает несколько одинаковых игр, то, скорее всего, стал 
в них экспертом и дарит друзьям. Это хороший повод дать 
человеку дополнительную индивидуальную скидку. Мно-
гие игры продаются парами: после покупки «Покера» ча-
сто берут «Уно». «Монополию» покупают 12–14-летним 
детям, а радиоуправляемые вертолеты жены дарят мужьям-
айтишникам. Солидный массив данных о покупателях по-
зволил продавцам давать более точные советы.

Вечеринк а с « Ме д ве д ом »

«Это был адский субботник»,— вспоминает Дмитрий Киб-
кало. Вечером 2 декабря 2010 года в офис «Мосигры» вбе-
жал запыхавшийся сотрудник. На складе прорвало трубу, 
а в преддверии новогодних продаж помещение было за-
бито товаром до отказа. Дмитрий Кибкало и другие топ-
менеджеры бросились спасать бизнес — по щиколотку в воде 
выносили коробки, которые еще не успели промокнуть. 
Уже на следующий день Кибкало нашел новый склад, а че-
рез день на трех грузовиках перевез все складские запасы. 
После форс-мажора Кибкало изменил подход к логистике. 
В магазинах была внедрена CRM-система, позволяющая от-
слеживать передвижение товара в онлайн-режиме.
2010 год «Мосигра» закончила уже с 16 магазинами площа-
дью 30–50 кв. м. Десять из них принадлежали франчайзи, 
при этом полноценный брэндбук Сергей Абдульманов со-
ставил только в начале 2011 года. «Как „Луноход-1“ я ходил 
за ключевыми сотрудниками и описывал, что они делают 
в течение дня»,— вспоминает он.
Далеко не все предприятия ключевых сотрудников оказы-
вались удачными. Несколько раз менеджмент ошибался 
с форматами и локациями. Например, пришлось закрыть 
«островки» в торговых центрах: игры там не продавались, 
потому как для их демонстрации не хватало места. Чтобы 
расширить ассортимент, «Мосигра» закупила игрушки для 
детей двух-трех лет и полгода не могла их распродать. «На-
стольные игры покупают в основном не дети и не для де-
тей»,— объясняет провал Дмитрий Кибкало. А вот игрушки 
для взрослых — настольный хоккей, радиоуправляемые ма-
шины — пошли на ура.
Кибкало убежден, что магазины «Мосигры» можно откры-
вать в любом российском городе с населением от 100 тыс. 
Открытие одной точки в провинции стоит от 1 млн руб. 
до 2 млн руб., окупаются затраты за 8–12 месяцев. «Моси-
гра» не берет с франчайзи роялти и паушальный взнос, 
но  становится единственным поставщиком розничной 
точки. «Мы получаем большие скидки у производителей 
игр — маржи хватает на двоих»,— говорит Кибкало.
«Мосигра» сотрудничает со всеми крупными дистрибуто-
рами западных игр и с несколькими десятками российских 

Настольными играми торгуют книжные, детские сети и магазины подарков, 
но «Мосигра» отличается самым большим ассортиментом таких игр.

В З Р О С Л Ы Е  И Г Р Ы
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издателей. Кроме того, сейчас «Мосигра» выпускает 
собственные игры. Производят их в России партиями 
по 1–10 тыс. экземпляров, а продаются они как в магазинах 
«Мосигры», так и в других сетях («Республика», «Союз» 
и прочие). Среди фирменных хитов «Мосигры» — «Шакал», 
«Крокодил» (оказалось, что многие люди не любят самосто-
ятельно придумывать слова для шарад) и «Медвед», где 
нужно вовремя схватить настоящее березовое полено под 
кодовым названием «превед» и избавиться от своих карт — 
победитель получает кедровую шишку.

Мок рые и смешные

До сих пор единственным рекламным инструментом ком-
пании являются игротеки. Они проводятся постоянно 
в каждом городе, где есть магазин «Мосигры». При этом 
компания не тратится на  продвижение. Напротив, это 
клубы и рестораны платят «Мосигре». Деньги небольшие — 
10–15 тыс. руб. за мероприятие, но на зарплату аниматорам 
хватает. «Это основа продюсерского бизнеса,— говорит 
Кибкало.— Одно дело, если ты приходишь в модный клуб 
и спрашиваешь: „А нельзя ли у вас провести мероприятие?“, 
и другое дело — „Мы готовы оказать вам сервис, провести 

интересное для аудитории мероприятие“. В первом случае 
платишь ты, во втором — тебе».
Помимо клубов и кафе «Мосигра» успела провести игро-
теки на массовых мероприятиях — «Нашествие», «Усадьба 
джаз» и «Пикник „Афиши“». «„Мосигра“ предоставляет 
нам еще  одну точку развлечений для наших зрителей — на-
стольные игры. Мы рассматриваем эту торговую марку как 
партнерскую. Назовем это бартером интересов»,— говорит 
Андрей Матвеев, гендиректор продюсерской компании 
С.А.Т., организатора рок-фестиваля «Нашествие».
Модная московская молодежь обходила стороной шатер 
«Мосигры»  на «Пикнике „Афиши“». Тогда Кибкало пред-
ложил играть в «Дженгу» на обливание водой. Поначалу 
сотрудники компании обливали друг друга, но вскоре втя-
нулись и другие посетители, а главное, посетительницы — 
посмотреть на мокрых нарядных девушек собралась толпа. 
«Чтобы зацепить человека, у тебя есть всего 30 секунд, 
иначе ему станет скучно и он уйдет»,— говорит Кибкало. 
На этом принципе он построил свой динамичный бизнес. 
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Весной 2011 года известный россий-
ский модельер Вячеслав Зайцев ку-
пил в Париже костюм из белого льна. 
Говорит, сам не ожидал, когда прочел 
на этикетке, что он сшит из вологод-
ского полотна. Мэтр удивился совпа-
дению: месяцем раньше он подписал 
меморандум о сотрудничестве с Ни-
колаем Алексовым, бенефициаром 
компании «Вологодский текстиль».
«Вологодский текстиль» входит в соз-
данную Алексовым группу «Линум» 
( у правляюща я компания «Доми-
нион»), имеет две производствен-
ные площадки — в Вологде и поселке 
Красавино Вологодской области. Вы-
ручка компании в  2010 году соста-
вила 371 млн руб., прогноз на 2011-й — 
556 млн руб. За три года «Вологодский 
текстиль» стал крупнейшим произ-
водителем костюмно-плательных 

тканей в  России, увели-
чив производство вдвое 
на  фоне 50-процентного 
падения рынка льняных 
тканей в стране в целом.
Зайцеву настолько понра-
вились образцы вологод-
ских тканей, что он решил  
р а з р а б о т а т ь  и з   н и х 

коллекцию льняной одежды прет-а-
порте де люкс под названием «Экзер-
сис». Она была представлена в июле 
на Международном фестивале льна 
в Вологде. Кстати, на показе кутюрье 

Комбинат «Вологодский текстиль» еще несколько лет назад производил 
грубые льняные полотна. В 2011 году он выпустил свою первую коллекцию 
льняной одежды и уже метит в крупнейшие швейники страны. 

Генератор кластера
Николай Алексов построил компанию одного человека. Он лично участ
вует во всем, начиная от выбора расцветок тканей и заканчивая работой 
льняного кластера в Вологодской области

Бестселлер в полоску
«Вологодский текстиль» гордится коллекциями модных тканей,  
но по-прежнему выпускает много традиционного бельевого полотна

Посольские дары
«Вологодский текстиль» участвует в большой политике. Кружевная скатерть, ко-

торую Дмитрий Медведев подарил Ангеле Меркель летом 2011 года, была  сделана 
мастерицами комбината  

Поперек тренда
До Алексова на льняной одежде в Рос-

сии никто не специализировался 

Капризная 

матери я

Текст: Ю л и а н а  П е т р о в а
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Фото: Мария Павлова, Юрий Мартьянов 
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был одет в тот са-
мый пари жск ий 
костюм. А лексов 
надеется, что имя 
Зайцева поможет 
группе «Линум»: 
в  2011  год у ком-
бинат начал шить 
женск у ю и  м у ж-
скую одежду изо льна. До этого никто 
в России на лен ставку не делал.

Из д еве лопер ов в т ек с т и ль

Штаб-квартира группы «Лин ум» 
находится в  бизнес-центре «Самп-
сониевский» в  Петербурге. Он был 
построен в  середине 1990-х годов 
и на фоне соседних современных зда-
ний из стекла и стали выглядит ар-
хаично. «Это первый бизнес-центр 
на  Выборгской стороне»,— гово-
рит Николай Алексов. Прядильно-
ткацка я фабрика «Октябрьска я», 
которой он руководил с 1986 года, по-
сле развала СССР оказалась отрезана 
от  поставщиков узбекского хлопка 
и разорилась. Тогда Алексов взял кре-
диты и  построил на ее территории 
бизнес-центр «Сампсониевский» и од-
ноименный торговый комплекс, затем 
открыл супермаркет элитной сан-
техники и гипермаркет европейской 
одежды и обуви. В 2010 году только 
сдача офисных помещений в аренду 
принесла «Линуму» 218 млн руб. Тем 
не менее Алексов всегда мечтал вер-
нуться в текстильную отрасль. Шанс 
появился в  2002 году, когда губер-
натор Вологодской области Вячес-
лав Позгалев пригласил удачливого 
предпринимателя возглавить про-
блемный Вологодский льнокомби-
нат. Алексов выкупил у области 10% 
акций предприятия, а впоследствии 
довел свой пакет до контрольного.
Реанимировать комбинат удалось 
за  три года  — помогла благоприят-
ная конъюнктура экспортного рынка. 
«В  2002–2004 годах спрос на  суро-
вые льняные полотна со стороны 

сплошная серость
Льняное полотно  
нужно отбелить, 
смягчить и покрасить

С миру по нитке
«Вологодский тек-
стиль» закупает сырье 
по всей России

отделочных фабрик в Италии, Испа-
нии, Турции, стран Скандинавии был 
сумасшедшим. 90% продукции шло 
на экспорт»,— вспоминает Алексов.
Но в 2005 году Китай присоединился 
к ВТО, и в Европу потоком хлынули 
готовые, не нуждающиеся в отделке 
ткани и  одеж да из Поднебесной. 
Прежние клиенты «Вологодского тек-
стиля» разорились, и объемы выпу-
ска тканей на комбинате упали вдвое. 
В  частности, обанкротился второй 
производитель льняных тка-
ней в Вологодской области — 
Красавинский льнокомбинат. 
После этого его взяло на ба-
ланс правительство области, 
а в 2009-м продало тому же 
«Вологодскому текстилю».
Комбинаты выпускали про-
стые отбеленные и  гладко-
кра шеные тка ни, а  та к же 
постельное белье и скатерти 
эконом-класса. Но  будущее 
А лексов видел за  более со-
временными и  маржиналь-
ными видами ткани. Чтобы 
на ла дить их  выпуск, нужно было 
вложить в  модернизацию отделоч-
ного производства 70–80  млн  евро. 
Алексов занялся поиском инвесторов. 

Крупный капитал вкладывался в тек-
стильную отрасль («Росконтракт», 
«Гута-текстиль», «Русский текстиль»). 
Но   и н в е с т о р ы  и н т е р е с ов а л ис ь 
в  первую очередь недвижимостью 
комбинатов и  не спешили разви-
вать производство. Поэтому найти 
деньги Алексов решил у государства. 
В 2008 году он предложил вологод-
скому правительству создать в обла-
сти льняной кластер.

Первый т ек с т и льный

Идея состояла в  том, чтобы 
на государственные и  част-
ные деньги орга низовать 
цепочку возделывания и пе-
реработки льна. В ее начале 
находились фермерские хо-
зяйства, в середине — заводы 
по первичной переработке 
льняной соломы в  волокно. 
В   к о н ц е  ц е п о ч к и  с т о я л 
«Волог одск ий т екс т и ль», 
единственный в области про-
изводитель готовых тканей. 

Область тратила миллионы рублей 
в год на субсидирование льноводов, 
но тем было некому продавать уро-
жай. Алексов же предложил губерна-
тору: дайте денег на модернизацию, 
мы будем скупать все вологодское 
льноволокно. Губернатор идею под-
держал. В кластер вошли 25 хозяйств, 
занимающихся возделыванием льна, 
и четыре опорных льнозавода, кото-
рые перерабатывают лен в  волокно 
и  поставляют его на «Вологодский 
текстиль». Фабрики должны были 
получить средства на замену 50–75% 
оборудования, а фермеры — субсидии 
на покупку семян и сельхозтехники.
Изначально Алексов составил смету 
на 9,8 млрд руб., однако затем аппе-
титы из-за кризиса пришлось уме-
рить до 6,5 млрд руб. Реальная сумма 
оказа лась еще скромнее. В  обмен 
на  865  млн руб., полученные из ре-
гионального бюджета, Алексов пере-
дал области 30% акций «Вологодского 

	 1,5млрд руб.

выручки планирует заработать «Вологодский тек-
стиль» к 2015 году. Это  почти в три раза больше, 
чем сейчас

Фото: Юрий Мартьянов
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Льн яное мироз д а ние
Группа «Линум» выстроила целостную модель льняного кластера, сделав себя центром государственных дотаций.
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текстиля». «Мы были готовы ими по-
делиться, чтобы не хиреть, как все 
остальные»,— говорит бизнесмен. До-
ложив еще 835 млн руб. собственных 
средств, «Линум» купил современные 
швейцарские и итальянские отделоч-
ные линии.
Компания сосредоточилась на выпуске  
самого простого  — домашнего тек-
стиля. Алексов решил взять рынок ко-
лоссальным выбором. Сейчас типовой 
ассортимент насчитывает 200 наиме-
нований, а всего у компании 12 тыс. 
производных дизайнов. Продукция 
относится к среднему и выше среднего 
ценовым классам. Постельные ком-
плекты стоят в рознице 1,4–4,8 тыс. 
руб., столовые — 0,8–4  тыс. руб. Но, 
переоснастив производство, Алексов 
столкнулся с другой проблемой. 

Ск ат ер т ный ри т ей лер

«Мы долго пытались найти общий 
язык с розничными сетями, но они 
не обеспечивали нам выкладки всей 
линейки, а выбирали только две-три 
самых дешевых позиции»,— вспоми-
нает Алексов. Пришлось строить соб-
ственную сеть под брэндом «Линум». 
Самый крупный магазин площадью 
400 кв. м открылся в июле 2011 года 
в центре Вологды. Остальные мага-
зины «Линума» небольшие: 40–50, 
реже 120 кв. м. В  общей сложности 
сеть насчитывает 12 точек в Санкт-
Петербурге, Вологде, Сочи, Казани 
и Московской области.
С е т ь в ле т е ла компа нии в  копе -
ечку. По словам Аллы Старцевой, 
вице-президента УК «Доминион», 
с 2008 года группа потратила на нее 
около 100  млн руб. Открытие мага-
зина обходится в среднем в 3 млн руб. 
без учета аренды, зарплат и товарных 
запасов. Точки сильно различаются 
по доходности. Например, из двух ма-
газинов в Казани один работает очень 
хорошо, а один дотируется.
Юрий Яблоков, председатель совета 
директоров текстильной корпорации 

«Нордтекс», считает, что магазин, про-
дающий только домашний текстиль, 
априори нерентабелен из-за низких 
объемов продаж. Скатерти и  про-
стыни — товар импульсного спроса, 
редко кто специально идет за ними 
в магазин.
«Узнаваемость при на личии сети 
гораздо выше, а  за узнаваемостью 
придет и  окупаемость,— возражает 
Алексов.— В Сочи мы первый мага-
зин открыли — убыточный. Открыли 
второй магазин, третий. Они еще 
не  успели окупиться, зато выручка 
в первом магазине в 2,5 раза увели-
чилась». Пока доля розницы в общем 
объеме продаж домашнего текстиля 
составляет у «Линума» 14% (остальное 
приходится на оптовые продажи). Од-
нако Алексов хочет довести ее до 50%. 
За два года объемы производства 
комплектов белья выросли в 11 раз — 
с 35,5 тыс. штук в 2008-м до 388 тыс. 
в 2010-м, 15% идет на экспорт.
Но гора здо больший пот енциа л 
Алексов увидел в секторе костюмно-
плательных тканей. Они в полтора-два 
раза дороже бельевых, но в 2008 году 
в России на них приходилось лишь 
9% рынка льняных тканей. Одежные 
материалы гораздо сложнее в произ-
водстве. Например, в лен нужно до-
бавлять до 80% других волокон, чтобы 
полотно стало пластичным, мягким, 
легко драпировалось и  не мялось. 
А главное — нужны актуальный ди-
зайн тканей и  модные расцветки, 
чтобы заинтересовать модельеров 
и крупных швейников.

Смок инг изо льн а

Николая Алексова задела недавняя 
передача на НТВ о бедственном поло-
жении ивановских текстильщиков: 
«Почему Зайцев, приезжа я в  Ива-
ново, не может там найти подходящих 
тканей? Потому что ему предлагают 
ткани, которые годятся для пошива 
столового или постельного белья, 
а не для одежды. Те комбинаты, у кого 
есть какой-то одежный ассортимент, 
находятся на обочине моды. Нельзя 
раз в  год выпускать по две-три но-
винки, как делают наши текстиль-
щики. Нужно быть в тренде».
Чт обы бы т ь в  т р ен де, « Л и н у м» 
сегодня единственный в России раз-
рабатывает по 144 новых дизайна тка-
ней для мужской и женской одежды 
на каждый сезон — весенне-летний 
и осенне-зимний. Причем ориенти-
руется на график мировой индустрии 
моды. Это значит, что разработка тка-
ней начинается за два года до того, 
как сшитая из них одежда появится 
в  магазинах. В  офисе группы «Ли-

нум» в Петербурге 
находится дизайн-
бюро из 16 специа-
листов.
Образцы коллек-
ций «Линум» рас-
сылает швейным 
фабрикам, показы-
вает на выставках 
и  в  собственных 
демонс т ра ц ион-
ных залах (первые 
шоу-румы откры-
лись в  2009  году, 
сейчас их 11). За два 
года у  «Линума» 

сложилась устойчивая группа по-
требителей — 47 фабрик по всей Рос-
сии и около 700 оптовых клиентов, 
которые обслуживают мелкие швей-
ные производства. Московская ком-
пания Dress Code (производитель 
женской деловой одеж ды с  сетью 
одноименных магазинов) в  кризис 

Женская доля
На двух предприятиях «Вологодского текстиля» 
работают около 800 ткачих и прядильщиц. В совет-
ское время их было в пять раз больше

Мечта девелопера
Текстильные фабрики 
привлекали инвесторов 
скорее как недвижимость

Фото: Юрий Мартьянов
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отказалась от  импортных льняных 
тканей в пользу продукции «Линума», 
потому что та на 30–40% дешевле. Те-
перь Dress Code отшивает из нее весь 
летний ассортимент. «Эта коллекция 
пользуется колоссальным спросом, 
так как ткани натуральные, имеют 
интересную отделку»,— говорит Ве-
роника Мунаева, замгендиректора 
Dress Code по закупкам.
Ирина Санькова, владелица петер-
бургского швейного предприятия 
«Градиент» (брэнд мужской одежды 
Manwill), рассказывает, что ассорти-
мент закупок постоянно расширяется: 
сначала ее компания брала у  «Ли-
нума» три ткани, теперь 15. Однако 
из-за российских к лиматических 
условий доля классических льняных 
мужских костюмов невелика — 20% 
ассортимента «Градиента».
К 2011 году «Линум» занял 15% рынка 
льняных тканей и приблизился к ли-
дерам  — Приволжской отделочной 
фабрике (20,6%) и «Большой Костром-
ской льняной мануфактуре» (20,1%). 
Но по  п р ои зв одс т в у ко с т юм но -
плательных тканей «Линум» уже пер-
вый: конкуренты специализируются 
на технических и бельевых тканях.
Льняную одежду 
в  России вообще 
шью т ма ло. Лен 
а с с о ц и и р у е т с я 
с изделиями народ-
ны х промыс лов, 
ф о л ь к л о р н ы м и 
в ы ш и т ы м и  р у -
башками и скатер-
тями, объясн яет 
председатель со-
вета директоров швейного холдинга 
«Юнистайл» Василий Гущин: «Если 
бы я знал, как изменить отношение 
потребителей, сам бы покупал у „Ли-
нума“ ткани и шил из них одежду». 
В Европе лен воспринимают зна-
чительно лучше. Именно поэтому 
с 2009 года «Линум» участвует в глав-
ных международных выставках, кото-
рых в год проходит более 20.

Га лопом по Евр оп а м

Больше всего А лексов гор-
дится тем, что весной 2011-го  
«Линум» допустили к  уча-
стию в парижской Premiere 
Vision, самой престижной 
выставке одежных тканей 
в мире. В ней никогда не было 
ни советских, ни российских 
предприятий. «Линум» доби-
вался этого права три года.
Сейчас компания тратит на междуна-
родные выставки 600 тыс. евро в год, 
зато у нее появились 20 крупных кли-
ентов — швейные фабрики из Италии, 
Франции и стран Скандинавии, кото-
рые заказывают 50–70 тыс. кв. м ткани 
в сезон (для сравнения: Dress Code бе-
рет 15–18 тыс. кв. м). Тем не менее объ-
емы продаж все равно слишком малы. 
Комбинаты «Линума» способны про-
изводить в  два с  половиной раза 
больше тканей, чем сейчас.
Николай Алексов решил создавать 
спрос на льняные ткани сам: нанял 
модельеров, открыл швейный цех 
в Петербурге и начал выпуск одежды. 
Первым продуктом стала коллекция 
из 25 ансамблей весна-лето — 2011 с по-
э т и чным на зва нием «С у вени ры 
„Серой розы“». В 2012 году «Линум» 
выведет на рынок четыре марки: Lino 
Fiore (молодежная женская), Dolce 
Lino (женская классика), Lino Domeni 
(мужская молодежная) и  Lino Verо 
(мужская классика). Цена мужского 
костюма составит 5,4–7,2  тыс. руб., 
женского — 2,2–4,8 тыс. руб., льняного 
платья — 2–3 тыс. руб.
К предстоящему весенне-летнему се-
зону компания уже пошила 30  тыс. 
единиц одеж ды. Но у же в  2013-м 
Алексов рассчитывает выйти на объ-
емы среднего российского швей-
ного предприятия — 100 тыс. единиц 
одежды в год. Традиционно лен вос-
принимается как материал на теплое 
время года. Чтобы побороть сезон-
ность, Алексов собирается комбини-
ровать лен с другими материалами, 

в основном с трико-
тажем и шерстью.  
В  летних коллек-
циях «чужих» тка-
н е й  б у д е т  2 0 % , 
в зимних — 50%.
С е й ч а с  о д е ж д у 
«Линума» можно 
н а й т и  т о л ь к о 
в   в о л о г о д с к о м 
и   п е т е р б у р г -
ском ма га зина х. 

Но в перспективе Алексов собирается 
открыть до 100 фирменных магази-
нов независимо от бельевой рознич-
ной сети. Недавно Николай Алексов 
договорился с  Вячеславом Зайце-
вым о том, что дизайнеры «Линума» 
упростят элитарную льняную кол-
лекцию мэтра для массового поку-
пателя и запустят ее в производство 
ограниченными партиями. Прода-
ваться совместные изделия будут 
в бутике, который в ближайшее время 
откроется в московском Доме моды 
Вячеслава Зайцева. А лексов также 
надеется, что имя Зайцева привле-
чет внимание к собственным маркам 
«Линума» и  мэтр поможет с  моде-
лированием и лекалами. Компания 
также планирует продавать в своих 
магазинах коллекции независимых 
начинающих дизайнеров. «Главное — 
это будет льняной стиль, экологич-
ный дизайн и средний ценовой сег-
мент»,— говорит Алексов. 
Через пять лет, надеется А лексов, 
компания станет получать по трети 
выручки от тканей, домашнего тек-
стиля и одежды. Вырастет и прибыль, 
ведь по сравнению с тканями рента-
бельность выпуска готовой одежды 
примерно в  семь раз выше. Тогда, 
возможно, Зайцев будет демонстри-
ровать свои коллекции в костюме из 
тканей «Линума», но уже не париж-
ского, а российского пошива.

Перевооружение в три этапа 
Модернизацию Алексов начал с от-
делочного производства

Одеть всю страну
В год «Вологодский 
текстиль» выпускает 
7,5 млн кв. м тканей, а мо-
жет почти втрое больше 
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Текст: Ю л и я  Ф у к о л о в а

Мо лод а я пи т ерск а я к омп а ни я Ok togo.ru ста л а 
в 201 1  году  заметным игроком н а расту щ ем 
рынк е онл а йн - бронирова ни я оте лей.  Сд елав 
с та вк у н а ра боту с российск ими гостиница ми, 
он а имеет хорошие ша нсы отвоевать эту нишу  
у  более  опытны х конк урентов.

К р ы ш а . 
Н е д о р о го
«Окей ту гоу»,— расшифровывает название своей 
компании Oktogo.ru Марина Колесник, ее генераль-
ный директор. Что переводится как «хорошо, пошли». 
Или скорее «поехали». Звучит не вполне привычно, 
однако многие уже успели это название запомнить. 

Компания из Санкт-Петербурга, которая появилась 
в 2010-м, за год с небольшим успела занять значимые 
позиции на рынке онлайн-бронирования отелей.
Во-первых, Марина Колесник (за плечами которой 
работа в DataArt, McKinsey, курс MBA в Гарвардском 
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Фото: Евгений Дудин 

университете) и ее партнер Артем Захаров привлекли 
инвесторов, вложивших в Oktogo.ru $5 млн. Не самая 
крупная сделка на рынке — компания Ostrovok.ru,  
например, «подняла» $13,6 млн. Однако среди новых 
партнеров Колесник и Захарова — фонд Mangrove CP, 
который инвестировал также в Skype и KupiVIP, рос-
сийский ABRT и французский Ventech Capital. В число 
акционеров вошел и основатель компании eDreams 
Хавьер Перез Тенесса. По словам Колесник, инве-
сторы получили больше 20%, но меньше 50%.
Во-вторых, Oktogo.ru заключила соглашение с между-
народным туристическим порталом TripAdvisor.com.  
Этот проект собрал более 50 млн отзывов об оте
лях мира, и теперь все отзывы и рейтинги доступны 
на русском языке посетителям Oktogo.ru. Переводы 
пока оставляют желать лучшего («отель Primorskaya 
пересек наши иллюзии о Сочи во вспышке»), но посе-
тителям не придется искать рекомендации на других 
сайтах. В свою очередь, Oktogo.ru предоставила пар-
тнеру свою базу отелей и отзывы россиян.
Сотрудничество напрямую не повлияет на про-
дажи компании (хотя с TripAdvisor.com можно будет 
перейти по ссылке и забронировать отель на Oktogo.ru),  
однако удобство для пользователя должно принести 
свои плоды. Отзывы — один из самых важных факторов  
при выборе гостиниц, так что конверсия из посети-
телей в покупателей должна существенно увели-
читься. Сейчас, по данным Oktogo.ru, на сайт заходят 
до 15 тыс. человек в день, конверсия составляет 1,5%. 
Это, по мнению Колесник, средний показатель.
Наконец, помимо традиционного набора из иностран-
ных отелей (их предлагают все игроки, а потому в этой 
нише новичку выделиться сложно) Oktogo.ru делает 
еще один сильный ход — наращивает собственную 
базу российских отелей. Здесь конкурентов меньше 
и можно побороться за лидерство. «Наша специали-
зация — небольшие гостиницы в российских городах. 
В этой части, я считаю, мы наиболее сильны»,— го-
ворит Колесник. Сейчас, по ее словам, в базе компа-
нии более 1300 региональных гостиниц в 160 городах,  
а если считать с Москвой и Санкт-Петербургом, 
то около 2 тыс. У главного конкурента — междуна-
родного монстра Booking.com — в середине ноября 
на сайте числилось 1717 мест размещения в России. 
У Ozon.Travel, например, более 900 отечественных 
отелей. Однако работа с российскими отелями сулит 
не только хорошие перспективы, но и сложности.

Бронируй это
Марина Колесник решила показать россиянам, что в родной стране  
путешественник везде может найти приличное место для ночлега

Мес та ес т ь

Компания Oktogo.ru нацелена на русскоязычную 
аудиторию и предлагает клиентам только брониро-
вание отелей. С авиабилетами владельцы решили 
не связываться: в этой нише много игроков, трудно 
предложить рынку что-то особенное. Кроме того, 
в России гостиничный сегмент довольно «вкусный». 
За последние несколько лет номерной фонд вырос 
примерно на треть, а к 2018 году будут строить и ре-
конструировать гостиницы в 13 городах России, при-
нимающих чемпионат мира по футболу. «Сейчас 
в Москве можно остановиться в центре за $100 в день 
в приличных условиях, без тараканов. Раньше таких 
вариантов не было»,— говорит Марина Колесник.
Чтобы привлечь туристов, Oktogo.ru предоставляет 
возможность платить не только карточкой, но и на-
личными — например, через терминалы, в салонах 
«Евросети», банковским переводом. Есть услуга «от-
ложенный платеж», когда забронировать можно сей-
час, а оплатить позже, до определенного срока. Далеко 
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не все сайты предлагают варианты, некоторые тре­
буют только карточку (тот же Booking.com или Expe­
dia.com). Кроме того, Oktogo.ru бесплатно организует 
факсимильное подтверждение на бланке гостиницы, 
если оно необходимо для получения визы. Не у всех 
систем эта услуга есть, а, например, на HROS.ru  
она будет стоить 30 евро.
Средняя агентская комиссия онлайн-компаний та­
кая же, как и у обычных турфирм,— 10–20% стоимо­
сти бронирования. Но сегодня 95% бронирований 
в России пока делают турфирмы, а оставшиеся 5% 
делят западные системы — Booking.com, Expedia.com 
и др. Между тем, по оценкам специалистов, росси­
яне тратят на онлайн-бронирование отелей за рубе­
жом более $200 млн в год, а по России — до $100 млн. 
Но за 2011 год, по словам Марины Колесник, рынок 
интернет-бронирования гостиниц вырос на 80% 
и к 2015 году превысит $3 млрд. Есть за что бороться.
В каталоге Oktogo.ru представлены почти 120 тыс. оте­
лей в 80 странах мира. Самостоятельно собрать такую 
базу за короткий срок невозможно: по словам Марины 
Колесник, прямыми контрактами с основной массой 
гостиниц может похвалиться разве что Booking.com. 
Oktogo.ru пошла по тому же пути, что и многие другие 
игроки рынка онлайн-бронирования,— сотрудниче­
ство с глобальными дистрибутивными системами 
(GDS). Правда, с GDS приходится делиться доходами 
от каждой продажи: как говорит Колесник, они заби­
рают от 20% до 50%, это довольно много.
Впрочем, менеджеры Oktogo.ru выходили на отели 
и самостоятельно, если видели, что в некоторых по­
пулярных у россиян регионах не хватает информации 
и, соответственно, возможностей для бронирования.  
Ска жем, в испанском к у рортном городке Лло­
рет де Мар в базе Oktogo.ru сегодня заявлено 126 го­
стиниц, а у Booking.com — 98. Такая же картина 
и в Салоу — 99 против 75. Что касается российских 
отелей, то здесь заключение договоров требует осо­
бого подхода.

У е х а л а н а ба зу

С гостиницами в Oktogo.ru работают 10 человек из 50, 
четверть своего рабочего времени они проводят в ко­
мандировках. У каждого есть план по привлечению 
гостиниц — несколько десятков в месяц. «Наши ана­
литики собирают информацию, куда стоит ехать, 

ВРеМеннОе ПРИС Та нИЩ е 
Количество отелей в городах России в каталогах систем 
онлайн-бронирования*.
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изучают запросы клиентов на нашем сайте, в „Ян-
дексе“, Google. Есть менеджеры, которые работают 
„в поле“, заключая договоры. Отдельные люди ведут 
работу с контентом, который предоставляют гости-
ницы»,— рассказывает руководитель отдела работы 
с отелями Oktogo.ru Наталия Вячеславова. Как пра-
вило, сначала нужен предварительный обзвон, чтобы 
договориться с владельцами о встрече. Но иногда ме-
неджер просто идет по городу и выискивает нужные 
вывески. Такой подход работает, например, в Анапе, 
где много гостевых домов, и сотрудникам Oktogo.ru  
не очень легко из Санкт-Петербу рга связаться 
с их хозяевами.
Рынок в регионах по большому счету еще дикий — 
сетевых отелей очень мало, в основном небольшие 
частные компании. Многое держится на личных 
связях. «Не познакомившись с хозяином гостиницы, 
управляющим, а зачастую и с главным бухгалтером, 
договариваться трудно»,— говорит Марина Колес-
ник. Некоторые владельцы до сих пор убеждены, что 

интернет-компании продают воздух. Другие больше 
доверяют самостоятельным туристам и не  очень 
охотно общаются с юрлицами. Наконец, у отельеров 
есть проблемы с технической грамотностью. «Кнопку 
включения компьютера все находят, а вот дальше воз-
никает много вопросов. Иногда мы чувствуем себя на-
стоящими просветителями»,— рассказывает Наталия 
Вячеславова. Например, один руководитель долго 
не мог подписать договор с Oktogo.ru, пока не выясни-
лось, что он просто не в состоянии внести свои данные  
с помощью компьютера. Сот рудник у он ла йн-
компании пришлось устроить для него ликбез.
Интересная ситуация, по словам Вячеславовой, сло-
жилась в Новосибирске. Некоторые отели почему-то 
требовали с гостей деньги за гарантированное брони-
рование. Условно говоря, номер стоил 1000 руб., а если 
человек планировал заехать через месяц, то нужно 
было отдать уже 1200 руб. Пришлось переубеждать.
В конечном итоге владельцы гостиниц идут на кон-
такт, поскольку понимают, что без помощи агентов 
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(онлайн- или традиционных) не смогут обеспечить 
загрузку. Однако в России довольно сложный бухучет, 
закон требует и от агента, и от гостиницы заполне-
ния большого количества бумаг. «Наши сотрудники,  
заключающие договор, должны понимать все тонко-
сти, какие условия они могут включить в контракт, 
а какие — нет,— говорит Наталия Вячеславова.— Для 
этого мы бесплатно организуем для них дополни-
тельное обучение».
Работа с региональными отельерами приносит свои 
плоды. Есть даже своеобразные рекорды — недавно 
компания получила по почте подписанный договор 
от одной сочинской гостиницы, переговоры с которой 
были начаты в феврале 2011 года. Сейчас, по словам 
Марины Колесник, у Oktogo.ru 1500 прямых контрак-
тов с российскими отелями, по остальным компания 
работает через «Академсервис» — самый крупный 
российский консолидатор. К концу 2011 года Колес-
ник планирует увеличить базу до 2,5 тыс.
Впрочем, а мбициозные п ла ны по за воева нию 
рынка России есть и у другого стартапа — компании 
Ostrovok.ru. Ее соучредитель и гендиректор Сергей 
Фаге сомневается, что на сегодняшний день кто-либо 
из игроков обошел Booking.com по числу прямых 
контрактов с российскими гостиницами. «Я думаю, 
у нас прямых договоров уже больше, чем у Oktogo.ru,—  
говорит Сергей.— А весной 2012 года мы обгоним 
и Booking.com: у нас будет более 2 тыс. прямых дого-
воров с отелями в России». Помогают опытные кадры 
— Ostrovok нанял на работу полтора десятка человек 
из команды московского филиала Booking.com, вклю-
чая бывшего гендиректора Эндрю Пайнера. Правда, 
сегодня на сайте «Островка» российских отелей кот 
наплакал — например, в Москве и Санкт-Петербурге 
всего по 50 мест размещения. «Контракты подпи-
саны, но мы пока дорабатываем технологическую 
систему, поэтому еще не все наши отели включены в 
продажу»,— объясняет Фаге.

Ночь пр о д ер ж ат ь с я

На профильных форумах отельеры дают проекту 
Oktogo.ru полярные оценки — от «полный шлак» 
до «неплохие ребята». Тем не менее ресурс уже на-
чали узнавать — раньше владельцев гостиниц при-
ходилось уговаривать, теперь некоторые «стучатся» 
сами. За последний месяц таких было около 100.

Однако крупным сетевым гостиницам новые игроки 
онлайн-бронирования пока не делают погоды. На-
пример, несколько гостиниц под брэндами Ibis 
и Novotel, которые управляются группой Accor (в Рос-
сии у нее 11 отелей), приняли решение сотрудничать 
с Oktogo.ru. Но как отметил генеральный директор 
Accor по России и СНГ Алексис Деларофф, продажи, 
которые генерирует сайт Oktogo.ru, незначительны. 
Группа активно развивает собственные сайты брони-
рования, и основные продажи номеров идут именно 
через них. Более того, господин Деларофф предпо-
лагает, что в будущем сильные и успешные системы 
бронирования будут более тесно взаимодействовать 
с веб-сайтами гостиничных сетей.
Пока же Oktogo.ru регистрирует 9–10 тыс. брониро-
ваний в месяц, средний чек при оплате зарубежного 
отеля составляет примерно $300, по России немного 
ниже — 7 тыс. руб. ($220). Оборот — около $2 млн в ме-
сяц. Недавно у компании появился еще один канал 
продаж. Oktogo.ru заключила соглашение с компа-
нией «РЖД сервис», которой принадлежит около 
30 сервисных центров, расположенных на железно-
дорожных вокзалах Москвы и в других регионах. 
Здесь пассажиры могут заказать различные услуги, 
в том числе бронирование гостиниц. Теперь провай-
дером будет Oktogo.ru. По словам Марины Колесник, 
чаще всего номера бронируют на одну ночь, если, 
скажем, человек застрял в городе. Правда, комиссию 
партнеры делят не по-братски. «Обычно тот, кто об-
служивает конечного клиента, в этом случае „РЖД 
сервис“, оставляет себе большую часть доходов»,— 
объясняет Марина.
Сайт Oktogo.ru выйдет на окупаемость через 12–18 ме-
сяцев, уверены основатели компании. По их подсче-
там, в России сейчас около 10 тыс. гостиниц и других 
вариантов размещения, из них они планируют под-
ключить 80%. Оставшиеся 20% — это своеобразная 
«мертвая зона», с которой трудно что-то сделать. Од-
нако рынок онлайн-бронирования отелей в России 
растет так стремительно, что позиции игроков навер-
няка будут меняться каждый год. И если Oktogo.ru хо-
чет сохранить свои достижения, двигаться придется 
намного быстрее.
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Текст: Ю л и а н а  П е т р о в а

А лта йэнергобанк 
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прод а вать к а к х леб 
и ли мо лок о.

Пове лите ль 

коробок

В октябре 2011 года в 25 магазинах московской продо-
вольственной сети «Диксика» появился необычный 
товар — яркие картонные коробки с изображением 
пятитысячной купюры и надписью «Мгновенные 
деньги». Стоит одна штука 390 руб. В сети «Диксика» 
сейчас продается по 20–25 коробок в день.
В  ноябре интригующие коробки обнаружились 
в  московских магазинах «Перекресток-экспресс», 
а также в алтайских продуктовых сетях «Мария-Ра» 
(337 магазинов в Западной Сибири) и «Аникс» (почти 
160 магазинов).
На самом деле никаких денежных купюр внутри 
нет — коробка является броской упаковкой экспресс-
кредита Алтайэнергобанка, в ней находится обезли
ченная кредитная карта MasterCard Maestro. С каж-
дых 390 руб. банк берет себе стоимость годового 
обслуживания карты, а также выплачивает 200 руб. 
комиссионных ритейлеру.
Процедура получения «Мгновенных денег» такова: 
приобретатель коробки должен позвонить в контакт-
ный центр Алтайэнергобанка и продиктовать свои па-
спортные данные, его проверят по различным базам 
данных и сообщат конкретную сумму и ставку по кре-
диту. Процедура одобрения займет около 40 секунд, 
обещает банк. Заемщику остается только явиться 
в офис Алтайэнергобанка или банка-партнера, чтобы 
пройти фейсконтроль (не выглядит ли клиент как ал-
коголик или бомж), заполнить анкету и активировать 
кредитную карту.
«Вряд ли посетители магазинов кинутся покупать 
коробки, скорее всего, просто спишут номер теле-
фона и обратятся напрямую в банк. Но эти коробки, 
равно как и мгновенное телефонное одобрение,— от-
личный рекламный ход»,— говорит Сергей Шлейко, 
вице-президент банка «Стройкредит». Председатель 
совета директоров банка «Тинькофф. Кредитные си-
стемы» Олег Тиньков тоже хвалит Алтайэнергобанк 
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Фото: Григорий Поляковский 

за креативность: «Это намного интереснее предложе-
ний большинства банков из топ-30. Голь на выдумки 
хитра».
«Мгновенные деньги» — вовсе не филантропия. Все 
риски, связанные с быстрой выдачей денег, есте-
ственно, учтены в стоимости ссуд. В модель заложен 
консервативный показатель 10% просрочки (по всем 
банкам России за девять месяцев 2011 года средняя 
просрочка составляла 5,9%, по данным ЦБ). Банк де-
кларирует ставки от 11,9% годовых, но на практике 
средняя эффективная ставка по «Мгновенным день-
гам» составляет 30–35% без учета стоимости личного 
страхования. К тому же «Мгновенные деньги» доста-
ются отнюдь не каждому. По словам председателя 
совета директоров Алтайэнергобанка Сергея Востри-
кова, одобрение получают около 35% обратившихся 
за кредитом, остальным банк отказывает и возвращает 
деньги. Правда, не 390, а 410 руб. — за беспокойство.
На практике сроки одобрения кредитов сильно раз-
личаются. Примерно половина из одобренных заявок 
действительно обрабатываются за 40 секунд — дан-
ные о заемщике проходят последовательную про-
верку по базам бюро кредитных историй, базе ИНН, 
а также ФМС РФ, после чего скоринговая система дает 
одобрение. Но если из-за каких-нибудь неясностей си-
стема не может выдать решение автоматически, тре-
буется дополнительная проверка. Тогда вмешиваются  
сотрудники банка, они наводят более подробные 
справки о заемщике. На это уходят часы.
«Сейчас наш скоринг настроен очень зло, так как сразу 
после запуска нового продукта происходит наплыв 
мошенников,— объясняет Сергей Востриков.— Кре-
дитов не даем лицам с судимостями, безработным, 
а также людям со стажем на нынешнем месте работы 
меньше четырех месяцев, лицам с просрочкой по кре-
дитам более 120 дней и пенсионерам старше 75 лет».
Результатами первого месяца продаж Востриков до-
волен: банк выдал 5,5 тыс. кредитов на 380 млн руб., 
средняя сумма ссуды составила 70 тыс. руб. Тем вре-
менем сеть распространения быстро растет. Так, 
в начале 2012 года к продаже «Мгновенных денег» 
подключится «тяжелая артиллерия» — 40 тыс. почто-
вых отделений. По словам Сергея Вострикова, договор 
с Почтой России уже подписан. Благодаря «Мгновен-
ным деньгам» Алтайэнергобанк, ныне занимающий 
199-е место среди российских банков по размеру ак-
тивов, надеется войти в топ-100.

Своя ноша

Сергей Востриков истратил 10 млн руб. на выпуск 230 тыс. коробок — 
ими можно завалить все двухэтажное здание банка в Москве 

1 1,9 %
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51



с т р а т е г и я  и  т а к т и к а 	 Продвижение

К л у б к омиссионер ов

Еще три года назад Алтайэнергобанк, основанный 
в 1992-м правительством республики Алтай, был 
типичным мелким банком, который зарабатывал 
на обслуживании муниципальных счетов и узкого 
круга крупных клиентов. Но в 2007 году его купили 
нынешние владельцы — собственник московской 
строительной компании «Диамант» Сергей Вос-
триков и его партнеры. Они планировали развивать 
розницу, но мешал старый кредитный портфель,  
60% которого приходилось на крупных заемщи-
ков. А в кризис банк испытал на себе всю прелесть 
корпоративного кредитования, вспоминает Сергей 
Востриков. Просрочки доходили до 15%. Особенно 
постарались предприятия Барнаула, которые на-
брали по 20–50 млн  руб. и в  кризис решили ссуды не 
возвращать. Зато стали быстро банкротиться, через 
суд добивались назначения «дружественных» кон-
курсных управляющих и распродавали залоги за-
дним числом. С 2009 года Алтайэнергобанк начал 

сокращать корпоративное кредитование (с 2010-го оно 
прекращено совсем) и сосредоточился на «физиках».
Для начала банк выбрал автокредитование, восполь-
зовавшись тем, что более крупные банки в кризис 
свернули этот бизнес. И впервые вышел за пределы 
родного региона, открыв в 2008–2009 годах восемь 
отделений в столице и одно в Санкт-Петербурге.
Кредиты были дорогими: эффективные ставки, 
по расчетам СФ, достигали 30–40% (вдвое выше, чем 
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АЛТАЙ-
ЭНЕРГО-
БАНК

Погашает 
кредит, 
платит 
комиссионные 
(1,5% от суммы 
платежа)     

Обращается 
за получением кредита  

ПАРТНЕРЫ, 
РАБОТАЮЩИЕ С КЛИЕНТАМИ 

Оформляют бумаги, отправляют заявки 
на одобрение кредита и др.

Источник: Алтайэнергобанк

2 франчайзи 
150 кредитных брокеров 
200 мебельных магазинов

ПРОДАВЦЫ КОРОБОК 
«МГНОВЕННЫЕ ДЕНЬГИ» 

1,2 тыс. продуктовых магазинов
40 тыс. отделений Почты России  

16 мелких банков

2,5 тыс. банкоматов Мастер-банка

ПАРТНЕРЫ-АКТИВАТОРЫ 
КРЕДИТНЫХ КАРТ

Покупает коробку 
«Мгновенные деньги»   

Активирует кредитную карту, 
находящуюся в коробке   

Получает наличные деньги, 
платит 0,5% от суммы платежа   

2

3

1

Выплачивает 
комиссионные 
(1,5% от суммы кредита)  

Выплачивает 
комиссию 1 тыс. руб. 
за активацию карты 

Выплачивает 200 руб. 
комиссионных 
с продажи коробки 
«Мгновенные деньги»   

150 тыс. 
терминалов 

11 тыс. банкоматов 
«Объединенной расчетной системы»

Алтайэнергобанк со штаб-квартирой в Горно-Алтайске имеет 20 филиалов в России. Учитывая скромный размер розничной сети, львиную долю креди-

тов банк выдает с помощью партнеров.

П А Р Т НЕРС К ИЙ К ЛУБ 
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у «автомобильных» банков вроде KIA Bank или Skoda 
Finance, и на 2–3% выше, чем, например, у Юникре-
дит банка). Тем не менее объемы кредитования 
стали расти в геометрической прогрессии. В пер-
вом полугодии 2009-го выданные ссуды составили 
40 млн  руб., к концу 2009-го — уже 650 млн руб., 
а по итогам 2010 года портфель автокредитов соста-
вил 3,4 млрд руб. (20% активов банка). Число заемщи-
ков — физических лиц за это время выросло с 20 тыс. 
до 115 тыс. человек.
Несмотря на то что у Алтайэнергобанка было мало 
филиалов, он сумел быстро построить сеть продаж. 
Другие банки выдавали ссуды через собственную 
сеть или открывали мини-офисы в автосалонах, куда 
сажали своих сотрудников. Алтайэнергобанк  дове-
рил оформление кредитов кредитным брокерам либо 
самим сотрудникам автосалона: они оформляли бу-
маги, отправляли заявку в банк через интернет или 
с курьером, а банк одобрял кредит. При этом Алтай
энергобанк выплачивал брокерам и автодилерам ще-
дрые комиссионные — до 1,5% от суммы кредита. Авто-
салоны стали подключаться к партнерской программе 
десятками в месяц. Сейчас у банка 350 партнерских 
автосалонов в Москве, Санкт-Петербурге, Орен-
бурге, Новосибирске и Самаре, а также 150 кредит-
ных брокеров с точками присутствия в автосалонах.  
Сейчас Алтайэнергобанк входит в десятку крупней-
ших игроков в секторе автокредитования.
Обкатав технологию на автокредитах, Алтайэнерго-
банк стал форсировать выдачу кредитов на покупку 
товаров длительного пользования: мебель, сантех-
нику и прочее. Он разработал линейку почти из 30 ви-
дов кредитных программ специально под партнерские 
сети магазинов (кредиты «Дачный», «Мебель», «Рони-
кон», Good Wood). Механизм был тот же — продавцы 
уговаривали клиента и получали комиссионные.  
Первым крупным партнером стала «Фабрика ме-
бели „8 марта“», у которой около 80 салонов в Москве. 
К концу 2010 года у банка сформировалась целая сеть 
из 200 партнерских точек продаж потребительских 
кредитов — магазинов мебели, сантехники, одежды, 
ювелирных изделий. Изменилась и структура кре-
дитного портфеля: доля кредитов предприятиям со-
кратилась до 35,6% (3,2 млрд руб.), а розничных ссуд — 
выросла до 49,1% (4,5 млрд руб.). Но уже в 2010 году 
Алтайэнергобанк почувствовал на себе и все недо-
статки партнерской модели.

Д р у ж ба по д к он т р о лем

На одном из банковских форумов опубликован отзыв 
некоего страдальца, который решил купить новую ма-
шину в кредит. Менеджер автосалона порекомендо-
вал ему взять ссуду в Алтайэнергобанке по выгодной 
ставке 14% годовых. Автор согласился, банк кредит  
одобрил, после чего покупатель подписал договор 
купли-продажи с автосалоном и внес первоначаль-
ный взнос. Он должен был также подписать кредит-
ный договор с банком, но когда из банка его привезли, 
выяснилось, что с учетом комиссии, брокерского 
сбора и стоимости страхования фактическая ставка 
составляет не 14% (как раньше заявлял менеджер ав-
тосалона), а 43% годовых. Незадачливый заемщик 
кинулся забирать первоначальный взнос, однако 
не тут-то было: по условиям договора на покупку ав-
томобиля салон имеет право удержать 50% взноса, 
если клиент отказывается от приобретения.
«Контролировать партнеров невозможно,— при-
знает Востриков.— Продавцы в автосалонах заинте-
ресованы в продаже машин любыми способами, а все 
проблемы сваливают на банк. Партнерские продажи 
хороши тем, что не требуют затрат на офис и сотруд-
ников, но, бывает, портят репутацию».
Алтайэнергобанк нашел решение проблемы, при-
думав «Мгновенные деньги». Эта программа осно-
вана на привлечении партнеров — активаторов 
кредитных карт. «Тут партнер не может сделать ни-
чего,— рассказывает Востриков.— За него все делаем 
мы. Сначала наш call-центр одобряет клиенту кре-
дит по телефону и называет адрес партнера, к ко-
торому клиент должен подъехать. Мы заполняем 
документы и, в свою очередь, доставляем их  пар-
тнеру. Партнер не определяет ни одного условия 
в договоре, все уже определено». Он  выполняет 
лишь техническую работу: сканирует паспорт, фо-
тографирует клиента, дает ему два листочка —  
график платежей и анкету-заявление на подпись, 
а потом отправляет их обратно в Алтайэнергобанк. 
За активацию партнер получает комиссию 1000 руб., 
это хорошая, по мнению Вострикова, сумма за две 
минуты работы. При таком распределении обязан-
ностей, считают в Алтайэнергобанке, никто не смо-
жет вводить клиентов в заблуждение.
«Видите эту стопку? — Востриков показывает на объе-
мистую кипу бумаг у себя на столе.— Это все договоры  
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с банками, желающими стать нашими партнерами 
в  регионах». Сейчас к  программе «Мгновенные 
деньги» уже подключилось 16 мелких банков («Пуш-
кино», банк «Ураллига», Геленджик-банк, Интерпро-
грессбанк, «Финтраст», Богородский муниципальный  
банк, КБ «Финанс» и другие), которые вместе с офи-
сами А лтайэнергобанка обеспечивают 80 точек 
активации.
Проблема в том, что таким способом можно полу-
чить относительно немного точек — крупным бан-
кам с большим числом филиалов активировать карты 
Алтайэнергобанка неинтересно. Торговым же сетям, 
объясняет вице-президент X5 Retail Group по разви-
тию Валерий Тараканов, сажать в зал специального 
сотрудника для активации карт из коробок «Мгновен-
ные деньги» слишком дорого.
В итоге летом 2011-го года Алтайэнергобанк объя-
вил, что начинает новый проект — продажу франшиз. 
Франчайзи может стать любое небанковское юриди-
ческое лицо, которое вложит 0,4–1 млн руб. в оргтех-
нику и мебель (это будет либо стойка, оформленная 
в стиле «Мгновенных денег», либо отдельное помеще-
ние) и заплатит взнос 200– 400 тыс. руб. Франчайзи не 
может выдавать наличные деньги или менять валюту, 
а занимается исключительно привлечением клиентов 
для «Мгновенных денег» и других кредитных продук-
тов банка. Помимо комиссии 3,5% от суммы потреб-
кредита партнер может рассчитывать и на бонус, раз-
мер которого зависит от объемов выдачи ссуд, а также 
на 1,5% от суммы каждого выданного автокредита.
На каждого франчайзи ежемесячно банк выделяет 
лимит (на первых порах он составит 2–5 млн руб.). 
Контроль со стороны Алтайэнергобанка будет жест-
кий: если точки конкретного франчайзи покажут 
значительно более высокий процент дефолтов по 
кредитам, то ему просто не дадут денег на следую-
щий месяц. Правда, на сегодняшний момент набор 
франчайзи подвигается туго. По словам Сергея Вос-
трикова, банк провел переговоры с 70 кандидатами, 
в финал вышли семь заявок, из которых банк отобрал 
двух участников.
Олегу Тинькову идея банковской франшизы очень 
нравится: «Мы в банке „Тинькофф. Кредитные си-
стемы“ тоже думаем об этой модели. Ее достоинства — 
быстрота охвата всей страны и возможность перело-
жить работу с локальной клиентурой на местного 
партнера».

М а га зин пор т фе лей

С 2008-го по сентябрь 2011 года активы Алтайэнерго-
банка выросли более чем в пять раз — с 2,1 млрд руб. 
до 11,5 млрд руб. После запуска «Мгновенных денег» 
обозначились еще более заманчивые перспективы 
развития. Павел Беляев, директор департамента 
по развитию продуктов и услуг Хоум Кредит энд Фи-
нанс Банка, полагает, что благодаря дистрибуции че-
рез магазины и почтовые отделения, которые есть в 
любом населенном пункте, Алтайэнергобанк сможет 
достучаться до тех 40% населения России, кто вообще 
не пользуется банковскими услугами.
Однако рост Алтайэнергобанка сдерживает нехватка 
финансирования. Банк развивается в основном 
на средства акционеров, а также на вклады физичес
ких лиц. Сергей Востриков говорит, что в 2010-м ему 
пришлось продать крупный объект недвижимости 
в Сочи, чтобы увеличить капитал банка. Часть денег 
внесли найденные Востриковым новые миноритар-
ные акционеры — бывший глава биржи РТС Олег Са-
фонов, торговая компания «Ирвинг» и экс-владелец 
сети «Диксика» Александр Кашапов. Капитал банка 
с 2009 года увеличился с 50 млн руб. до 1,2 млрд руб. 
Но и нынешний капитал не соответствует темпам 
роста активов: по прогнозам Вострикова, в 2012 году 
банк будет выдавать уже по 2 млрд руб. экспресс-
кредитов в месяц.
«Где мы возьмем пассивы? Начнем за комиссию про-
давать сформированные кредитные портфели другим  
банкам, от клиентов еще никто не отказывался»,— 
объясняет Востриков. Покупатель получит портфель 
качественных кредитов с доходностью 30% годовых, 
по которым заемщики внесли уже второй и третий 
платежи (то есть мошенничества исключены). Алтай-
энергобанк вернет свои деньги и заработает комис-
сионные. Положительный опыт уже есть. Например, 
в 2011 году Алтайэнергобанк продал портфель авто-
кредитов с доходностью 15% на 5,5 млрд руб., получив 
7% комиссионных. Покупатели — банк «Российский 
капитал» и другие крупные кредитные организации. 
Словом, отсутствие филиальной сети и ограниченные 
капиталы не препятствие для находчивого банкира.
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Текст: А л е к с е й  Г о с т е в  Иллюстрация: C l a y t o n  J u n i o r

E
В   2 0 1 1 - м   и з м е н и л и с ь 

н е п и с а н ы е   « п р а в и л а   и г р ы » 

м е ж д у   л ю д ь м и   и  в  е щ а м и .

ЕСЛИ ПОДЫСКИВАТЬ ОПРЕДЕЛЕНИЕ ДЛЯ 2011 ГОДА, то это был год пересмотра очевидностей. Его девизом вполне могла 
бы стать фраза: «Так дальше продолжаться не может». В бизнесе этот тренд воплотился в том, что предлагаемые идеи пре-
тендуют скорее на мировоззрение, чем на рецепты. В этом году одни покоряли космос с помощью «гаражных технологий», 
доказывая, что ракета может стоить не больше, чем автомобиль. Другие придумывали новые виды транспорта, вызывая 
к жизни утопии вроде гигантских дирижаблей. Утопии, заметим, весьма эффективные.
Пересмотру подлежит все, например наши взаимоотношения с предметами. Как минимум ими не обязательно владеть. Сда-
вать их в пользование другим гораздо выгоднее. Что касается производства вещей, то индустриальная революция вполне 
может идти и в отдельно взятом домашнем хозяйстве — теперь детали можно просто печатать на принтере. Наконец, на-
шлись и те, кто показал, что вещи вообще не обязательно «делать» — они могут создавать себя сами, как живые организмы. 
Ну а самой успешной стала компания, из всех свойств вещей сделавшая ставку на красоту. «Секрет фирмы» предлагает свой 
список маленьких революций, на которые был богат этот год. Правда, их плодами мы вряд ли сможем воспользоваться бы-
стро. Смена мировоззрений не происходит за один год.

РЕ  В О ЛЮ  Ц И Я  В ЕЩЕ   Й
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Пионеры дикого космоса
«Космос сейчас  — новый фронтир для 
бизнеса, как Дикий Запад в XIX веке»,— 
говорит основатель компании Armadillo 
Aerospace Джон Кармак. В  нача ле ка-
рьеры Кармак был ведущим разработ-
чиком таких игр, как Doom, Quake, Rage 
и многих других игровых шедевров 1990-х. 
В 2000-х он увлекся ракетостроением. Сей-
час Кармак — главный инженер основан-
ной им компании Armadillo Aerospace. Она 
уже дважды побеждала в конкурсах NASA 
на создание корабля для экспедиции на 
Луну.
«Ближний космос» все больше стано-
вится сферой деятельности частных ком-
паний. Элон Маск, создатель компании 
SpaceX, тоже выходец из компьютерной 
индустрии, основатель PayPal. Маск ор-
ганизовал SpaceX в  2002 году, в  после-
дующие годы эта компания разработала 
грузовые орбитальные корабли Falcon 1 
и Falcon 2, а также способный к пилотиру-
емым полетам Dragon. В будущем корабли 
частных компаний типа SpaceX могут за-
менить российские «Союзы» в  качестве 
основного средства доставки космонавтов 
на МКС. SpaceX уже подписала с NASA кон-
тракт стоимостью $3,1 млрд на доставку 
грузов на станцию. Цель Маска — умень-
шить стоимость вывода грузов на орбиту 
примерно в десять раз. Если она будет до-
стигнута, космос станет похож на миро-
вой океан XVII века, который был раем для 
бизнесменов и пиратов. Сейчас самостоя-
тельные космические проекты развивают 
более 100 частных компаний. «Консьюме-
ризация ближнего космоса» становится 
реальностью уже сегодня.

Бизнес всегд а 
зарабатыва л 
на нужных вещ ах, 
а теперь зара-
батывает и на 
ненужных. В мире 
огромное количе-
ство барах ла, 
оно-то и вовлек а-
ется в оборот

Рынок ненужных вещей
Наверное, каждому приходилось хотя бы 
раз в жизни рыскать в поисках туалета в не-
знакомом районе города. Сегодня эту про-
блему можно решить при помощи CLOO — 
приложения для iPhone. Оно позволяет всем 
желающим «поделиться» своей личной 
уборной с прохожими. Приложение взи-
мает с посетителя небольшую плату, кото-
рая переводится на счет владельца туалета. 
Новая отрасль экономики, «коллабора-
тивное потребление», позволяет зараба-
тывать деньги на любом излишке. Хотите 
сдать «угол» в своей комнате — к вашим 
услугам сайт Airbrnb.com (летом 2011 года 
компания привлекла $112 млн инвестиций 
при оценке $1 млрд). Хотите заработать на 
сдаче в аренду автомобиля — к вашим услу-
гам сайты типа Zopa или Relayrides.

«У многих из нас дома есть дрель. Эконо-
мисты подсчитали, что в среднем эта доро-
гая игрушка используется 12 минут за все 
время ее существования»,— говорит эко-
номист Рейчел Ботсман, придумавшая 
термин «коллаборативное потребление». 
За дрель мы отдаем не меньше $100, на ее 
создание потрачены десятки человеко-
часов самых разных специалистов — це-
лая экономика для производства излиш-
ков. Бизнес всегда зарабатывал на нужных 
вещах, а теперь учится зарабатывать на 
ненужных.
В мире накоплено огромное количество 
барахла, оно-то и  вовлекается в  оборот 
в сервисах коллаборативного потребле-
ния. «Собственность устарела. Зачем вла-
деть вещами, если можно делить их с дру-
гими?» — говорит Ботсман.

Внеземной успех
Ракеты компании SpaceX могут заменить «Союзы» в доставке космонавтов на МКС

Великая дележка
Relayrides позволяет делиться автомобилями, а приложение CLOO — туалетами



Фото: MakerBot, Flickr.com/Steve Jurvetson, Lumosity

63
12-2011

С Е К Р Е Т  Ф И Р М Ы

Великая промышленная революция
«Нам был нужен трехмерный принтер, 
но мы не могли его себе позволить. Так 
что пришлось просто его сделать»,— рас-
сказывает Бре Петтис, основатель ком-
пании MakerBot Industries. «Принтер ве-
щей» MakerBot после выхода на рынок 
в 2012 году будет стоить меньше $1 тыс. 
Еще пять лет назад такое устройство сто-
ило как минимум $125 тыс. Устройства, по-
добные MakerBot,— один из важных эле-
ментов новой парадигмы промышленного 
производства. Раньше для выпуска даже 
самого простого изделия надо было раз-
рабатывать техническую документацию 
и размещать десятки заказов среди произ-
водителей комплектующих. Сейчас вещь 
можно просто «напечатать», скачав файлы 
с ее описанием из интернета или создав 
их самому. Если вам не подходит пла-
стик, можно воспользоваться трехмерным 
принтером по дереву PRSalpha. Когда вам 
нужен металл — к вашим услугам CNC Mill 
стоимостью $2 тыс. Вещи можно делать 
с минимальными инвестициями. «Пре- 
дыдущие десять лет были временем соз-
дания новых способов обмена информа-
цией в  соцсетях, теперь настал момент 
для переноса этих механизмов в реальный 
мир, в сферу производства»,— говорит Бре 
Петтис.

После школы
На сайте Khanacademy.com сейчас выло-
жены около 87 млн видеоуроков почти по 
всем предметам школьной программы. 
В  2004 году выпускник MIT из Бангла-
деш Салман Хан стал учить математике 
свою двоюродную сестру Надю. Он ри-
сова л видеоуроки в  простенькой про-
граммке Yahoo!’s Doodle Notepad и выкла-
дывал их на YouTube. Постепенно уроки 
завоевали такую популярность, что про-
ект Khanacademy получил финансирова-
ние от The Bill & Melinda Gates Foundation 
и Google. «Схема школы будущего — это 
когда ученики 20% времени проводят, 
просматривая видео и делая упражнения 
по собственному графику, а  остальные 
80% — конструируя роботов, сочиняя му-
зыку или рисуя картины»,— говорит Хан. 

Мозговой фитнес
«Когнитивные способности можно „про-
качать“, как мускулы»,— уверен Кунал 
Саркар, основатель компании Lumosity. 
Lumosity — интернет-сайт, который пред-
лагает пользователям серии развивающих 
головоломок. Сегодня уже 14  млн чело-
век в 180 странах либо заплатили за под-
писку Lumosity (стоимостью $15 в месяц, 
или $80 в год), либо загрузили приложе-
ние для iPhone. Аналитики из SharpBrains 

Сейчас вещь 
можно просто 
«напечатать», 
ск ачав файлы 
с ее описанием 
из интернета или 
созд ав их при 
помощи бесплат-
ного программ-
ного обеспечения

подсчитали, что новый рынок «мозгового 
фитнеса» достигнет $2 млрд к 2015 году. 
Такие оценки наверняка впечатлили ин-
весторов: недавно компания Саркара по-
лучила $32 млн в очередном раунде фи-
нансирования. «Сегодня большинство из 
нас работают в сферах, где успех или не-
удача зависят только от того, насколько 
эффективно функционирует наше серое 
вещество»,— говорит Саркар. Поэтому ау-
дитория сайта Lumosity — это ненавистная 
маркетологам категория «все», от секре-
тарш до инвестбанкиров, от программи-
стов до актеров. «Самоулучшение» стало 
главным в отношении человека к самому 
себе на протяжении XX века. Скорее всего, 
«фитнес для мозга» станет в нынешнем 
веке такой же частью здорового образа 
жизни, как в прошлом — фитнес для тела.

Трехмерный принтер
MakerBot печатает вещи из твердой пластиковой ленты  
толщиной 0,33 мм

Головоломка на миллионы
Кунал Саркар начинал бизнес, рассчитанный на страдающих  
болезнью Альцгеймера

Видеопрофессор
Салман Хан создал  
альтернативу  
традиционному 
университету
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Khanacademy может произвести в  обра-
зовании такую же революцию, как «Ви-
кипедия» в поиске информации. Гигант-
ский объем знаний уже находится в Сети, 
а качество их показа стремительно рас-
тет. Увеличивается количество и качество 
сервисов, позволяющих обучающимся 
выстраивать собственные университеты. 
«Вместо того чтобы, как в традиционной 
школе, представлять знания как возни-
кающий из ниоткуда луч света в темном 
царстве, мы позволяем учащемуся наблю-
дать за человеком, который решает про-
блему и думает вслух»,— говорит основа-
тель Khanacademy.

Инновации в складчину
Coffee Joulies — это маленькие металличе-
ские «бобы» из специального материала, 
которые позволят быстро сделать темпера-
туру вашего кофе комфортной для питья. 
Слишком горячий напиток бобы охладят 
до 60 градусов, холодный — подогреют.
Первые инвестиции в производство «тер-
мобобов» составили $307  тыс. Coffee 
Joulies — один из 10 тыс. проектов, профи-
нансированных через сайт Kickstarter.com. 
Модель, по которой работает Kickstarter, 
называется «краудфандинг». Предпри-
ниматели, режиссеры, музыканты — од-
ним словом, любые «инноваторы» могут 
разместить здесь заявки на получение де-
нег. В отличие от обычных инвестиций эта 
модель не предполагает передачи «инве-
стору» части акционерного капитала. Про-
финансированный проект может подарить 
своему «инвестору» экземпляр выпущен-
ного продукта или включить упоминание, 
например, в  титрах фильма. Приставка 
«крауд» (от английского crowd — толпа) , 
обозначающая коллективный вклад в не-
кий процесс, появилась в 2006 году бла-
годаря журналу Wired, онлайн-сервисы 
по совместному финансированию чего-то 
хорошего  — пару лет назад. Но именно 
в 2011 году объем денег, вложенных пользо-
вателями Kickstarter в разные «странные» 
затеи, превысил отметку $100 млн, а коли-
чество плательщиков составило примерно 
1 млн человек. И это явно дало понять: ры-
нок родился.

Социальный работник
19 мая 2011 года состояние Рида Хофф-
мана увеличилось почти в два раза. Всего 
за сутки капитализация основанной им 
социа льной сети LinkedIn выросла до 
$9 млрд.
2011-й стал годом роста интереса к про-
фессиональным сетям. Российский ана-
лог LinkedIn — сеть «Профессионалы.ру» 
привлекла инвестиции фонда Open Capital 
в размере $2,5 млн. Впрочем, объем ауди-
тории LinkedIn меркнет по сравнению 
с 800 млн пользователей Facebook. Трен-
дом этого года стало появление прило-
жений «социального рекрутмента» для 
Facebook, таких как Jobvite, BranchOut 
и BeKnown. Они позволяют пользовате-
лям видеть вакансии тех компаний, в ко-
торых работают их друзья. «Зачем созда-
вать отдельные профессиональные сети, 
если можно надстроить профессиональ-
ный функционал на Facebook?» — говорит 
основатель BranchOut Рик Марини.

Летучий корабль
В мультфильме Ха яо Мияздаки  «Не-
бесный замок Лапута» герои летают на 
странных кораблях, похожих то ли на ди-
рижабли, то ли на гигантские самолеты. 
Канадский бизнесмен Гари Эллиотт, ге-
неральный директор компании Hybrid 
Air Vehicles, решил превратить гибрид-
ные воздушные корабли в  реальность. 
В этом году его компания получила кон-
тракты на производство таких кораблей 
в Канаде на сумму $3,3 млрд. Аппарат со-
четает качества дирижабля и обычного са-
молета. Он использует подъемную силу ге-
лия, но аэродинамической формой похож 
на крыло. Он может летать неделями и са-
диться в любом месте. Основная функция 
новых воздушных судов  — транспорти-
ровка тяжелых грузов. Грузоподъемность 

в 2011 году объем 
денег, вложенных 
пользовате лями 
Kickstarter в раз-
ные «странные» 
затеи, превысил 
отметк у $100 млн

Интернет-философ
Состояние магистра философии Рида Хоффмана — $2 млрд

Кофейное  
спонсорство
Эти волшебные бобы 
стоили фанатам  
проекта $300 тыс.

Полярный  
гибрид
Летучие корабли  
будут перевозить гру-
зы на севере Канады
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Красота победила
«Без науки можно, без хлеба возможно, без 
одной только красоты невозможно, ибо со-
всем нечего будет делать на свете»,— гово-
рил Степан Верховенский в  романе До-
стоевского «Бесы». Эта фраза — отличный 
эпиграф к  последним квартальным от-
четам компании Apple. Когда в 1997 году 
Майкла Делла, основателя Dell, спро-
сили, как бы он выводил Apple из кризиса, 
он сказал: «Распустил бы компанию и вер-
нул деньги акционерам». Однако в  тре-
тьем квартале 2011-го «эстеты» из Apple 
показали оборот $28,57 млрд и рекордную 
прибыль $7,31 млрд. Для сравнения: оборот 

Грибной код
Венеция, как известно, тонет. Можно посто-
янно надстраивать разрушенные участки. 
А можно строить здания из материалов, 
которые будут ремонтировать сами себя, 
предлагает британская исследовательница 
Рейчел Батлер. «Материя могла бы сама 
создавать нужную форму»,— говорит она. 
Технология, которую пропагандирует Бат-
лер,— это использование «протоклеток» — 
химических структур на границе между 
живой и неживой материей. Протоклетки 
могут вести обмен веществ со средой, раз-
множаться и расти. По замыслу Батлер, они 
будут выращивать в основании венециан-
ских зданий фундаменты из известняка 
и вместо разрушившихся участков посто-
янно создавать новые. Скайлар Тиббитс 
из MIT тоже хотел бы сделать вещи похо-
жими на живые существа. Для этого он 
конструирует «умные детали», каждая из 
которых благодаря встроенному процес-
сору «знает» схему конструкции. А Эбен 
Байер, основатель фирмы Ecovative Design, 
использует готовые «биологические ма-
шины»: он предлагает заменить пластик 
грибами и  выращивать из них детали. 
«То, что мы делаем,— первые шаги. Вещи 
вполне могут расти как организмы, и это 
было бы самой большой технической ре-
волюцией»,— уверен Байер.

австралийского гибридного корабля, ко-
торый создает фирма Aereon 26, составит 
150  тонн. Еще один канадский стартап 
Solar Ship Inc. занимается разработкой воз-
душного корабля на солнечных батареях. 
Производство Hybrid Air Vehicles начнется 
в этом году, а эксплуатация — в 2014-м. «Мы 
надеемся заново открыть эпоху легких воз-
душных судов, закончившуюся в 1937 году 
после катастрофы с „Гинденбургом“»,— го-
ворит Гари Эллиотт.

«технической» Dell во втором квартале 
этого года  — примерно $15  млрд, а  при-
быль — всего $900 млн. Еще один конку-
рент Apple — компания HP — продемон-
стрировала оборот $31,2 млрд. Ее прибыль 
составила при этом $2 млрд.
Из производителя нишевых га джетов 
Apple превратилась в  крупнейшую тех-
нологическую компанию. При стоимости 
$354 млрд она в полтора раза обогнала сво-
его соперника Microsoft (капитализация — 
$209  млрд). 2011-й стал годом триумфа 
Apple, добивавшейся в продуктах эстети-
ческого совершенства.

Из производи-
те ля нишевых 
га д жетов Apple 
превратилась 
в крупнейшую 
технологическ ую 
компанию в мире

Дорогие эстеты
Потребители предпочли эстетичные гаджеты «просто компьютерам»

Живая упаковка
Из грибов выращивают упаковочный материал,  заменяющий пенопласт
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А л е н а  В л а д и м и р с к а я , 

о с н о ва  т е л ь  с е р в и с а 

п о д б о р а  к а д р о в  P r u f f i

П А В ЕЛ   Д У РО  В ,

ОСНО    В А ТЕЛЬ     СО  Ц И А ЛЬНО    Й 

СЕТИ     « В  КОНТ     А КТЕ   »

Ю р и й  М и л ь н е р,  

с о в л а д е л е ц  M a i l . r u  G r o u p 

и   ф о н д а  D S T  G l o b a l

А л и с а  Ч у м ач  е н к о , 

о с н о ва  т е л ь  к о м п а н и и 

G a m e  I n s i g h t

Г ОРЯ   Ч ИЕ   
Г ОЛО   В Ы
На фоне замер-
зающего рос-
сийского бизнес-
ландшафта 
самыми замет-
ными в 2011 году 
стали пред-
приниматели 
в сфере высо-
ких технологий. 
«Секрет фирмы» 
отобрал десять 
передовиков 
российского 
умного бизнеса.

Русское чудо 
Юрий Мильнер — самый 
любимый западными СМИ 
р о с с и йс к и й  и н в е с т о р. 
DST смог раньше других 
фондов приобрести долю 
в Facebook. В его портфеле 
Twitter, Spotify, Groupon 
и все, в чем имеет смысл ку-
пить долю в России. В этом 
году новости о  его инве-
стициях в крупнейший ки-
тайский интернет-магазин 
360buy.com и создание но-
вых фондов уже не так по-
ражают воображение, как 
в прошлом. Что подтверж-
дает: стабильность — при-
знак мастерства.

«В  контакте» расста лась 
с имиджем закрытой ком-
па н и и . О к а з а ло сь ,  ч т о 
в ней много любопытного, 
а  некоторые пара л ле ли 
с  Facebook можно прово-
дить не в ироничном кон-
тексте. Кроме того, инте-
ресно, сможет ли Mail.ru 
пол у чить контроль на д 
«В контакте».

Рекрутмент на доверии 
Алена Владимирская по-
казала, как один человек 
мощностью миллион ки-
ловатт способен сам стать 
целым рынком и  бизнес-
событием. Открыла в Рос-
сии сезон тренда под на-
з в а н ием  « с оц и а л ь н ы й 
рекрутмент», воплотив его 
в проекте по подбору персо-
нала с помощью рекомен-
даций в соцсетях — Pruffi. 
Раскрыла правду о зарпла-
тах Рунета, показала истин-
ную температуру кадро-
вого рынка. Температура 
высокая, работы у Влади-
мирской будет много.

Игры социума
Проекты компании Game 
Insight Paradise Island и My 
Country в  2011-м оккупи-
рова ли топ российского 
Facebook, затем  — пусть 
нена долго  — первые ме-
с т а р ей т и н г а гло ба л ь -
ного Android Market и хит-
парада iOS-приложений. 
Созданную два года назад 
Алисой Чумаченко ком-
панию  — производителя 
социа льных иг р можно 
встретить в одних списках 
с Zynga и Rovio. Отличный 
результат, да же ес ли не 
знать, что компанию орга-
низовали пять девушек.

Особый контакт 
Средний палец, продемон-
стрированный Павлом Ду-
ровым холдингу Mail.ru, 
получил почти столько же 
внимания прессы, сколько 
IPO «Яндекса». В 2011 году 
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Н а т а л ь я  С и н д е е в а , 

г е н е р а л ь н ы й  д и р е к т о р 

т е л е к а н а л а  « Д о ж д ь »

М и х а и л  У к о л о в , 

о сн  о в а т е л ь  и н т е р н е т -

м а г а з и н а  « Ю т и н е т . р у » 

А р к а д и й  В о л о ж , 

г е н е р а л ь н ы й  д и р е к т о р 

к о м п а н и и  « Ян  д е к с »

С е р г е й  Б е л о ус  о в , 

с т а р ш и й  п а р т н е р  ф о н д а 

R u n a  C a p i t a l

А р к а д и й  М о р е й н и с , 

г е н е р а л ь н ы й  д и р е к т о р 

к о м п а н и и  « Г л а в с т а р т » 

Рус   л а н  Ф а з л ы е в , 

о сн  о в а т е л ь  п л а т ф о р м ы 

о н л а й н - к о мм  е р ц и и  E c w i d

Магазинное IPO
Благодаря Михаилу Уко-
лову у нас есть первое IPO 
интернет-магазина в Рос-
сии. 65 тыс. заказов за де-
вять месяцев 2011 года — не 
выдающийся показатель, 
тем более для IPO. Но не-
смотря на кратное сниже-
ние прогнозных показате-
лей размещения, оно стало 
событием для  российского 
ритейла. В сухом остатке — 
к а п и т а л и з а ц и я  о к о л о 
4 млрд руб. 

Вечный сев
В  2011 год у основате ль 
«Главстарта» Аркадий Мо-
рейнис стал самым упо-
минаемым героем россий-
ского стартап-движения. 
Его компания инвести-
рует в стартапы $100 тыс. 
и   ф о р м и р у е т  ц е н н ы й 
слой, на котором должно 
вырасти российское ИТ-
п р ед п ри н и мат е л ь с т в о. 
Пока же он вкладывается 
в фирмы, проходящие тест 
на жизнеспособность.

Смелый портфельщик
Runa Capital  — самый ак-
тивный венчурный фонд 
на иболее с лож ного ин-
вес тсег мен та Р у не та  — 
посевного финансирова-
ния. Создан основателем 
Parallels и Acronis Сергеем 
Белоусовым и  управля-
ющим партнером A lmaz 
Capital Partners Алексан-
дром Галицким. В порт-
феле фонда, размер кото-
рого составляет $50  млн, 
семь проектов.

Быстрый магазин 
Стартап Руслана Фазлы-
ева Ecwid позволяет за не-
сколько минут встроить 
интернет-магазин в любой 
сайт. Один из десяти самых 
перспективных стартапов 
прошлого года, по версии 
Google. Сейчас у проекта 
около 100 тыс. зарегистри-
рованных эккаунтов («от-
крытых магазинов»). На 
днях получает инвестиции 
от Runa Capital и отправля-
ется дальше покорять мир.

Телевизор с человеческим лицом 
Телевидение может быть 
не людоедским. Надо лишь 
стараться не играть на по-
нижение, не дебилизиро-
вать аудиторию и не быть 
зависимым от ходульной 
повестки. Эти идеалисти-
ческие конструкции во-
плотила в жизнь генераль-
ный директор телеканала 
«Дож дь» Ната лья Син-
деева,  верн у вша я мно-
гим своим зрителям веру 
в телевидение.

Миллиард на экране 
IPO «Яндекса» — са мое 
о ж и д а емо е  п у б л и ч но е 
размещение российской 
компании и  крупнейшее 
в  мире в  высокотехноло-
гичном секторе в 2011 году. 
$11  млрд капитализации, 
$1,43 млрд привлеченных 
средств, новый российский 
миллиардер Аркадий Во-
лож и  когорта потенциаль-
ных миллионеров из числа 
сотрудников, владельцев 
опционов. IPO «Яндекса» 
стало чем-то вроде Книги 
рекордов Гиннесса, в кото-
рой занимательных фактов 
хватит на целый том.
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По данным агентства IPG Media Lab, в США удовлетво-
ренность покупателей приобретением товаров в офлай-
новой рознице ежегодно падает на 15%. Так что ритейл 
выучил мантру «мультиканальной торговли». Еще не-
давно этих каналов было четыре: прилавок, сайт, мо-
бильник и соцсети. Сегодня покупатель совершает шо-
пинг в таких непривычных еще пару лет назад местах, 
аудитория новых сервисов растет с такой скоростью, 
а инвесторы поддерживают их так ретиво, что порой 
становится непонятно, как кто-то еще остался у при-
лавка. «Все вокруг становится магазином, каждый мо-
жет стать в нем продавцом или покупателем, причем 
в любую минуту. С современными технологиями вы 
можете сделать снимок ботинка приятеля и завтра по-
лучить обувь по почте из магазина»,— говорит прези-
дент трендвочинговой компании PFSK Пирс Фоукс. 
«Секрет фирмы» нашел 16 подтверждений тому, что 
скоро поход в реальный магазин будет восприниматься 
как посещение театра или как минимум кино.

М И М О 

П О Л КИ

Люди все меньше покупают традиционным способом, все больше 
и чаще они делают это как угодно и где угодно, но не в магазинах.
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Социальный шопинг
Три года назад компания 
Levi’s показала, как постро-
ить торговый портал на ин-
тересе к выбору приятелей: 
на сайте Levi’s Friends Store 
посетитель видел джинсы, 
к о т о р ы е  п о н р а в и л и с ь 
его друзьям по Facebook. 
В 2011-м Thestylecure.com 
развил мысль о  шопинге 
как о социальном факторе, 
став надстройкой над ри-
тейлом вчерашнего дня. 
Вместо кнопки «купить» — 
кнопка «сохранить» вещь 
в  персональный «поток». 
Затем — увидеть, кому она 
понравилась, изучить чу-
жие коллекции и ощутить 
общность с людьми, разде-
ляющими твой выбор.

Фоткай, делись, покупай
Фотографируй классные 
вещи, чтобы показать дру-
зьям. И не забудь указать, 
где они могут их купить. 
Н а п ри мер,  с   помощ ь ю 
приложения для iPhone 
Sn ap et t e .  Вы п ус к н и ц ы 
Har vard Business School 
Сара Пайжи и Джини Ким 
созда ли его, поняв, что 
в реальном, а не интернет-
шопинге не так-то просто 
получить рекомендации 
от искушенных покупате-
лей. Snapette позволяет до-
полнить фото комментари-
ями, указать брэнд и место 
продажи, засекает геогра-
фические координаты. За-
тем по всем этим параме-
трам можно вести поиск.
Нет ничего лучше, когда 
понравившаяся в  интер-
не т е вещь ока зывае т ся 
рядом.

Журнал-магазин
За дача рек ламы  — при-
вести клиента в  магазин. 
В  и з д а т е л ь с т в е He a r s t 
Media решили упростить 
цепочку и стали сразу пре-
вращать электронные вер-
сии своих журналов в ин-
терактивные прилавки. 
В  конце прош лого года 
журнал Elle выпустил при-
ложение для iPad, которое 
позволяет выбрать и  ку-
пить большинство товаров, 
представленных в номере. 
Вскоре Marie Claire выпу-
стил Fall Fashion A to Z, чьей 
фишкой стали 360-градус-
ные панорамы понравив-
шихся вещей, а также син-
хронизация подобранных 
коллекций с  личным ка-
лендарем. Вышло прило-
жение Paint Color для жур-
нала Redbook, где, кликнув 
на элементы интерьера на 
фото, можно узнать, какой 
краской они покрашены, 
и тут же заказать ее.

Поиск по жизни
Базовая функция сервиса 
Amazon Remembers  — за-
поминать товары, кото-
рые понравились посети-
телю сайта Amazon.com. 
Од н а ко ис к а т ь т ов а ры 
можно не только на сайте, 
но и в жизни. За несколько 
секунд мобильное прило-
жение Amazon Remembers 
распознает вещи по фото-
графии, а затем находит их 
в базе магазина. Еще легче 
отыскать товар по скану 
его штрихкода. Эту идею 
в конце прошлого года во-
плотила и компания «Ян-
декс». С помощью его при-
ложения, просканировав 
мобильником штрихкод, 
можно найти товар на пло-
щадке «Яндекс.Маркет», 
почитать отзывы, сра в-
нить цены и, возможно, за-
казать его в другом месте. 
Схожее приложение Google 
G og g les,  к а к и  A m a zon 
Remembers, распознае т 
изображения, ведет поиск 
по фото и штрихкоду, но по 
всей базе сайтов интернет-
магазинов. То, что ритей-
лерам уда лось заманить 
покупателя в магазин, со-
вершенно не значит, что 
именно с его полки чело-
век купит товар.
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Покупки по соседству
Что может быть логичнее, 
чем получать информацию 
о  товарах и  услугах, про-
давцы которых находятся 
поблизости? Приложение 
для смартфонов Groupon 
Now предлагает скидки 
в  режиме онлайн в  заве-
дениях, рядом с которыми 
находится пользователь. 
Следующий шаг сервисов 
геолокации — технологии 
дополненной реальности. 
В eBay разработали прило-
жение, которое, как только 
наведешь на дом камеру 
смартфона, помечает на 
экране мобильника дома, 
чьи адреса указаны в объ-
явлениях. Приложение — 
часть мобильного браузера 
Juna io, ра зработа нного 
компанией Metaio. В  на-
чале 2011-го в Junaio появи-
лись и eBay Classifieds. На-
бираете в браузере «eBay», 
и поиск нужных товаров — 
дело техники. Наводишь 
камеру на дом и  видишь, 
что тут интересного. При-
ложение позволяет филь-
тровать поисковые данные 
по темам и запросам.

Скорый шопинг
Этому тренду уже приду-
мали название  — nowism 
(от англ. now  — сейчас). 
Речь о  смене концепции 
покупок с  планируемых 
на спонта нные. На при-
мер, получив срочное вы-
годное предложение или 
оказавшись рядом с  ме-
стом, где можно сделать 
удачн у ю пок у пк у. Ес ли 
раньше к  спонтанности 
в  шопинге было принято 
относится скептически — 
«быстро, но дорого», то по-
следние годы перевернули 
это представление с ног на 
голову. Многочисленные 
сервисы «мгновенного шо-
пинга» во главе с Groupon 
и LivingSocial доказывают, 
что именно такие покупки 
оказываются наиболее вы-
годными. И все больше по-
требителей начинают в это 
верить. По данным консал-
тинговой компании BIA/
Kelsey, исследовавшей ры-
нок, объем молодой инду-
стрии deal a day составит 
в 2011 году около $2 млрд, 
а   к   2 015 -м у до с т и г не т 
$4,2 млрд. Рост ожидается 
за счет вовлечения новых 
пользователей, увеличения 
среднего чека, появления 
более четкой специализа-
ции и улучшения навыков 
таргетирования. Покупай 
не когда соберешься в ма-
газин, а сейчас.

Игры с покупателями
Если покупатель так це-
нен для магазина, почему 
бы не приплачивать ему за 
покупки? Примерно такую 
идею предложил рынк у 
сервис ShopKick. Правда, 
речь пока о нематериаль-
ном вознаграждении. За 
покупки, а  также другие 
активности (отсканиро-
вать штрихкод, поставить 
оценку) начисляется вирту-
альная валюта — кикбаксы. 
Со временем ее можно кон-
вертировать в  реа льные 
скидки и бонусы.
Ко всеобщем у удоволь-
с т ви ю шопи н г п ревра-
щается в  игру. Сегодн я 
ShopKick  — крупнейшее 
мобильное торговое при-
ложение в  мире. У  него 
2,5  млн активных поль-
зователей, с  ним сотруд-
ничают уже 11 крупней-
ших сетей США, такие как 
Macy’s, Best Buy, среди ко-
торых только у  Old Nav y 
около 1 тыс. магазинов.

Стандартный ход
Чем удобны агрегаторы — 
п лоща дк и, объедин яю-
щие товары большого ко-
личества магазинов? Как 
минимум они избавляют 
покупателя от необходи-
мости привыкать к  раз-
ным интерфейсам. Теперь 
а г р ег а т оры  о с в а и в а ю т 
мобильники. 
Приложение Pago собрало 
под своей оболочкой бо-
лее 1 тыс. локальных мага-
зинов. Чтобы не возиться 
с сайтами небольших мест-
ных продавцов, удобнее ра-
ботать с их предложениями 

в   е д и ном  и н т ер ф ейс е.  
Fantasy Shopper, британ-
ск ий с тар та п, пол у чи л 
в  ноябре этого года пре-
мию Amazon Web Services 
Start-Up Challenge за то, 
что взялся объединять под 
единой оболочкой бутики 
одного города. Пока сервис 
доступен только в Лондоне, 
на очереди — главные «мод-
ные» города мира. Идея 
та же: хорошие покупки 
удобнее делать, не заходя 
в магазин.
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Покупки по переписке
Лу чший способ к у пить 
что-нибудь ненужное — не 
только продать что-нибудь 
ненужное, но и,  напри-
мер, стать клиентом сайта 
Hipstery.com. Ответив на 
уточняющие вопросы, ты 
получишь футболку, кото-
рую специально для тебя 
создадут работники сайта. 
Giftee.co менее подвержен 
волюнтаризму, но тоже пе-
рекладывает ответствен-
ность за покупки на чужие 
плечи. Giftee — японский 
сайт, где каждый может 
выбрать и отправить другу 
небольшой подарок. Хотя 
подарок отправляется с по-
мощью Twitter, речь идет 
о  материа льных веща х: 
чашке кофе в  Starbucks, 
ланче, букете цветов. Да-
ритель оплачивает заказ 
через PayPal, а передает ку-
пон на получение подарка 
через Twitter. Дары и по-
ставщиков комплиментов 
можно выбрать на сайте, 
в  том числе по удобству 
расположения. Смешение 
реальной и  виртуальной 
подарочной инфраструк-
туры — тренд с потенци-
а лом. Сэндвич на ла нч 
вчистую побьет пода-
рочную аватарку 
в соцсети.

Охота на покупателя
Shopify.com — одна из пло-
щадок для быстрой органи-
зации в Сети собственного 
магазина. Причем успеш-
ная: более 15 тыс. проектов 
почти в 100 странах мира. 
Сегодня Shopify интересен 
тем, что успел обрасти бо-
лее 80 приложениями, по-
зволяющими завести свои 
товары на все возможные 
моби льные п лат формы 
и сервисы. Для управления 
этой массой расширений 
Shopify даже создал соб-
ственный Shopify App Store 
и объявил о фонде $1 млн 
для стимулирования раз-
работчиков. Еще недавно 
понятие мультиканальной 
торговли состояло из трех 
основных каналов. Сегодня 
оно дробится на мельчай-
шие фракции и  превра-
щается скорее в «фасеточ-
ную торговлю». Продавец 
не знает, где встретит по-
купателя, поэтому должен 
ждать его везде.

Частичная покупка
Сайт Presta.com перенес 
понятие «лизинг» с рынка 
b2b (например, промыш-
ленного оборудования) на 
рынок b2c (в  частности, 
гаджетов и электроники). 
В Presta стоимость товара 
разбивается на 52 недели 
(год) с понедельной опла-
той, которая составляет, 
как правило, $10–15. Через 
год товар становится соб-
ственностью покупателя. 
Но в  любой момент его 
можно вернуть в магазин 
и  отказаться от дальней-
шей оплаты. iPad  2 обой-
дется в  пересчете на рос-
сийскую валюту в 650 руб. 
в неделю, Xbox + Kinect — 
в 400 руб. Presta — идеаль-
ный вариант для тех, кто 
ненавидит кредиты или не 
может их получить. Идея 
лизинга товаров народного 
потребления набирает обо-
роты: на очереди рынки 
украшений, аксессуаров 
и даже детских товаров.

Покупка с возвратом
Когда вышел iPad 2, 10 тыс. 
человек решили продать 
свою старую модель перед 
покупкой новой. Сделали 
это они на сайте Gazelle.
com. Летом 2011 года проект 
привлек финансирование 
в размере $22 млн. Gazelle 
реализует редкую для по-
т р е би т е л ь с к ог о  ры н к а 
схему торговли trade-in, 
развитую, например, на ав-
томобильном рынке. Одна 
из схем его работы выгля-
дит так. Сайт вык упает 
га джеты и  электроник у 
по цене, достигающей по-
ловины стоимости нового 
аппарата. Затем с помощью 
eBay или Craiglist продает 
их с наценкой. Значитель-
ную часть — в Азию. Более 
интересный вариант: ком-
пания заключает партнер-
ские соглашения с продав-
цами техники и предлагает 
покупателям прийти в ма-
газин, сдать свой старый 
гаджет и получить новый 
со скидкой. Gazelle компен-
сирует магазину стоимость 
trade-in, а затем реализует 
выкупленный аппарат. За 
2010 год оборот компании 
составил $20 млн, она со-
вершила выплаты более 
чем 200 тыс. человек.
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Персональный гид
Летом 2011 года проект 
Trunk Club получил $11 млн 
инвестиций — во столько 
инвесторы оценили идею 
персонального гида по шо-
пингу. Trunk Club пред-
л а г а е т  п о л ь з о в а т е л я м 
личных стилистов и  за-
купщиков, которые с уче-
том пожеланий заказчика 
подберут ему гардероб. Об-
щение начинается с видео-
сессии по Skype, в которой 
выясняются предпочте-
ния. Затем стилист подби-
рает подходящие покупки 
и высылает их по почте, че-
ловек примеряет и отправ-
ляет обратно то, что не по-
дошло. Клиент оплачивает 
только товары, которые 
оставил себе, цены равны 
розничным на эт у про-
дукцию у  той компании, 
где они закупаются. Доход 
Trunk Club — в агентской 
комиссии. По словам ди-
ректора проекта Брайана 
Спали, средний чек Trunk 
Club с о с та в л яе т $4 0 0 –
800, по результатам этого 
года он ожидает выручку 
$5 млн. Целевая аудитория 
проекта — мужчины, кото-
рые нуждаются в прилич-
ной одежде, но не любят хо-
дить по магазинам.

Клубный шопинг
Покупателя все сложнее 
привести в  магазин, зато 
он охотно вступает в раз-
личные группы и сообще-
ства, предоста вляющие 
специальные возможности 
по покупке товаров и полу-
чению скидок. Российский 
KupiVIP — один из самых 
успешных проектов рос-
сийского онлайн-ритейла 
последних лет. Последний 
раунд инвестиций принес 
ему $55 млн (всего в проект 
вложено $86 млн).
KupiVIP повторяет модель 
шопинг-клубов, чья идея — 
распродажа коллекций из-
вестных брэндов с большой 
скидкой, но без ущерба для 
репутации марки. Поку-
пателю нужно лишь всту-
пить в  к л уб и  полу чать 
предложения о  скидках. 
Результат  — 5  млн заре-
гистрированных пользо-
вателей и  выручка более 
100  млн  руб. за прошлый 
год.

Вам письмо
Подписываться можно не 
только на прессу. Все боль-
шей популярностью поль-
зуется подписка на товары. 
ShoeDazzle за $40 в месяц 
предложит ассортимент 
женской обуви, сумок и ак-
сессуаров, выбрать из ко-
торых можно одну вещь 
в месяц. У стартапа 3 млн 
подписчиков и  инвести-
ции $30  млн. Citrus Lane 
предлагает молодым ро-
дителям за $25 в  месяц 
подписку на необходимые 
товары для новорожден-
ных. Подборки тематиче-
ские, экологичные и меня-
ются с возрастом малыша. 
Notanotherbill высылает 
подарок-сюрприз, Alula — 
произведения современ-
ног о иск ус с т в а .  Та к же 
в избытке проекты, пред-
ла га ющие подписк у на 
посылки с  парфюмерией, 
косметикой, галантереей 
и товарами для детей. Под-
писался и забыл.

Магазин на заборе
Корейский вариант «Утко-
носа»: на стенах станций 
метро наклеены фотогра-
фии товаров. Люди, ожида-
ющие поезда, фотографи-
руют размещенный на фото 
QR-код , товар ока зыва-
ется в корзине мобильного 
приложения, дальше по-
купатель поступает с ним 
как в  обычном интернет-
магазине. Инновация при-
надлежит Tesco Homeplus. 
Ритейлер занимает второе 
место на южнокорейском 
рынке, проигрывая по ко-
личеству магазинов лишь 
eMart. Виртуальный про-
дуктовый магазин в  ме-
тро — оригинальный ход: 
фотостенды, имитирую-
щие полки с продуктами, 
дешев ле г ипермарке та . 
И для покупателя такая мо-
дель удобнее: не надо идти 
в  магазин и  нести сумки, 
заказ доставят домой. Ко-
личество зарегистриро-
в а н н ы х по л ь з ов ат е лей 
в интернет-магазине Tesco 
Homeplus за время кампа-
нии выросло на 76%, число 
по сещен и й  — на 130%. 
В  октябре ана логичный 
проект был запущен и  в 
метро Праги ритейлером 
Mall.cz совместно с P&G.
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2011-й был похож 
на предыдущий — он стал 
годом протестов, 
банкротств и восстаний. 
Одновременно это был 
год триумфа Facebook, 
гигантских инвестиций 
в инфраструктуру 
социальных сетей 
и революции в сфере 
потребления контента. 
Известные западные 
бизнесмены и экономисты 
рассказали «Секрету фирмы», 
как эти перемены могут 
повлиять на следующий год.

Развитые страны вряд ли 
оправятся от кризиса в бли-
жайшее время. Поэтому 
большинство возможно-
стей для бизнеса в следую-
щем году будет находиться 
в развивающихся странах. 
Там бизнесу придется дей-
ствовать в условиях вы-
сокой неопределенности. 
Например, в Китае есть ри-
ски такого повышения ин-
фляции, что у властей не 
останется другого выхода, 
кроме как поднять про-
центные ставки и замед-
лить развитие экономики.
Из-за гигантских рисков  
единственной отраслью, ко-
торой ничего не угрожает, 
станет бизнес-аналитика.  
Характер ее поменяется. 
От анализа данных с при-
целом на понимание про-
ш лого компа нии буд у т 
пытаться перейти к «пред-
сказательной аналитике».  
В компаниях появятся от-
сутствовавшие ранее про-
фессии. Сегодня самая вос-
требованная профессия,  
у представителей которой  
в  США нет никаких про-
блем с поиском работы,— это 
«исследователь данных»  

из-за рисков
единственной 
отраслью, 
которой ничего 
не угрожает, 
станет бизнес-
аналитика

Б о  П а р к е р, 

у п р а в л я ю щ и й  д и р е к т о р 

ц е н т р а  т е х н о л о г и й 

и   и н н о в а ц и й  P w C

(data scientist). Основной  
п р о б л е м о й  д л я  н о в о й 
бизнес-аналитики станет 
работа с огромными мас-
сивами неструктурирован-
ных данных, предостав-
лять которые руководству 
нужно не в форме отчетов, 
готовящихся несколько 
месяцев, а в режиме реаль-
ного времени. Очень вос-
требованы будут сервисы 
по визуализации, потому 
что старые формы работы 
с бизнес-информацией уже 
мертвы.
Еще одна особенность сле-
дующего года — все бо-
лее быстрое «сближение» 
между развитыми и раз-
вивающимися рынками. 
Даже до кризиса развитые 
страны показывали темпы 
роста не больше 3% в год. 
Это неплохо, но очень да-
леко от 10% и даже 6%, ко-
торые были у отдельных  
ра зви в а ющ и хс я с т ра н . 
Сейчас темпы роста разви-
тых экономик упали еще 
сильнее. Это значит, что 
в следующем году мир ста-
нет более плоским, и этот 
процесс будет идти еще бы-
стрее, чем ожидалось.

2012 год: 
конец эпохи 
ублюдков, 
начало  
эры толпы
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Самая большая опасность 
с лед у ющего года — это 
п р одо л ж а ющ а яс я  в ер а  
людей в прогнозы экспер-
тов. Чего они только не го-
ворят! То пугают кризисом 
и мировой катастрофой, 
то успокаивают размыш-
лениями о том, что жизнь 
налаживается, а затем вы-
ступают с объяснениями, 
почем у они ошиба лись. 
Есть исс ледова ни я, ко-
торые показали, что про-
гнозы экспертов в среднем 
даже менее вероятны, чем 
случайный выбор осьми-
нога Пауля.
В действительности буду-
щее по самой своей сути 
непредсказуемо. Можно 
только попытаться поста-
вить диагноз настоящему. 
Например, очевидная про-
блема 2011 года, и она явно 
сохранится в 2012-м,— не-
способность людей к «от-
ложенному удовлетворе-
нию». Это огромная задача: 
людей приучили жить в си-
стеме, где они получают 
удов ле т ворение немед-
ленно. Хочешь большой 
и  красивый дом  — пожа-
луйста. Неважно, что скоро 

самая 
большая 

опасность 
следующего 

года — 
превращение 

«умной толпы» 
в «безумную»

Д ж о н а  Л е р е р,  

а в т о р  к н и г и  

« К а к  м ы  р е ш а е м »

окажешься не в состоянии 
тянуть ипотеку. Хочешь ку-
пить товар в кредит — ни-
каких проблем! В следу-
ющем году все большему 
числу людей и даже целым 
странам придется «пла-
тить по счетам».
Еще одна проблема со-
временной цивилизации 
в том, что панические на-
строения распространя-
ются очень быстро. Счита-
ется, что интернет делает 
людей умнее. Это так, но 
лишь до оп реде ленной 
степени. Жизнь в посто-
янной взаимосвязи с дру-
гими людьми превращает 
че ловек а в за виси мог о 
от  ч у ж и х прис т рас тий. 
Он фильтрует информа-
цию через круг общения. 
В результате человек ста-
новится невосприимчи-
вым к внешним сигналам. 
Но если информация все-
таки проникла через эти 
фильтры, массы людей мо-
жет охватить настоящее 
безумие. Мы стали толпой, 
и самая большая опасность 
следующего года  — пре-
вращение «умной толпы» 
в «безумную».

Са мое гла вное событие 
следующего года — в му-
зы к а л ьн у ю и н д ус т ри ю 
вернутся деньги! Прошли 
те времена, когда казалось, 
что торренты и нелегаль-
ная закачка музыкальных 
файлов убьют звукозапи-
сывающие компании.
Пр одо л ж и т с я  р ев о л ю -
ция в музыкальной инду-
стрии, связанная с компа-
нией Spotify. Эта шведская 
фирма в июне 2011-го по-
лучила $100 млн финан-
сирования и была оценена 
в $1 млрд. Ее самая главная 
особенность — полная ин-
теграция с Facebook. Spotify 
предполагает гораздо более 

Важно не что 
ты слушаешь, 
а с кем. 
поэтому CD 
мертв, как 
и жесткий 
диск

справедливый порядок воз-
награждения для артистов, 
чем раньше: система точно 
у читывает ка ждую про-
слушанную песню, давая 
возможность даже самым 
небольшим коллективам 
получать авторские отчис-
ления. Основные каналы 
распространения контента 
все больше будут интегри-
рованы с социальными се-
тями. Потоковые сервисы 
продолжат теснить осталь-
ные способы доставки и по-
требления контента. Люди 
будут все меньше загру-
жать фильмы и м узык у 
на локальные устройства: 
жесткий диск умер.
В 2012-м успех ждет тех, кто 
ценит интерактивность 
и социальность. Это осо-
бенно касается музыки. Она 
больше не индивидуаль-
ный опыт прослушивания, 
а социа льный контекст.  
Важно не что ты слушаешь, 
а с кем. Именно поэтому CD 
мертв, как и жесткий диск. 
Торренты и обмен фай-
лами — тоже. Нельзя соз-
дать альбом и выложить 
его на Facebook для друзей 
при помощи торрентов.

А л е к с а н д р  Б а р д ,  

а в т о р  к н и г и  

« Н е т о к р а т и я »
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В прошлом году в медиа 
было очень много негатив-
ных историй, прогнозов 
катастроф и жутких сце-
нариев. Причина — общий 
дефицит доверия. Люди 
сейчас столкнулись с тем, 
что все основные обще-
ственные институты по-
стоянно врали. Эти факты 
пока не отложились в со-
знании, не приняли форму 
истории. В  этом причина 
катастрофических настро-
ений. Трудно предсказы-
вать, что будет в  следую-
щем году, но одну вещь 
я могу сказать с определен-
ностью: корпорации уже 
не могут жить, отгородив-
шись от остального мира. 
В эпоху интернета прозрач-
ность проникает повсюду.

Р о б е р т  М а к К и ,  

г у р у  с т о р и т е л л и н г а

Пр о б лем а п р одо л ж а ю -
щегося кризиса в том, что 
в нашей экономике слиш-
ком большую роль играют 
ублюдки. Что такое «ублю-
док»? Для нейроэкономи-
ста это вполне нау чный 
термин. В свое время мы 
поставили эксперименты 
вокруг способности чело-
века отдавать. Выяснилось, 
что есть категория людей, 
никогда ничего никому не 
отдающих. Если им дают  
деньги, они ни с кем не де-
лятся. Есть разные версии, 
почему люди становятся 
ублюдками. Я считаю, что 
вероятней всего, у них хро-
нический избыток «гор-
мона любви», окситоцина. 
Норма льном у человек у, 
чтобы в мозгу выделился 
окситоцин, надо сделать 
что-то хорошее. У ублюдков 
хорошее дело не вызывает 
никаких эмоций. Проблема 
в том, что в последние годы 
именно «ублюдочное» по-
ведение  — жадность, эго-
изм, сволочизм — считалось 
нормальным, правильным, 
эталоном успешности. Эко-
номика в кризисе потому, 
что ее воротилам не хватает 

окситоцина и  ею заправ-
ляют ублюдки. В следую-
щем году экономика про-
должит выздоравливать, 
поскольку кризис и  есть 
процесс избавления ее от 
ублюдочности.
Р ы н о ч н а я  э к о н о м и к а , 
по своему изначальному 
смыслу, совсем не терра-
риум злобы и жадности. 
Рынок — способ услужить 
дру г им люд ям, ч то хо -
рошо понимал еще Адам 
Смит. В этом смысле ры-
ночная экономика по са-
мой своей идее моральна 
и  социальна. «Как я могу 
помочь другим людям?» — 
такой вопрос задает себе 
любой нормальный биз-
несмен. Люди  — не про-
сто социальные существа, 
мы  — гиперсоциа льны. 
В основе нашего поведения 
лежит благодарность. Каж-
дая услуга, оказанная нам, 
порождает у нас инстин-
ктивное желание оказать 
ответную ус луг у. Это  — 
био лог и че с к а я  о с нов а 
рынка. И в следующем году 
рынки продолжат выздо-
равливать, избавляясь от 
власти ублюдков.

П о л  З а к , 

р у к о в о д и т е л ь  Ц е н т р а 

н е й р о э к о н о м и ч е с к и х 

и с с л е д о в а н и й

рынки будут 
выздорав-
ливать, 
избавляясь 
от власти 
ублюдков

корпорации 
не могут 

жить, отгоро-
дившись 

от мира
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Главное событие у ходя-
щего года — триумф циф-
ровых технологий, которые 
настолько усилили сооб-
щества людей, что позво-
лили им изменять целые 
отрасли экономики и даже 
государственное устрой-
ство. Оказалось, что при 
помощи Twitter, YouTube, 
Facebook и моби льн ы х 
устройств можно менять 
правительства не только 
в компьютерных играх, но 
и в реальном мире — возь-
мите революции в арабских 
страна х. Трендами с ле-
дующего года станет уси-
ление сетевых сообществ, 

Facebook 
вполне 
может стать 
крупнейшей 
платежной 
системой 
в мире

А л е к с и с  Б о н т е ,  

о с н о в а т е л ь  с а й т а 

e R e p u b l i c

социа льна я коммерция, 
а та к же форми рова ние 
т р а н с м е д и й н ы х  и г р о -
вых миров. Но чтобы до-
биться этого, им придется 
завладеть воображением 
пользователей.
В сфере социальной ком-
мерции купонные сервисы 
типа Groupon были только 
началом. Основным трен-
дом в с лед у ющем г од у 
здесь станут сервисы, кото-
рые сокращенно называют 
SoLoMo — Socia l, Loca l, 
Mobile. Groupon соответ-
ствует двум составляющим 
этого тренда — он социаль-
ный и локальный. Но сле-
дующие сервисы в сфере 
электронной коммерции 
будут мобильными. Круп-
ным игроком здесь станет 
Facebook — с помощью со-
циальных торговых при-
ложен и й . И н т ер е сн ы м 
шагом с его стороны могло 
бы быть создание полно-
цен ной п лат еж ной си-
стемы типа PayPal. Сейчас 
Facebook взимает за тран-
за кции 30%, и поэтом у 
большинство компаний 
в сфере интернет-торговли 
не могут работать на основе 

Facebook. Но если умень-
шить комиссию хотя бы до 
5%, ситуация изменится. 
Facebook вполне может 
стать крупнейшей платеж-
ной системой в мире.
С е р в и с ы  э л е к т р о н н о й 
коммерции в следующем 
году все больше будут ис-
пользовать социа льн у ю 
составляющую. Конечно, 
коллективные скидки — 
это хороший инструмент. 
Но преимуществом элек
тронной коммерции всегда 
бы ли две вещи — цена 
и  удобство. Вам гораздо 
удобнее принимать реше-
ние, если вы знаете, что  
ваш друг купил какую-то 
вещь или оставил о ней по-
зитивный отзыв. Узнать  
мнение неизвестного мне 
пользователя на Tripad
visor  — это, конечно, не-
плохо, но мнение кого-то, 
кого я знаю и чьи вкусы со-
впадают с моими, было бы 
ключевым фактором в при-
нятии решения, даже более 
важным, чем цена.

Все сейчас признают, что 
в  мире сделано столько 
ошибок, что делать ошибки 
стало чем-то нормальным. 
Сегодня один из лучших 
момен т ов ,  ч т о бы  п ри-
знаться в своих ошибках. 
Лидеры в бизнесе уже не 
смогут жить в атмосфере 
секретности. Бизнесменам 
придется научиться при-
знавать ошибки и  драма-
тизировать их, чтобы дви-
гаться в будущее. Я думаю, 
что в будущем году будет 
постепенно меняться язык 
би з не с а .  Пр е з ен т а ц и и 
PowerPoint уже никого не 
убеждают. Чтобы уверить 
общество и собственных 
потребителей, бизнесме-
нам придется учиться пре-
вращать данные в драму. 
В язы ке би зне с а бу де т 
меньше риторики и больше  
нарратива. Ведь наш мозг 
не думает в терминах рито-
рики. Он думает в терминах 
историй. Когда мы думаем, 
мы не составляем список 
аргументов, мы драмати-
зируем. Именно так наш 
мозг организует опыт — по-
степенно это начинают по-
нимать и в бизнесе.
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Домашний финансовый центр
Онлайн-трейдинг завоевывает симпатии  
российских игроков на финансовых рынках

Ларс Кристенсен (справа), СЕО Saxo Bank,  
Игорь Домброван (слева), управляющий директор Представительства Saxo Bank A/S в России

Основная специализация  

Saxo Bank – предоставление 

инструментов онлайн-

трейдинга организациям 

и индивидуальным 

пользователям. 

Saxo Bank образован в Копенгагене в 1992 году предпринимателями 
Ларсом Кристенсеном и  Кимом Фурне. В  начале 1996 г. 
европейским парламентом была утверждена Директива по 
оказанию инвестиционных услуг, в том же году Saxo Bank (тогда он 
назывался Midas) стал первым брокером в Дании, который получил 
одобрение в рамках этой директивы. Нынешнее имя компании 
дали после получения европейской лицензии на банковскую 
деятельность в 2001 году. Saxo Bank является одним из первых 
банков, предоставивших клиентам возможность самостоятельного 
онлайн-инвестирования. Компания дает возможность торговать на 
международных рынках капитала валютой, акциями, фьючерсами, 
опционами, контрактами на разницу и другими деривативами, 
а также оказывает услуги по доверительному управлению. Saxo 
Bank предлагает выбор из 160 валютных пар, включая самую 
актуальную в наших условиях – USD/RUB. Услугами Saxo Bank 
пользуются тысячи клиентов более чем в 160 странах мира, также 
с компанией сотрудничают более 120 различных организаций. 
Обслуживание клиентов проходит на 50 языках. Офисы банка 
открыты в Дании, России, Австралии, Чехии, Франции, Греции, 
Италии, Японии, Голландии, Сингапуре, Испании, Швейцарии, 
Великобритании и Объединенных Арабских Эмиратах и других 
странах. Офис в Москве открыт 5 октября 2011 года, управляющим 
директором Представительства Saxo Bank A/S в России назначен 
Игорь Домброван.

Столичные власти все чаще говорят о перспективах сделать Мо-
скву одним из финансовых центров мира. Руководители объяс-
няют это тем, что через столицу идут колоссальные финансовые 
потоки, кроме того, здесь сосредоточены штаб-квартиры круп-
нейших финансовых компаний. Поэтому сделать Москву золо-
той серединой между Лондоном и Гонконгом обещали к 2012 
году. Но нестабильность мировой экономики вносит свои кор-
рективы в смелые планы чиновников. И пока глобальных изме-
нений система не претерпела, российские трейдеры по примеру 
западных коллег уходят в онлайн.
В России, как и в Западной Европе, наблюдается огромный ин-
терес к валютному рынку и к сырьевым товарам. А широкое рас-
пространение онлайн-трейдинга привело к тому, что все больше 
физических и юридических лиц в нашей стране стали торговать 
на финансовых рынках и заниматься инвестициями через интер-
нет, не выходя из дома или офиса. Ведь здесь нужно надеяться 
только на свои знания (или знания консультанта) и поддержку 
специального программного обеспечения. 
Недавно в Москве открылся офис европейского инвестицион-
ного банка Saxo Bank. Разрешение от ЦБ РФ было получено еще 
в июле, и в октябре заработало официальное представительство 
датской компании – специалиста в области онлайн-трейдинга 
и инвестиций. «Мы постоянно получаем запросы от инвесто-
ров и всегда отмечали, что через какое-то время настает мо-
мент, когда нужно более системно и на регулярной основе пре-
доставлять наши услуги и общаться с клиентами уже в самой 
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стране. Я надеюсь, это позволит более активно рас-
ширять базу наших клиентов в России. Решение от-
крыть представительство основано на уже имею-
щемся опыте, поэтому я уверен, что мы получим 
здесь, в России, тот же результат, который мы по-
лучили в других странах», – сказал СЕО Saxo Bank 
Ларс Кристенсен, приехав на открытие российского 
представительства. 
Основная специализация Saxo Bank – предоставле-
ние инструментов онлайн-трейдинга организациям 
и индивидуальным пользователям. Всевозможные 
торговые технологии в совокупности с инновацион-
ными торговыми платформами – основной продукт 
компании, долгие годы остающийся и ее главным 
плюсом. Saxo Bank дает своим клиентам возмож-
ность торговать на международных рынках капи-
тала валютой, акциями, фьючерсами, опционами, 
контрактами на разницу и прочими деривативами. 
Руководители банка подчеркивают, что их работ-
ники – высочайшие профессионалы в области IT-
технологий, поскольку большое внимание уделя-
ется безопасности сохранения и передачи данных 
в онлайн-пространстве. В этом и есть главное отли-
чие и преимущество Saxo Bank от «классических» 
банков. 
Компания пользуется собственными разработками. 
Онлайн-торги осуществляются с помощью про-
граммы SaxoTrader. Эта передовая платформа до-
ступна или напрямую через Saxo Bank, или через его 
институциональных клиентов. SaxoTrader – простая 
в использовании торговая платформа с настраивае-
мыми личными параметрами, для удобства исполь-
зования она полностью русифицирована. SaxoTrader 
позволяет проводить торговые операции, осущест-
влять мониторинг и анализ динамики цен и полу-
чать аналитические обзоры в рамках единого ин-
терфейса. Рабочее окно позволяет самостоятельно 
настроить нужные рабочие инструменты. Графики, 
расширяющие возможности технического анализа, 

новости ведущих мировых специализированных 
агентств, а также данные о состоянии счета (об 
открытых позициях, уровне маржи, а также под-
тверждения о заключении сделок) – все вместе мо-
жет быть отражено на экране монитора по вашему 
желанию. Кроме того, в рамках партнерской про-
граммы White Label, Saxo Bank позволяет банкам 
и инвестиционным компаниям под собственным 
брэндом предлагать клиентам технологии и услуги, 
разработанные Saxo Bank. Более 120 организаций 
по всему миру уже активно используют программу 
White Label в своей деятельности. Отличительной 
особенностью Saxo Bank является профессиональ-
ная аналитическая поддержка, которая включает 
в себя новости, макроэкономические исследования, 
стратегии и прогнозы фондовых рынков, а также 
инструменты технического анализа. Для трейдеров 
рынка Forex компания разработала аналитический 
модуль TradeMAKER, который дважды в день авто-
матически заполняется торговыми идеями бирже-
вой площадки.
Saxo Bank предоставляет возможность использо-
вания программ SaxoWebTrader и SaxoMobileTrader, 
которые разработаны специально для тех, кто хо-
чет осуществить операции через обычный интернет-
браузер или с  мобильного телефона. Системы 
предлагают полный доступ к  рынкам капитала 
и позволяют совершать действия по всем финан-
совым операциям. Здесь же есть возможность по-
лучить доступ к информации о средствах на счете 
и текущих рыночных рисках. Причем платформы 
SaxoWebTrader и SaxoMobileTrader работают без 
установки специального программного обеспече-
ния. А также готовятся к выпуску новые приложе-
ния для Android и iPhone. Важно отметить, что бир-
жевая торговля может осуществляться и  в режиме 
оффлайн при поддержке профессиональных кон-
сультантов компании. Эти же люди составляют еже-
годные и ежеквартальные экономические прогнозы 

и проводят различные аналитические исследования 
для клиентов. Деятельность компании в СНГ и При-
балтике поддерживает команда из 40 специалистов 
головного офиса Saxo Bank в Копенгагене. Saxo 
Bank имеет банковскую лицензию Европейского со-
юза и подчиняется требованиям его директив к фи-
нансовой отчетности. Поэтому в надежности постав-
щика услуг инвесторы могут не сомневаться.
В условиях кризиса многие индивидуальные пред-
приниматели и компании серьезно корректируют 
свой бизнес. Но им нужны лишь более продуман-
ные инвестиционные решения. С помощью услуг 
Saxo Bank участник онлайн-трейдинга имеет воз-
можность оперировать различным набором активов 
и вкладывать в то, что выгодно в данный конкрет-
ный момент. «С точки зрения клиента, во время кри-
зиса многие активы можно купить по более выгод-
ной цене, чем раньше. В то время как многие банки 
во время кризиса сокращали объем операций, мы 
в последние 3-4 года использовали другую кон-
цепцию, наращивая свое присутствие на рынке. Мы 
продолжали открывать новые отделения в разных 
странах», – подчеркивает СЕО Saxo Bank Ларс Кри-
стенсен. Неудивительно, что с таким подходом ком-
пания процветает, расширяя мировую экспансию.
Клиентами Saxo Bank являются состоятельные люди. 
Минимальный депозит для открытия инвестицион-
ного счета в банке составляет 10 тысяч долларов 
США или эквивалент этой суммы в другой валюте. 
Но инвестор имеет возможность убедиться в каче-
стве предлагаемых банком услуг заранее, скачав 
демо-счет. Оценив предлагаемый широкий выбор 
финансовых инструментов и функциональные воз-
можности торговой платформы, можно будет за-
вести реальный счет. Cохранность средств клиен-
тов обеспечивается датским Гарантийным фондом 
для вкладчиков и инвесторов (Guarantee Fund for 
Depositors and Investors), учрежденным Министер-
ством экономики и бизнеса Дании.
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На российскую экономику, а значит, и на всех нас — 
инвесторов и предпринимателей, менеджеров, рядовых 
сотрудников и потребителей,— будут влиять в 2012 году 
три фактора: борьба Европы с угрозой дефолта слабых 
звеньев-государств, присоединение России к ВТО 
и череда выборов. 
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В ка кой-то мере европейцы 
сами виноваты в своих пробле-
мах: затягивание поясов в 2008–
2009 годах произведено было 
плохо. Заметание проблем «под 
коврик» и слишком долгое от-
выкание от прежней жизни 
в кредит (долг Греции, главной 
виновницы нынешней суеты, 
составляет около 140% ее ВВП, 
Италии — примерно 120%), «за-
ливание» проблем с ликвидно-
стью дешевыми кредитами Ев-
ропейского центробанка, как 
и предсказывали многие экс-
перты, превратилось в отруба-
ние хвоста по кусочкам. Лучшее, 
на что Европа может рассчи-
тывать в с леду ющем году,— 
пройти по краю, не свалившись 
в рецессию, с ростом ВВП чуть 
больше 1%.
Состояние запа дного соседа 
обязательно скажется на рос-
сийской экономике. Для страны 
вроде нашей, поставщика сырья 
и продукции низких переделов, 

только хороший рост в мировых экономи-ческих центрах — США, Японии, Европе, Китае — сулит благоденствие. Нам весело, когда всем хорошо. И наоборот, когда Ев-ропа чихает, Россию уже лихорадит.
Главный экономист АФК «Система» Ев-гений Надоршин уверен, что разреше-ние долгового кризиса в Европе — одно из определяющих событий для России: «Мы всецело зависим от того, что финансовые рынки станут думать о вероятности роста мировой экономики в следующем году. Бу-дут надежды — будут высокие цены на сы-рье, при которых России комфортно. Если все пойдет плохо — нам достаточно и $60–70 за баррель, чтобы получить спад». Са-мое прискорбное, по словам Евгения На-доршина, что мы обречены просто ждать результата, будучи не в состоянии на него повлиять.

пр о 
В Т О

О присоединении России к ВТО так долго дискутировали, столько вокруг него было сломано копий, что в тот момент, когда она оказалась на пороге этой организации, ни-каких сильных эмоций в публичном про-странстве уже нет. За почти два десятка лет наши переговорщики хорошо порабо-тали — хвала Максиму Медведкову, главе российской делегации на переговорах по присоединению к ВТО,— и отбили боль-шинство угроз. Например, России разре-шено тратить на поддержку сельхозпроиз-водителей 9 млрд руб. в год с постепенным снижением этой суммы в 2017-м до 4 млрд руб. в год, при том что реальная нынешняя поддержка не превышает 4,5 млрд руб. По многим товарам предусмотрен длитель-ный переходный период по снижению по-шлин. Так, еще семь лет будут действовать старые правила для легковых автомоби-лей, вертолетов и гражданских самоле-тов. Восемь дополнительных лет получили производители птицы.

Ярос ла в Лисоволи к ,  ру ковод и-
тель аналитического департамента 
Deutsche Bank и известный эксперт 
по вопросам конкурентоспособности 
российской экономики, резюмирует, 
что «относительно большинства рос-
сийских обязательств есть достаточно 
длительные переходные периоды 
и это серьезно смягчит негативные по-
следствия» вступления. На горизонте 
до трех лет Лисоволик ожидает «при-
ток капитала, который станет ориен-
тироваться на большую инвестици-
онную привлекательность России». 
И они могут быть значительными — 
опыт Китая тому свидетельство. Уси-
ление же конкуренции, по словам Ли-
соволика, будет растянуто во времени 
и произойдет за пять–десять лет. Даже 
текстильщики признали: риски сни-
жены до приемлемого уровня.
Та к ч т о с лышат ь сей час в здох и 
о  смерти российской промышлен-
ности по меньшей мере странно — 
за 18  лет, что ей были даны на под-
готовк у, да же м ла денцы успе ли 
превратиться во взрослых мужчин 
и  женщин. И  если за это время  — 
почти вечность с  экономической 
точки зрения — кто-то не сделал свой 
бизнес конкурентоспособным, значит 
не очень и хотел. А ведь то, что было 
истиной в 1993 году, остается таковой 
и сейчас. Практически все россий-
ские отрасли неконкурентоспособны. 
От строителей до обувщиков, от авто-
мобилестроителей до пасечников — 
на сегодняшний день в честном пое-
динке (ради которого, собственно, и 
создавалась ВТО) с зарубежными про-
тивниками не выстоит почти никто.
На большинстве «полян» бьют, ко-
нечно, китайцы, и это вроде не так 
обидно — ведь они всех бьют. Но 

Р е з ю м е : 
О т р а с л я м - э к с п о р т е р а м ,  к о р м и л ь ц а м  р о с с и й с к о й  э к о н о м и к и ,  п р и д е т с я  н е с л а д к о .  В о з м о ж н о ,  с н и з и т с я  и м п о р т  —  в м е с т е  с   п а д е н и е м  ц е н н а   и м п о р т и р у е м ы е  т ов  а р ы .  О б щ и й  и т о г   —   с к о р е е  м и н у с ,  ч е м  п л ю с .
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наших они бьют как-то очень 
больно и унизительно.
Взять тех же обувщиков. Несмо-
тря на 15-процентные ввозные 
пошлины и рубль, ослабевший 
во время кризиса 2008–2009 го-
дов почти на треть, отечествен-
ные обувщики ничего не могут 
противопоставить фабрикам 
Гуанчжоу с их отпускной ценой 
$10–20 за пару (при розничной 
цене в России $100–200). Един-
ственное, что смог придумать 
в этой ситуации Российский 
союз кожевников, — лоббиро-
вать дальнейшее повышение 
пошлин.
А мед? СССР был лидером в экс-
порте меда в 1970-х. Никаких 
высоких технологий в этой от-
расли нет. Но и мед китайцы 
умудряются продавать, напри-
мер, в Германию по 20 руб. за 1 кг 
(в пересчете с евро) — в пять раз 
дешевле, чем российские пче-
ловоды на внутреннем рынке. 
Кто-то возразит, что китайцы 
работают практически за да-
ром — хорошо, возьмем тогда ка-
надцев. Пчеловоды провинции 
Альберта — вряд ли их потреб-
ности меньше, чем у наших,— 
продают свой мед оптом на 
внутреннем рынке по цене, эк-
вивалентной 50 руб. за 1 кг (дан-
ные 2009  года). Можно смело 
утверждать, что такая цена ра-
зорит российских пчеловодов, 
большинство из которых и 100 
руб. считают грабительским 
уровнем.
Это только два примера, но 
точно такие же истории можно 
встретить практически в лю-
бой другой отрасли. У наших 
п роизвод и т е лей бы л ли ш ь 
од ин эффек т ивны й способ 

подготовиться к встрече конкурентов — играть на их поле. Например, мета л-лурги, по данным исследования McKinsey 2009 года, добились одного из самых зна-чительных приростов производительно-сти труда, сейчас это уровень 33% произво-дительности на американском рынке, ведь им приходилось конкурировать на внеш-них рынках. Как раз этим игрокам присо-единение к ВТО на руку: оно позволит, по словам Лисоволика, оспорить ограниче-ния, которыми обставлена деятельность российских металлургов и химиков на за-рубежных рынках. А таких ограничений около 100.
Но других отраслей, которые могут ска-зать, что однозначно выигрывают от при-соединения к ВТО, нет. Корреспонденты СФ потратили немало времени, чтобы найти успешных российских экспортеров за пре-делами сырьевых отраслей (см. рейтинг лучших экспортеров в СФ №10 за этот год). Большинство предпринимателей, кажется,  и вовсе не верили, что переговоры по ВТО во-обще когда-либо завершатся. Благо бог по-слал им таможню, языковой барьер и боль-шой собственный рынок. Теперь таможня уже не так всесильна, а «собственный» рынок усилиями Медведкова фактически  стал общественным, то есть открытым. 

Ярм а рк а 
обещ а ний

Третье обстоятельство, которое повлияет на экономический расклад,— предвыбор-ные обещания. Газета «Ведомости» обра-тила внимание, что по поправкам к бюд-жету правительство получило возможность потратить дополнительно 200 млрд руб. на социальные нужды в 2012 году. И это, 

конечно, далеко не самые значитель-
ные траты. Принятые за последние 
годы меры существенно увеличивают 
социальные расходы бюджета: на это 
уже идет каждый третий рубль.
Впрочем, для ритейла рост доходов 
через социальные вливания окажется 
положительным моментом. Напри-
мер, повышение денежного доволь-
ствия военнослужащих — это допол-
нительные 380 млрд руб. из бюджета. 
Можно не сомневаться, что практи-
чески все они окажутся на рынке — 
в России сберегать не принято. Более 
того, рост, скорее всего, будет еще бо-
лее существенным, ведь кредитные 
лимиты на служивых у банков тоже 
вырастут.
А в целом, как говорит Евгений На-
доршин, предвыборные подарки — 
лишь скромная часть того, что уже 
заложено в федеральный бюджет. Со-
циальные расходы и оборонка все по-
следние годы бурно прибавляли  — 
вместе с ростом экономики и даже 
опережая его. Так что значительно 
ухудшить состояние бюджета пред-
выборные обещания не смогут. С фор-
мальных экономических позиций 
российские фискальные показатели — 
«мечта государств еврозоны», по вы-
ражению Евгения Надоршина,— уме-
ренный экономический рост, низкий 
долг и в 2013 году дефицит бюджета 
до 3% (в 2012-м, по разным оценкам, 
от 1% до 1,8%).
Другое дело, что умеренный рост 
и  стабильность, о которых мечтает 
Европа, российскими предприни-
мателями и инвесторами легко вос-
принимаются как застой. «В начале 
года то же, что и в конце,— где это ви-
дано? И так еще пять лет? Есть от чего 
впасть в депрессию», — шутит Евге-
ний Надоршин.

Р е з ю м е :
О т  р о с т а  с о ц и а л ь н ы х  р а с х о д о в ,  б е з у с л о в н о ,  в ы и г р а е т 

р о з н и ц а .  Б ю д ж е т  в  ц е л о м  о т  н и х  н е   п о с т р а д а е т .

Р е з ю м е :

Ро  с с и й с к и е  п р о и з в о д и т е л и  п о к а  з а щ и щ е н ы  о т   ш о к о в ы х  п о с л е д с т в и й 
в с т р е ч и  с  з а п а д н ы м и  к о н к у р е н т а м и .  Но    г р о м  г р я н у л ,  у ж е   п о р а 

к р е с т и т ь с я .
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Тысячи билбордов и перетяжек окажутся вне закона
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я н в а р я
Теракт в Домодедово.

35 погибших, 150 раненых

января
Футбольный стадион в Петербурге 

стал одним из самых дорогих в мире
(расходы на строительство выросли

до 33 млрд руб.)

февраля
«Национальная медиа группа» Юрия Ковальчука

(друга премьер-министра Владимира Путина)
купила 25% «Первого канала»

февраля
Арестован владелец сети подпольных казино Иван Назаров. 

Дело подмосковных прокуроров вошло в активную фазу

марта 
Большая тройка сотовых операторов вынуждена

была подписать соглашение с Yota о партнерстве 
при предоставлении услуг связи в стандарте 4G

Регулирование

Кризис

Маркетинг

Коррупция

Расходы

Сделка

Персоналии

Хорошо

Нейтрально

Плохо

м а р т а
Землетрясение в Японии. Более 15 тыс.
человек погибли, экономический ущерб

оценивается в $300 млрд

мая
Крупнейший российский поисковик «Яндекс»

выручил $1,3 млрд на IPO на NASDAQ

июля
Александр Изосимов снова покидает «Вымпелком»,

на сей раз с должности главного управляющего директора
Vimpelcom, образовавшейся после слияния

«Вымпелкома» и «Киевстара»

и ю л я
Правительство решило повысить соцналог

на зарплаты, превышающие 45 тыс. руб. в месяц 

июля
Таможенный союз отменил границы

между Россией, Казахстаном, Белорусией

июля
«ВТБ Капитал», «Альфа-групп» и основатель канала

СТС Питер Герви приобрели крупнейшего игрока
на рынке наружной рекламы News Outdoor,

по оценкам, за $215 млн

августа
Standard & Poor’s понизило (впервые в истории)

долгосрочный рейтинг США с ААА до AA+

августа
Чешская PPF выкупила у Игоря Яковлева 50%

крупнейшей в России сети по продаже бытовой
электроники «Эльдорадо», по данным газеты

«Коммерсантъ», за $625 млн

сентября
Супруга экс-мэра Москвы Елена Батурина

расстается с контролем над «Интеко».
Ее бизнес выкупает Михаил Шишханов за $1,2 млрд

с е н т я б р я
Правительство взялось за сокращение

числа авиаперевозчиков

сентября
Владимир Путин и Дмитрий Медведев объявили

о конструкции власти после выборов

сентября
Дмитрий Медведев еще не возглавил правительство,

а министр финансов Алексей Кудрин уже пал
его жертвой, лишившись всех своих должностей

октября
Умер основатель Apple Стив Джобс

октября
Unilever выкупил у Тимура Горяева концерн

«Калина» за 390 млн фунтов стерлингов

октября
Убыточный АвтоВАЗ купил банкротящийся

«ИжАвто» за 1,7 млрд руб.

ноября
Закончилась эпоха российских авиадискаунтеров:

Росавиация отозвала лицензию у Sky Express

ноября
Запущен газопровод «Северный поток»

декабря
Соглашение

о присоединении России к ВТО*

19 24 25

214311

30

февраля
ВТБ начинает захват Банка Москвы 

21
февраля

Олимпийский комитет выбрал талисманы 
Олимпиады-2014: Леопарда, Белого медведя и Зайку

26

24 1 8 13 21

7226112426

6 16 27 1 8 15–17

марта
Президент Дмитрий Медведев провозгласил

10 тезисов об улучшении инвестклимата

н о в ы й  г о д 	 События

Текст: В л а д и с л а в  К о в а л е н к о  Инфографика: Т и м у р  Ш а б а е в

Год овой оборот
Невзрачный на первый взгляд 2011-й принес 
много нового в нашу жизнь: сразу несколько 
компаний-лидеров сменили владельцев, 
США лишились своего «идеального» 
рейтинга, природные бедствия и теракты 
изменили привычный порядок вещей. «Секрет 
фирмы» предлагает еще раз пройтись 
по основным событиям уходящего года.
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н о в ы й  г о д 	 Курс

«Секрет фирмы» составил список наиболее знаковых событий, 
анонсированных на следующий год. И проверил, исполнено ли то, что было 
обещано на год уходящий.

Текст: В л а д и с л а в  К о в а л е н к о

пул обещаний
Российская 

алмазная 
монополия 

«Алроса» 
проведет IPO.

О б е щ а л :  в и ц е - п р е з и д е н т  и  ф и н а н с о в ы й 

д и р е к т ор   к о м п а н и и  И г ор  ь  К у л и ч и к

«Алроса» хоть и  монопо-
лия, но «голубой фишкой» 
вряд ли станет. JP Morgan 
оцени л компа нию ма к-
симум в $10 млрд. Если 
планы исполнятся и алма-
зодобытчик реализует до 
25% акций, его free float со-
ставит лишь 75 млрд руб. 
(по нынешнему курсу ру-
бля к доллару). Например, 
по состоянию на 21 ноября 
free float «Полюс золота», 
а к ции которого вход ят 
в котировальный список А1 
на ММВБ, стоил 204 млрд 
руб. Но аналитики «Атона» 
и «Метрополя» предрекают 
бумаге светлое будущее, 
прогнозируя рост котиро-
вок до 70%.

Будет 
разработана 

концепция 
пенсионной 

реформы.

О б е щ а л а :  м и н и с т р  м и н з д ра  в с о ц ра  з в и т и я   Р Ф 

Та  т ь я н а  Го  л и к о в а

Хотя Allianz Global Investors 
и поставила Россию на 18-е 
место из 40 по устойчиво-
сти пенсионной системы 
(сразу после США), «дыры» 
в 1 трлн руб. в бюджете ПФР 
в 2012 году никто не отме-
нял. Очевидный ход — по-
вышение пенсионного воз-
раста. Судя по тому, что 
Минздрав не торопится 
за являть рецепты оздо-
ровления системы в пред-
выборный год, именно это 
лекарство и будет пущено 
в ход в следующем году — 
после выборов.

Россия, 
Белоруссия 
и Казахстан 

объединятся 
в Единое 
экономи-

ческое 
пространство 

(ЕЭП).

О б е щ а л :  п р е з и д е н т  Р Ф  Д м и т р и й  М е д в е д е в

ЕЭП — следующий шаг на 
пути формирования Евра-
зийского союза в 2015 году. 
Первое нововведение — от-
мена таможенных огра-
ни чений на импор т но -
э к с п о р т н ы е  о п е р а ц и и 
между участниками ЕЭП — 
уже произошло в середине 
2010 года. Теперь ст ра-
нам предстоит унифици-
ровать техрегулирование, 
снять ограничения на пе-
ремещение рабочей силы 
и капитала.

Р ЕВИЗИЯ       о б е щ а н и й 
2 0 1 0

Замминистра здра-
воохранения и со-
циального раз-
вития РФ Юрий 
Воронин обещал 
разработать кон-
цепцию пенси-
онной системы 
до 2050 года.

По всей видимости, 
Минздравсоцраз-
вития приготови-
ло настоящую бомбу, 
взрывать которую за 
несколько месяцев  
до выборов опасно.

Председатель ЦБ РФ 
Сергей Игнатьев обе-
щал ужесточить 
требования к бан-
ковской отчетности 
российских финан-
совых институтов  
и приблизить ее  
к МСФО.

Указания о составле-
нии годовых отчетов 
ЦБ выпустил, но ра-
дикальных измене-
ний банковской от-
четности в сторону 
прозрачности, по сло-
вам ведущего экспер-
та Института разви-
тия ГУ-ВШЭ Дмитрия 
Мирошниченко, не 
наблюдается. А со-
вмещение принципов 
российской и между-
народной отчетности,  
по  мнению эксперта, 
вообще невозможно. 

Фото: Стас Владимиров, Дмитрий Азаров, Юрий Мартьянов
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«Золотые 
парашюты» 

обложат 
13-процентным 

налогом.

О б е щ а л :  э к с - м и н и с т р  ф и н а н с о в 

А л е к с е й  К у д р и н

Оценить годовой объем 
компенсаций, выплачи-
в а е м ы х  у в о л ь н я е м ы м 
топ-менеджерам, пока ни-
кто не взялся. Известны 
лишь наиболее яркие слу-
ча и, ка к т о: $25,9 м лн, 
з а п лачен н ы х СТС экс -
гендиректору Александру 
Роднянскому в 2009 году, 
или 402 млн  руб., полу-
ченных уволенными топ-
менеджерами «Уралкалия» 
в 2010-м. Эксперты схо-
дятся во мнении, что суще-
ственных бонусов бюджет 
от «парашютных» налогов 
не получит — слишком мал 
их объем. А вот предвыбор-
ный эффект от такого ре-
шения в стране, где доходы 
10% самых богатых и 10% 
самых бедных различа-
ются, по данным Росстата, 
в 14,8 раза, может быть куда 
сильнее.

АвтоВАЗ 
выпустит 

первую серию 
электро-
мобилей.

О б е щ а л :  в и ц е - п р е з и д е н т  а в т о в а з а  п о 

т е х н и ч е с к о м у  р а з в и т и ю  Е в г е н и й  Ш м е л е в

Ст оимос т ь а вт омоби л я 
менеджеры завода оцени-
вают в 1 млн руб.— это бо-
лее чем в два раза выше 
нынешней стоимости Lada 
Kalina. Да же если Авто-
ВАЗу удастся реализовать 
заявленные 100 машин, он 
не сможет покрыть чистый 
убыток 500 млн руб. (в пер-
вом полугодии 2011-го), ко-
торый сейчас маскируется 
дисконтирова нием бес-
процентного займа «Рос
технологий». Тем не менее 
попытка знаковая, учиты-
вая открывающийся завод 
«Лиотех» по производству 
литий-ионных аккумуля-
торов (совместный про-
ект «Роснано» и китайской 
Thunder Sky, инвестиции — 
13,6 млрд руб.). Конечно, 
пользоваться электромо-
билями невозможно без 
инфраструктуры (зарядка, 
смена аккумуляторов), но 
ведь и инфраст ру кт у ру 
бессмысленно создавать 
без пользователей.

Президент России 
Дмитрий Медведев 
обещал увеличить 
объемы электрон-
ных госзакупок.

По данным проекта 
zakupkiold.gov.ru, за 
10 месяцев 2011 года 
госучреждения заку-
пили продукции на 
2 трлн руб. Это, конеч-
но, не 3 трлн руб., о ко-
торых говорил глава 
ФАС Игорь Артемьев, 
но все же в два раза 
больше, чем в про-
шлом году.

Премьер-министр 
России Владимир 
Путин обещал за-
претить импорт  
«ножек Буша».

Как и ожидалось, за-
прет на импорт куря-
тины из США был все-
го лишь разменной 
картой на переговорах 
о присоединении Рос-
сии к ВТО. 

Глава Wikileaks 
Джулиан Ассанж 
обещал опублико-
вать много интерес-
ных секретных ма-
териалов о наших 
лидерах.

Ассанж действитель-
но выложил на сайте 
кое-какие материалы 
российских ведомств, 
но главным образом 
дипломатического 
характера.

глава Росстата 
Александр Суринов 
обещал обнародо-
вать предваритель-
ные результаты пе-
реписи населения

В 2010 году в России 
проживало 142,9 млн 
человек — на 2% мень-
ше, чем в 2002 году. 

Директор депар-
тамента торговых 
переговоров Мин
экономразвития РФ 
Максим Медведков 
обещал присоеди-
нение к ВТО.

Точка в 18-летней 
истории присоеди-
нения России к ВТО 
будет поставлена на 
Восьмой министер-
ской конференции 
ВТО 15–17 декабря 
2011 года.

Заместитель мини-
стра связи и мас-
совых коммуника-
ций РФ Илья Массух 
обещал России соб-
ственную Windows.

Разработку опера-
ционной системы 
возглавил принад-
лежащий «Ростех-
нологиям» концерн 
«Сириус». В апреле 
2011 года правитель-
ство благословило 
создание ОС, пообе-
щав выделить на нее 
около 500 млн руб. 
в течение ближайших 
двух лет. Однако пер-
вой версии системы 
пользователи пока так 
и не увидели.

Министр финансов 
России Алексей 
Кудрин обещал 
продолжить 
приватизацию.

Государство соби-
ралось расстать-
ся с частью акций 
в «Транснефти», РЖД, 
Сбербанке, ВТБ, ФСК, 
«Роснефти», «Русги-
дро», однако так и не 
решилось на этот шаг.

Генеральный ди-
ректор «Роснано» 
Анатолий Чубайс 
обещал построить 
первый в России 
завод по производ-
ству двигателей для 
электромобилей.

Открытие завода  
состоялось в ноябре 
2011 года.

 Выполнено   Не выполнено

Фото: Дмитрий Лебедев, Дмитрий Духанин
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Текст: В л а д и с л а в  К о в а л е н к о  Иллюстрации:  B j o r n  L i e

П у т и н с М е д в е д е в ы м

Бадминтон, как известно, «развивает глазомер» и во-
обще «позволяет решать самые разные задачи». Рос-
сийский президент Дмитрий Медведев и премьер-
министр Владимир Путин продемонстрировали 
хорошую слаженность в этой игре пару месяцев назад 
перед объективами телекамер. И пообещали показать 
еще раз, в марте 2012-го. Только перебрасывать друг 
другу они будут не воланчик, а должности — прези-
дентскую и премьерскую.

П р о х о р о в п р о т и в С у р к о в а

Глава группы ОНЭКСИМ Михаил Прохоров решил попробо-
вать силы в нетрадиционной для себя области — политике. 
В июне 2011-го он стал лидером «Правого дела», пообещав 
сделать ее «второй партией власти». Однако политическая 
борьба оказалась Прохорову не по плечу. Уже в сентябре 
он был вынужден покинуть партию из-за раскола, в кото-
ром Прохоров обвинил «кремлевского кукловода» — перво-
го заместителя руководителя администрации президента 
Владислава Суркова.

К уд р и н п р о т и в М е д в е д е в а

Президент Дмитрий Медведев еще не стал премьером, а пер-
вый камень в его огород уже полетел. Министр финансов 
с 11-летним стажем Алексей Кудрин обвинил будущего на тот 
момент босса в неправильной бюджетной политике и тут же 
был уволен. Впрочем, Медведев все равно обещал смену пра-
вительства, так что Кудрин выбил страйк — ушел с хорошим 
заделом для политической карьеры.

П о л о н с к и й п р о т и в Л е б е д е в а

Поединок на звание чемпиона по боксу среди миллиардеров 
состоялся 15 сентября 2011 года. На ринге телестудии НТВ 
встретились глава Nazvanie.net Сергей Полонский и президент 
НРК Александр Лебедев, который и завершил бой нокдауном. 
Причиной легкой победы Лебедева стала не слишком хорошая 
физическая форма его соперника, измотанного миллиардными 
долгами.

Н а все х п а ра х
Олимпиада в Сочи состоится только в 2014 году, но активная подготовка к ней шла уже в 2011-м. «Секрет фирмы» 
проанализировал, как в политических и экономических элитах обстоит дело с парными видами спорта.
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Б е р е з о в с к и й п р о т и в А б ра м о в и ч а

Состязание с призовым фондом $5,5 млрд началось 3 октября 2011 года в Высоком суде 
Лондона. Зачинщик поединка, авторитетный в прошлом российский предприниматель Борис 
Березовский, требует эту сумму с бывшего владельца «Сибнефти» Романа Абрамовича, 
обвиняя того в шантаже и вымогательстве. Похоже, что защиту Абрамовича Березовскому 
пробить будет нелегко — большинство договоренностей, по словам опального олигарха, 
скреплялось рукопожатием, а не подписями на бумаге.

К о с т и н п р о т и в Б о р о д и н а

Пока экс-президент Банка Москвы Андрей Бородин находится в бегах (он объявлен в международный розыск), 
Андрей Костин, председатель правления ВТБ, разбирается в приобретенном активе. Глава госбанка уже на-
считал в Банке Москвы плохих кредитов на 300 млрд руб., половину из которых Бородин, по словам Костина, 
выдал самому себе. Недавно на допрос по делу о мошенничестве с кредитами столичного банка вызывался 
бывший мэр Москвы Юрий Лужков.

Х а с и с п р о т и в Ф р и д м а н а

Бывший президент X5 Retail Group Лев Хасис в октябре 2011-го сделал ход в Walmart: стал 
старшим вице-президентом по международным операциям сети с оборотом $408 млрд. 
Теперь бенифициару Х5 Михаилу Фридману, лишившемуся одной из ключевых фигур в роз-
ничном бизнесе, предстоит играть с Хасисом в непростую игру. Одной из задач его бывшего 
подчиненного станет интеграция в Walmart зарубежных активов, среди них наверняка будет 
кто-нибудь из лидеров так и не покоренного американцами российского рынка.

С о б я н и н п р о т и в г р о м о в а

Губернатор Московской области Борис Громов и столичные власти давно перетягивают 
друг у друга территории и финансовые потоки. Но такого унижения Громову не приходилось 
испытывать за все 18 лет, что провел в кресле московского мэра предшественник Сергея 
Собянина Юрий Лужков. Столица отъедает от области 160 тыс. га и 250 тыс. жителей.  
Громов уже подсчитал, что областной бюджет потеряет 30 млрд руб. налоговых выплат — 
это почти треть чистых доходов области, запланированных на 2012 год.
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Н О В Ы Й  Г О Д 	 Точка зрения

Фото: Евгений Дудин, Глеб Щелкунов, Григорий Поляковский, Дмитрий Лекай, ИНКОМ

Вторая волна кризиса уже на подходе? Время инвестировать 

или прятаться? Что будет с долларом, нефтью? «Секрет 

фирмы» узна л, что ж дут от 2012 года предприниматели, 

построившие бизнесы с многомиллиардными оборотами.

Д а в и д Я н
П р е д с е д а т е л ь  с о в е т а  д и р е к т о р о в 

A B B Y Y  L i n g v o

М а к с и м Н о г о т к о в 
П р е д с е д а т е л ь  с о в е т а  д и р е к т о р о в  к о м п а н и и 

« Св  я з н о й »

С е р г е й К о з л о в с к и й 
П р е з и д е н т  к о р п о р а ц и и 

« И н к о м - н е д в и ж и м о с т ь »

Д а в и д Я к о б а ш в и л и
п р е д с е д а т е л ь  с о в е т а  д и р е к т о р о в 

к о м п а н и и  « Б и о э н е р г и я »

А н д р е й К о р к у н о в
П р е д с е д а т е л ь  с о в е т а  д и р е к т о р о в 

А н к о р  б а н к а

Ч ат  н а  м и л л и а рд 
д о л л а ров
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На сколько могут вырасти цены на товары / услуги вашей компании 
в 2012 году? 

Вырастут ли взятки чиновникам? 

Д а в и д  Я к о б а ш в и л и
Не вижу ни одной объективной причины для роста. 

Д а в и д  Я н
В последнее время я не занимаюсь операционными вопросами компании. 
Поэтому этот вопрос лучше адресовать менеджменту ABBYY.

М а к с и м Н о г о т к о в 
Не будем поднимать, наоборот, станем снижать. Это общерыночная тен-
денция — вся электроника дешевеет. Особенно — от года к году — дешевеют 
телефоны. То есть через год за те же деньги вы сможете купить телефон 
с большим набором функций. Ну, и плюс мы планируем снизить операци-
онные расходы процентов на десять. 

А н д р е й  К о р к у н о в 
Пока мы не планируем повышать цены ни на шоколадки, ни на аренду кон-
тейнеров, ни ставки по кредитам. Это если курс доллара останется в рамках 
29–31 руб. Кардинальное решение мы будем принимать по итогам первого 
квартала будущего года: он покажет, в какую сторону двинет рынок. 

С е р г е й  К о з л о в с к и й 
На 15–20%. Это обусловлено тем, что цены в наших поселках растут по мере 
завершения строительства. 

Д а в и д  Я н
Сложно сказать. Несмотря на борьбу с коррупцией, складывается ощуще-
ние, что размер взяток растет. Я это мнение слышал от многих людей во-
круг, которые в российский бизнес погружены больше меня. Они считают 
это следствием борьбы с коррупцией: люди боятся и из-за этого поднимают 
ставки. Но я очень хочу верить, что ровно из-за того же — из-за осознания 
риска — снижается и количество взяточников. Хотя повторюсь, что допод-
линно не знаю, потому как у меня такого опыта не было. 

Д а в и д  Я к о б а ш в и л и
Только если рынок будет к этому готов. Если бизнес после дачи взяток не 
сможет выйти на прибыльный уровень, то не вырастут. Прибыльность за-
висит от уровня потребления, а уровень потребления зависит от цен на 
нефть. Будут они расти — будут расти и взятки чиновникам. 

М а к с и м Н о г о т к о в 
Мы как бизнес практически с этим не связаны. 

ДАВИД ЯКОБАШВИЛИ

Член совета директоров «Вимм-
Билль-Данна», председатель 
совета директоров «Биоэнергии», 
член совета директоров АФК 
«Система»

Активы: «Промуглесбыт», 
«Биоэнергия»

В феврале этого года закрыл 
сделку по продаже принад-
лежавших ему 10,1% «Вимм-
Билль-Данна» компании PepsiCo 
за $582 млн. Примерно $200 млн 
планирует вложить в производ-
ство торфяного топлива на базе 
своей компании «Биоэнергия». 
Достраивает музей самоиграю-
щих инструментов

8–9% 

составит инфляция в 2011 году 
в России, по подсчетам Всемир-
ного банка. Центробанк оказался 
куда более оптимистичным 
и рассчитывает, что рост цен 
немногим превысит 7%  
в 2011-м и 6% в 2012 году

ДАВИД ЯН

Председатель совета директоров 
ABBYY Lingvo

Активы: ABBYY Lingvo, iiko, 
рестораны FAQ, ArteFAQ, Squat 
Cafe, DeFAQto

Готовит к запуску ИТ-систему для 
ресторанного бизнеса по управ-
лению лояльностью клиентов 
iiko.net. Инвестиции в проект 
обеспечили венчурные фонды 
«Тройки Диалог»
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А н д р е й  К о р к у н о в 
Куда же им еще расти!

С е р г е й  К о з л о в ск  и й 
Да. Это тенденция. Пока она продолжается. 

М акс   и м Н о г о т к о в 
Я все вкладываю в свои компании. В том числе недавно созданные — Enter.ru 
 (интернет-магазин.— СФ) и в Связной банк, конечно. 

Да  в и д  Я к о б а ш в и л и
Я вкладываю в свой музей, который строю уже несколько лет, и в коллек-
цию для него. Цена на антиквариат повышается на протяжении всех трех 
кризисов — в 1998-м, 2008-м, сегодня. Вот сейчас и на восточных, и на за-
падных рынках такое количество аукционов антиквариата и ювелирки, 
как будто и кризисных настроений нет. 

Да  в и д  Я н
Если есть свободные деньги, в момент кризиса очень удобно начинать тех-
нологический стартап-проект. Кризис длится два-четыре года. Столько же 
времени нужно для того, чтобы первоначальная идея оформилась в ком-
мерческий продукт. В период экономического бума все сильные специа-
листы уже при деле. Мало того, что они стоят баснословныех денег, но их 
просто не найти. В кризис же возникает возможность по привлечению в ко-
манду сильных сотрудников — как инженеров, так и менеджеров. Может, 
и я проинвестирую в новые проекты. 

А н д р е й  К о р к у н о в 
В то, что у  меня есть сегодня. Никаких новых инвестпрограмм я  не 
планирую. 

С е р г е й  К о з л о в ск  и й 
В недвижимость. Я предпочитаю вкладываться в то, что контролирую. 
Можно было бы вкладываться в золото, но там свои акулы.

В какие активы вы будете вкладывать свои личные средства? 

чувствуете ли вы приближение новой волны кризиса?

А н д р е й  К о р к у н о в 
Пока я больше вижу страшилки из телевизора и в печати. Такое ощуще-
ние, что мы сговорились все и кричим: «Хей, будет рецессия!» Предлагаю 
замолчать — может, тогда и не накликаем беду. 

МАКСИМ НОГОТКОВ

Председатель совета директоров 
компании «Связной»

Активы: «Связной», Связной 
банк, сеть ювелирных магази-
нов Pandora

Начал активную подготовку к IPO 
холдинговой структуры Svyaznoy 
NV (намеревается вывести 
на биржу до 40% акций)

$90 м л р д

может составить отток капитала 
из России в 2011 году, считает 
Альфа-банк. Аналитики ком-
пании повысили прогноз после 
того, как за октябрь из страны 
утекло $13 млрд вместо прогно-
зируемых $7 млрд
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Д а в и д  Я к о б а ш в и л и
Я не чувствую приближение кризиса, только панические настроения. Хотя 
у нас нет причины для беспокойства, потому как цена на нефть растет. Так 
что в головах больше, чем где-то еще. 

Д а в и д  Я н
Скорее всего, она неизбежна. Вопрос только в ее характере. Вот тут, в США, 
в Кремниевой долине такой тревоги, как в Европе, не наблюдается. Нет та-
кого, что люди сидят на чемоданах. Летом, из-за «непоняток» с госдолгом, 
такое настроение здесь было, да, а сейчас нет. Но из-за возможности де-
фолта отдельных европейских стран пороховая бочка может все-таки взор-
ваться. Так что надо готовиться к худшему. И поэтому, во-первых, созда-
вать собственную корпоративную подушку безопасности. Во-вторых, по 
возможности хранить свободные деньги в той валюте, в которой они будут 
потрачены в ближайшие два-три месяца. В-третьих, нужно надеяться на 
то, что Китай всех спасет. 

М а к с и м Н о г о т к о в 
В целом я оптимист и не ожидаю ухудшения ситуации. Акции уже упали, 
рубль вырос, ликвидности стало меньше. Так что ситуация должна быть 
куда менее болезненной, чем три года назад. С одной стороны, люди зака-
лены и понимают риски. Благодаря опыту у нас у всех выработался имму-
нитет к таким ситуациям. С другой — банковский сектор и экономика куда 
меньше зависят от западных вливаний. Хотя мы вот в качестве превентив-
ных мер скорректировали инвестпрограммы в сторону уменьшения. 

С е р г е й  К о з л о в с к и й 
Существуют два горизонта предвидения событий. Первый — это действия 
ваших клиентов. Они начинают волноваться, совершать резкие движения. 
Как правило, в этот момент действовать уже поздно. Но есть второй более 
глубокий план, он и позволяет отслеживать тенденции задолго до того, как 
их увидит большинство. Ну, если не тенденции, то как минимум конфигу-
рации. Вот сейчас идет перераспределение сил влияния между долларом 
и евро, между глобальными корпорациями. Думаю, доллар эту войну вы-
играет. И европейские страны станут менее самостоятельными.

Как цены на нефть повлияют на ваш бизнес в будущем году? 

С е р г е й  К о з л о в с к и й 
Напрямую. На нефть завязана вся наша экономика. А нефть, по всей види-
мости, должна подорожать. Либо из-за девальвации доллара к товарным 
валютам, либо в результате волнений и войн на Ближнем Востоке. Сейчас 
даже спекуляции на тему войны достаточно, чтобы цена поднялась.

Д а в и д  Я к о б а ш в и л и
Они могут ощутимо повлиять. Если будет высокая цена на нефть, то наш 
дешевый торф (Якобашвили владеет компанией «Биоэнегрия», которая 
производит топливо из торфа.— СФ) станет очень актуальным. Если резко 

СЕРГЕЙ КОЗЛОВСКИЙ

Президент корпорации 
«Инком-недвижимость»

Активы:  
«Инком-недвижимость»

Восстанавливал девелоперское 
подразделение корпорации, кото-
рое несколько просело за время 
кризиса. Сейчас стройка идет пол-
ным ходом: сданы 15 коттеджных 
поселков, на очереди еще пять

АНДРЕЙ КОРКУНОВ

Председатель совета директо-
ров Анкор банка, председатель 
совета директоров Одинцовской 
кондитерской фабрики

Активы: Анкор банк и компания 
по аренде мобильных складов 
«Мобиус»

Собирается распространить 
брэнд «А.Коркунов» на новые 
товарные категории. В марте 
этого года получил разрешение 
на продажу под этой маркой 
рыбы, мяса, птицы, кофе

14 с т р а н и ц

Такова толщина агитационной 
брошюры «Единой России», в ко-
торой партия уверяет, что вторая 
волна кризиса неизбежна и что 
спасти от этой волны страну  
смогут только партийные лидеры
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Н О В Ы Й  Г О Д 	 Точка зрения

В какой валюте вы будете брать кредиты в 2012 году? 

Д а в и д  Я к о б а ш в и л и
Для российских проектов только в рублях. Как показал прошлый кризис, 
те, кто так поступили,— выиграли. По моему мнению, доллар может в бу-
дущие годы подняться, евро — упасть. Но этот риск для российских проек-
тов лучше исключать. 

Д а в и д  Я н
Я бы вообще никому не рекомендовал брать в долг в преддверии кризиса. 
Инвестиции (если есть понятный план, на что именно они берутся) — это 
пожалуйста. Накануне кризиса инвестиции могут предоставить интерес-
ные конкурентные преимущества. В какой валюте брать инвестиции — во-
прос уже десятый.

М а к с и м Н о г о т к о в 
Сегодня у нас 100% заемных средств в рублях. То есть нулевые ставки по 
валютным позициям. Сейчас это важно, и должно быть, я уверен, так. 

А н д р е й  К о р к у н о в 
В рублях. Потому что у нас вся выручка в рублях. А это золотое правило: 
в какой валюте выручка — в такой и надо кредиты брать. Тогда валютных 
рисков может быть меньше. 

С е р г е й  К о з л о в с к и й 
В рублях. Рубль привязан к бивалютной корзине, и валютный баланс очень 
здорово контролирует Центробанк. 

упадут цены на нефть, то будет плохо и торфу, и углю, и потребителю. В об-
щем, меня вполне устраивает сегодняшняя ситуация. 

Д а в и д  Я н
Мы напрямую не зависим от цен на нефть, так как львиную долю выручки 
компания ABBYY получает за пределами России. 

М а к с и м Н о г о т к о в 
Ну, на нас же они не влияют. Вернее, влияют не напрямую, через объем де-
нег, который выплачивается населению. Так что все скачки цен мы почув-
ствуем с некоторым опозданием. Пока оснований для беспокойства нет, си-
туация развивается, изменения не чувствуются, банки выдают все больше 
кредитов. Сплошной позитив. 

А н д р е й  К о р к у н о в 
Ну, понятно, что чем выше будут цены на нефть, тем больше будет мой биз-
нес. Впрочем, эти слова не прогноз — это мое острое желание. 

$100 
з а  б а р р е л ь

нефти марки Urals — исходя 
из такой цифры принимался 
бюджет России на 2012 год. 
В 2013-м по тому же документу 
стоимость барреля составит  
$97, а в 2014 году — $101

0,5 
п р о ц е н т н ы х  п у н к та

На столько выросли ставки 
по кредитам «овернайт»  
и «валютный своп» в 2011 году — 
такие данные приводятся в до-
кладе Центробанка 
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С Е К Р Е Т  Ф И Р М Ы

Муаммару Каддафи

Кому бы вы присудили премию «Человек 2011 года»? 

Стиву Джобсу Владимиру Путину

Д а в и д  Я н
Я сейчас нахожусь в Кремниевой долине, 
и меня поражает та степень влияния, 
которую Apple оказала на весь техноло-
гический и бизнес-контекст не только 
в США, но и во всем мире. Понимаете, 
феномен iPhone и iPad распространяется 
на все: от вопросов психологии взаимо-
действия человека и компьютера, эрго-
номики, дизайна и до вопросов постро-
ения глобальной бизнес-модели. Ведь 
Apple из компании, выпускающей «же-
лезо», превратилась в компанию, про-
изводящую сервис и жизненный стиль. 
Об этом мечтали Motorola, Ericsson, HP, 
а Джобс мечту воплотил. Я не из числа 
религиозных фанатиков Apple: я исполь-
зую iPhone, но не использую iMac. У меня 
немного противоречивое отношение 
к самому Стиву Джобсу. Но в этом году, 
который для Стива оказался последним, 
я однозначно присудил бы премию года 
именно ему. Безусловно, он гениален 
и изменил этот мир к лучшему.

М а к с и м Н о г о т к о в 
Даже если не будет новых изобретений, 
Apple сможет продержаться на уже су-
ществующих продуктах и сервисах бли-
жайшие года три. 

А н д р е й  К о р к у н о в 
За бизнес-идею, которая у всех в руках 
и на столе. Я трачу на телефонные пере-
говоры по iPhone полтора часа, пока еду 
на работу, и полтора часа, которые еду 
обратно, плюс переговоры на самой ра-
боте, плюс iPad и Mac на рабочем столе. 
Получается шесть часов в день как ми-
нимум, а то и больше. Так что спасибо 
Джобсу за целую эпоху. Когда, если не 
сейчас? 

С е р г е й К о з л о в с к и й 
За то, что повел себя как воин, как мужчина. Его 
бросили и Россия, и Китай, про него говорили, 
что он сбежал. А он остался в своей стране до по-
следнего. Я не приверженец его режима, но та-
кие люди — сильные, с независимыми взглядами 
и принципами — в наш век больших корпораций 
становятся редкостью.

Д а в и д Я к о б а ш в и л и
Владимиру Владимировичу Путину.
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Джонатан Спарроу:  

«Аутсорсинговые контактные центры давно 
переросли уровень «девушек на телефоне» 

Руководитель компании Джонатан Спарроу

Компания Teleperformance, 
предоставляющая услуги 
аутсорсинговых  контактных 
центров, на сегодняшний день 
успешно работает более чем в 50 
странах мира. Вот уже 12 лет она 
присутствует и на российском 
рынке. О том, насколько успешно 
складывается деятельность 
этого мирового лидера в нашей 
стране, рассказал  руководитель 
компании Джонатан Спарроу. 

– Г-н Спарроу,  как Вы оцениваете перспективы раз-
вития аутсорсинговых контакт-центров в России? 

– У российского рынка, несомненно, огромный потенциал: 
с 2001 года объем рынка российских аутсорсинговых контакт-
ных центров вырос почти в 80 раз. При этом в контактных цен-
трах РФ занято 0,6% от всего трудоспособного населения. Для 
сравнения: в Германии этот же показатель составляет 1,4%, в 
Норвегии – 1,5%, а в США с наиболее зрелым рынком до 4%. 
Так, американские аутсорсинговые контактные центры обра-
батывают до 90% всех звонков делового характера. 

Если сравнивать уровень проникновения, то в России он 
тоже довольно низкий – около 10% по сравнению со средне-
мировым показателем 23%. Очевидно, рынку в целом и на-
шей компании в частности есть куда расти. В какой-то сте-
пени это стало причиной того, что я принял  предложение 
возглавить Teleperformance Russia. 

Мы смотрим на Россию с точки зрения перспективы. 
Сейчас на российском рынке аутсорсинговых контактных 
центров цена является основным фактором выбора про-
вайдера, хотя большинство компаний декларируют качество 
как наиболее важный показатель. Но мы уверены, что с по-
вышением зрелости рынка контактные центры перестанут 

восприниматься как «центры затрат» и станут центрами «ге-
нерации прибыли» для клиентов из всех сфер бизнеса.

Teleperformance Russia уже сейчас «номер один» в Рос-
сии по количеству операторских мест среди аутсорсинговых 
контактных центров. Мы построили качественный бизнес, и, 
конечно, наша задача – не просто сохранить лидирующие 
позиции, а максимально использовать возможности для ро-
ста, которые предоставляет рынок. 

– Сколько сейчас у нас аутсорсинговых контакт-
центров? 

–Большинство экспертов предпочитают оценивать ры-
нок в общем количестве рабочих мест. В настоящий момент 
число рабочих мест составляет около 8-8,5 тысяч. При этом 
доля трех крупнейших аутсорсинговых контактных центров, 
включая Teleperformance Russia, – 40%.

– Расскажите, в чем их преимущество?
– Можно выделить несколько положительных аспектов 

передачи обслуживания потребителей на аутсорсинг. Стан-
дартное решение этого вопроса – отказ от самостоятель-
ного ведения непрофильной для компании деятельности 

позволит ей акцентироваться непосредственно на основных 
процессах. Но для большинства фирм клиенты являются 
одним из самых ценных активов. Так как же мы можем ска-
зать, что внимание к ним не является основным бизнесом? 
Компаниям представляется возможность повысить качество 
обслуживания и удовлетворенности потребителей, работая 
в партнерстве с мировым лидером по работе с клиентами 
Teleperformance. Отмечу, что наша компания имеет 30-лет-
ний опыт в создании, управлении, контроле и масштабиро-
вании подобных проектов, обладает ноу-хау в области про-
цессов, инструментов и методов управления. Уверенность 
в том, что работу по поддержке ее потребителей осущест-
вляют лучшие специалисты, позволит компании посвятить 
все свое внимание другим стратегически важным вопросам, 
касающимся ее развития, многие из которых могут быть ре-
ализованы при поддержке контактного центра, управляе-
мого Teleperformance. Другим важным преимуществом я бы 
назвал отсутствие необходимости существенных инвести-
ций в создание и поддержку собственного контактного цен-
тра.  Зачастую аутсорсинг может обойтись дешевле. Кроме 
того, это, как правило, гораздо более прозрачная структура 
расходов, что в конечном итоге позволяет компании более 



п о р т р е т  ф и р м ы

адекватно оценить экономический эффект. Однако далеко 
не все аутсорсинговые контактные центры в состоянии обе-
спечить такой высокий уровень работы. 

– Насколько сейчас готов российский бизнес пере-
дать собственные контактные центры на аутсорсинг? 

– Последние 10 лет мы были свидетелями волны пере-
дачи части работ, услуг или процессов на исполнение внеш-
ним организациям. Речь идет о  расчетно-бухгалтерских услу-
гах, аутсорсинге IT, ЧОП, рекламе и PR. На моем предыдущем 
месте работы мы потратили около 3 лет на развитие рынка 
полного аутсорсинга управления сетями телекоммуникаци-
онных операторов. Подобная волна аутсорсинга контактных 
центров еще не дошла до России, но рынок неуклонно разви-
вается. Для международных компаний в России аутсорсинг 
является стандартной практикой. Мы также наблюдаем это 
как в российских компаниях с иностранными акционерами, 
так и в абсолютно российских компаниях, чьи акционеры хо-
тят увидеть увеличение рентабельности и требуют от менед-
жмента поиска способов оптимизации стоимости без ухудше-
ния качества, а возможно даже с его улучшением.

–С какими трудностями вашей компании прихо-
дится сталкиваться на российском рынке? 

–Одна общая проблема при рассмотрении аутсорсинга 
любого процесса в том, что зачастую метод определения 
общей стоимости управления процессом клиента не яв-
ляется точным, многие расходы (например, капитальные 
и эксплуатационные затраты) фиксируются в различных 
бюджетах. Таким образом, истинное сравнение «яблок 
с яблоками» часто бывает затруднительным. Вторая про-
блема – недобросовестные игроки рынка аутсорсинго-
вых услуг. Общеизвестно, что фонд оплаты труда опера-
торов является основной статьей затрат аутсорсингового 
контактного центра.  Teleperformance является публичной 
международной компанией, действующей в полном соот-
ветствии с налоговым законодательством страны и выпол-
няющей все социальные обязательства перед сотрудни-
ками.  Некоторые из игроков рынка используют «серые» 
схемы оплаты труда, предлагая более низкие цены, что 
на первый взгляд делает наше предложение менее кон-
курентным.  Но наши клиенты получают гарантированно 
более высокий уровень качества и сервиса.

– Опасаются ли российские компании за безопас-
ность собственных данных, качество подготовки 
операторов? 

– Совершенно верно, обеспечение безопасности данных 
является как одной из ключевых задач наших клиентов, так 
и одним из наиболее сильных их опасений. Наши системы 
и процессы защиты данных и безопасности являются наи-
лучшим примером в отрасли. На самом деле, это одна из 
главных причин, по которой клиенты с высокими требовани-
ями к безопасности данных выбрали именно Teleperformance 
Russia.

Что касается качества подготовки операторов, конечно, 
существуют провайдеры, которые нанимают в штат всех же-
лающих, не уделяют должного внимания обучению персо-
нала, а затем выпускают неподготовленных операторов на 
линию. В результате общая репутация компании-заказчика 
может пострадать. Это еще один ключевой актив, форми-
рование которого занимает годы, но он может довольно бы-
стро разрушиться. 

Очевидно, что Teleperformance со своими уникальными 
технологиями, различными инструментами и эксклюзив-
ными методологиями  повышения качества и эффектив-
ности стоит особняком. Например, некоторые из наших 
клиентов, параллельно имеющие внутренний контакт-
ный центр, отправляют  своих представителей на тренинги 
в Teleperformance для их обучения.

– Сейчас ваша компания представлена в трех россий-
ских регионах. В каком направлении планируете расши-
рять свое присутствие в стране? Есть ли планы по раз-
витию бизнеса в сопредельных странах?  

– При создании новых площадок всегда учитывается це-
лый комплекс факторов. Это, в первую очередь, ситуация на 
рынке труда в том или ином регионе (уровень безработицы, 
наличие кандидатов, соответствующих специфике проекта, 
ценовой аспект – уровень заработной платы в данном ре-
гионе). Поскольку спрос на услуги аутсорсинга контактных 
центров растет, мы регулярно оцениваем возможность рас-
ширения существующих площадок, и всегда рассматрива-
ется вопрос о создании новых сайтов в новых городах.

С 2008 года Teleperformance присутствует на Украине. 
Это весьма положительный опыт для нас, и в настоящее 
время мы всегда рассматриваем эту республику как пло-
щадку и для размещения российских проектов.

– Какой набор услуг предлагает ваша компания? 
– С е й ч а с  н а и б о л ь ш и м с п р о с о м п о л ь з у ю т с я 

информационно-справочные услуги, подразумевающие 
передачу на аутсорсинг процессов, связанных с обслужи-
ванием существующих  и потенциальных клиентов и предо-
ставлением им общей информации о компании, продуктах 
или услугах. Однако стоит отметить, что в стране уже име-
ется опыт построения и более сложных схем обслуживания, 
которые могут включать в себя также бронирование, прием 
и оформление заказов, консультирование по сложным ха-
рактеристикам товара, контроль логистики, обработку жа-
лоб и т.д. Это говорит о том, что аутсорсинговые контактные 
центры давно перешли на другой, отличный от общеприня-
того уровня «девушек на телефоне», способных лишь от-
вечать на несложные вопросы, требующие ответа «да» или 
«нет»».  Профессиональные аутсорсинговые контактные 
центры способны организовывать работу не хуже, а во мно-
гих случаях даже более эффективно, чем внутренние.

Второй по спросу является услуга телемаркетинга или 
продажи по телефону. В основном она востребована бан-
ками – с целью продаж карт, кредитов, вкладов и т.д.; теле-
коммуникационными компаниями и интернет-провайдерами 
– продажа услуг связи и интернета. 

Интересной особенностью российского рынка, в отличие 
от других стран, является достаточно консервативный под-
ход компаний к использованию услуг аутсорсинга с целью 
продажи. В большинстве случаев это вызвано боязнью по-
тери клиентов, утечки персональных данных и т.д. Однако 
все больше фирм понимают, что при правильной органи-
зации работы и правильном подходе к выбору аутсорсин-
гового партнера данные риски отсутствуют и это не может 
быть препятствием для совместной работы. 

Еще одним перспективным направлением является 
услуга аутсорсинга технической поддержки  (или «help 
desk»), которая также  недостаточно развита на российском 
рынке. Но ввиду роста всеобщей информатизации и увеличе-
ния количества используемых технологических средств она 
становится все более востребованной. Так, у Teleperformance 
в России уже есть ряд реализованных успешных проектов, 
где поддержку осуществляют специально отобранные и обу-
ченные технические специалисты.

Также в Teleperformance есть услуга TP Platinum – для 
компаний, которые понимают, ценят своих клиентов и хо-
тят выстраивать с ними отношения на совершенно другом, 
более профессиональном уровне, по схеме «персональный 
менеджер – клиент» с самыми высокими показателями сер-
виса и качества. Данная услуга может быть использована 
для высокодоходных и клиентов VIP-категории. В мире дан-
ное направление достаточно востребовано, и Teleperformance 
давно предлагает данный сервис. Однако в России компании 
пока опасаются передавать на обслуживание своих самых 
ценных клиентов внешнему подрядчику.

– Кто заинтересован в услугах вашего контакт-
центра? Можете назвать своих основных клиентов?

– В сущности, любая компания, которая имеет большую 
базу клиентов или работает на рынках, где обслуживание 
клиентов является ключевым фактором успеха и конку-
рентного преимущества, – это банки, страховые компании, 
авиакомпании, телекоммуникационные операторы, ритей-
леры и т.д. В числе наших клиентов в России – «Аэрофлот»,  
OZON.ru, Toyota, Yves Rocher.

– Что нового вы готовы предложить своим клиентам 
в 2012 году? 

– В настоящее время мы столкнулись не только с тради-
ционным сезонным спросом от имеющихся клиентов, также 
наблюдаем увеличение интереса со стороны потенциальных 
клиентов. Поэтому расширили свои возможности на пло-
щадках во Владимире и Черкассах (Украина). И уже сегодня 
готовы взяться за проект любого объема и сложности.

– Как вы формируете штат сотрудников? Как про-
ходит процесс обучения? Используются ли для ста-
жировки или повышения квалификации российских 
операторов зарубежные площадки Teleperformance 
Russia? 

– Ключевым отличием компании Teleperformance явля-
ется уникальная стратегия управления персоналом, в центре 
которой – человек. Профиль сотрудника для найма основы-
вается на нашем уникальном методе, а многоступенчатый 
отбор позволяет найти лучших людей для проекта. Также 
нами активно используется политика сохранения и разви-
тия талантов. Например, программа JUMP для операторов, 
направленная на развитие и обучение талантливых сотруд-
ников, желающих построить карьеру в Teleperformance. Вы-
пускники JUMP зачисляются в «золотой резерв» компании, 
а это значит, что в случае появления подходящей вакансии 
их кандидатуры рассматриваются в первую очередь. 

Базовое обучение операторов проходит в несколько 
этапов, такой подход гарантирует стабильность в команде, 
оценку уровня знаний после прохождения каждого модуля 
тренинга и моделирование рабочей атмосферы. 

Что касается стажировок и повышения квалифика-
ции, то у менеджеров компании есть возможность пройти 
программы TP University и TP My e-Institute. В рамках TP 
University реализуется длительный процесс обучения и раз-
вития наших менеджеров лучшими специалистами группы 
Teleperformance со всего мира для последующей возможно-
сти применять и внедрять полученный опыт на местах.

– Расскажите о технической и программной под-
держке вашей компании. 

– За 12 лет работы в России компании удалось собрать ста-
бильную и опытную команду профессионалов, которая приме-
няет лучшие мировые практики в организации процессов и ис-
пользовании инфраструктуры. О многом говорит средний стаж 
сотрудников отдела IT, который составляет 4 года. 

Конечно, немаловажную роль играет опыт Teleperformance 
Group. Глобальное партнерство обеспечивает доступ к но-
вым инструментам из первых рук  и полную поддержку со 
стороны основных поставщиков IT-услуг. А постоянный про-
цесс обмена идеями и решениями позволяет сочетать луч-
шие практики всех проектов по всему миру.  

Информационная безопасность является ключевым 
направлением работы для службы поддержки. Мы обла-
даем надежной и безопасной инфраструктурой с лучшими 
в своем классе системами и технологической экспертизой. 
Как я уже говорил, большинство существующих клиентов 
при выборе Teleperformance в качестве провайдера аутсор-
синговых услуг контактных центров руководствовались 
в первую очередь предложенными стандартами по инфор-
мационной безопасности.
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Текст: Ю л и я  Г о р д и е н к о  Фото: Г р и г о р и й  П о л я к о в с к и й,  М и х а и л  С о к о л о в

Кастомизация 
и общение — 
пожалуй, 
самые модные 
стартаперские 
тренды 2011 года. 
«Секрет фирмы» 
представляет 
предприни­
мателей,  
которые строят 
на этом новые 
бизнесы — и уже 
зарабатывают.

И д е й н ы й   с б о р

А лек сей А й л а р ов

Серг ей Ш а л а евВ л а д имир Г орбу нов
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И д е й н ы й   с б о р

О лег Г уськ ов

М а рат Га л л ямов

Д ми т рий Фи л ат ов

Н ата ли я По та пова
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Zingaya — слово, которого нет: сооснователю проекта Алексею Айларову просто понравилось сочетание звуков. Вместе с од-
нокурсниками по МГТУ им. Баумана он с 2000 года работал над сервисами в IP-телефонии. Но друзья вынуждены были 
признать: обычному пользователю сложно ставить дополнительное оборудование на свой компьютер. Тогда они решили 
разработать программу наподобие Skype, которую на компьютер устанавливать не нужно. На ее основе и был запущен 
проект Zingaya — интернет-аналог «восьмисотых» номеров, которые оплачивают компании, используя их для связи с кли-
ентами. Для звонка достаточно наушников и микрофона, сам звонок осуществляется нажатием кнопки на сайте компа-
нии —  клиента Zingaya. Сейчас у стартапа 15 крупных клиентов, включая Qiwi, банк «Ренессанс кредит», S7 и др. Услуга им 
обходится в $500–600 в месяц. Плюс около 100 небольших компаний, которые отдают за сервис $10–70 в месяц. Работает сер-
вис только на прием звонков от пользователей и приносит около $10 тыс. в месяц. В октябре Zingaya привлекла инвестиции 
от частных инвесторов и фонда The Untitled, вложивших в нее $1,15 млн. Эти деньги Айларов хочет потратить на доработку 
функционала, интеграцию с платформами для электронной коммерции, раскрутку проекта и выход на рынок США.

Запущ енный звонок

Основатели 
проекта Zingaya 
разработали 
интернет-
аналог 
бесплатных 
«восьмисотых» 
номеров, 
или Skype, 
не требующий 
установки 
на компьютер. 
Теперь они 
планируют 
завоевать 
рынок не только 
России, 
но и США.

$1 млрд

Во столько оценивается мировой 
рынок бесплатных звонков через 
интернет. В России он пока не пре-
вышает $5 млн, однако, по расчетам 
Алексея Айларова, в будущем соста-
вит $100 млн в год

Интернет на проводе
Алексей Айларов собирается заработать на создании в интернете «горячих линий»

Zingaya

Владельцы 
	� Алексей Айларов, Сергей  

Порошин, Андрей Коваленко, 
Эстер Дайсон, венчурная 
компания The Untitled

Инвестиции 
	 $1,75 млн

Аналоги 
	 Evafon
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«Ты приходишь в Subway и собираешь из разных ингредиентов свой бутерброд. Но ведь этот принцип можно распростра-
нить и на другие продукты»,— посчитал третьекурсник Высшей школы экономики Олег Гуськов. В марте 2011 года он соз-
дал компанию Mixville, которая занимается кастомизированными продуктами, то есть созданными по заказу покупателя 
из предложенных «запчастей». Начать он решил с шоколада и мюсли. Через сайт можно выбрать вид шоколада и основу 
для мюсли и подобрать к ним одну из 300 начинок. Среди ингредиентов встречаются необычные: гуава, черника, брусника, 
красная смородина. Цена заказа — 200–250 руб. за шоколадку или порцию мюсли при себестоимости 130–140 руб., доставка 
по Москве бесплатная. «Нам повезло: мы договорились на отсрочку платы за аренду помещения и оборудования и замоти-
вировали людей (в компании, в частности, два повара) так, что первые два месяца они работали бесплатно»,— говорит Гусь-
ков. В общей сложности он потратил на проект около 300 тыс. руб. При этом только за октябрь он заработал 240 тыс. руб.: 
продажи между шоколадом и мюсли распределились почти поровну. Сейчас Гуськов ведет переговоры о продажах с фитнес-
клубами, заведениями HoReCa, цветочными магазинами и корпоративными клиентами.

Сборный шокол а д

Олег Гуськов 
сумел 
превратить 
покупку 
шоколада или 
порции мюсли 
в конструктор 
и вовлечь 
покупателей 
в активное 
действие по его 
сборке. Осталось 
договориться 
с точками 
продаж.

Ручная работа 
Олег Гуськов накормит покупателей шоколадом и мюсли по индивидуальным рецептам

Mixville

Владелец 
	 Олег Гуськов

Инвестиции 
	 287 тыс. руб.

Аналоги 
	 Barbarum.ru
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29-летний разработчик программного обеспечения Дмитрий Филатов планировал создать сервис виртуальных подарков, 
но остановился на реальных. Он разработал систему DrinCash: с ее помощью можно в онлайн-режиме дарить напитки (пиво, 
вино, коктейли или кофе). Пользователь оплачивает в системе DrinCash подарочный сертификат (200 руб.) и вводит e-mail 
получателя. На него приходит числовой код, назвав который, тот может выбрать напиток в одном из баров,  участвующих 
в программе. DrinCash зарабатывает 10–20% с каждого заказа, остальные деньги получает бар, отоваривший сертификат. 
С Филатовым согласились работать 30 заведений в Санкт-Петербурге. Сейчас он ведет переговоры и в Москве, а к концу 
года  планирует расширить сеть до 100 точек. Продвигать услугу бизнесмен собирается через сайты знакомств или, напри-
мер, системы бронирования билетов, которые будут предлагать напитки своим пользователям в качестве бонуса. Филатов 
вложил в проект 400 тыс. руб., еще 1,5 млн руб. дал частный инвестор (его имя не раскрывается) за 4% акций DrinCash. Про-
ект стартовал в октябре: выручка за первый месяц составила 20 тыс. руб., число посетителей сайта достигло 40 тыс. человек. 
Через два года бизнесмен собирается обслуживать несколько тысяч заведений как в России, так и за ее пределами.

Выпивка по почте

Чтобы угостить 
понравившуюся 
девушку 
бокалом 
шампанского, 
совсем 
не обязательно 
караулить 
ее за соседним 
столиком 
в баре. Оказать 
знак внимания 
можно через 
интернет 
с помощью 
сервиса 
DrinCash.

Коктейль на расстоянии
Дмитрий Филатов считает, что выпивка — лучший подарок

DrinCash

Владельцы 
	 Дмитрий Филатов; 		
	 частный инвестор

Инвестиции 
	 1,9 млн руб

Аналоги 
	 Pingapint.com
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Специалист по финансовым инвестициям Владимир Горбунов запустил сервис Workle, представляющий собой портал 
для дистанционной онлайн-работы. Пользователь работает на сайте по гражданско-правовому договору с Workle в каче-
стве риэлтора или менеджера по продажам страховых, банковских или туристических продуктов одной из 40 компаний — 
клиентов Workle. «Мы проанализировали, с какими инструментами работают представители разных профессий, и вос-
создали это в виртуальном пространстве»,— говорит Горбунов. Так, в персональном онлайн-офисе турагента Workle есть 
система поиска туров, бронирования, ведения клиентской базы и т. д. Горбунов планирует подключать к сайту и сервисы 
для профессий, не связанных с продажами,— бухгалтеров, юристов и др. Сервисы бесплатны для пользователей-агентов. 
Доход с каждой продажи начисляется на их личные банковские счета. Комиссия Workle индивидуальна, но в среднем со-
ставляет 5–10% от объема продаж агентов и удерживается с работодателя-клиента Workle. Сайт работает в тестовом режиме, 
на нем зарегистрированы около 4,5 тыс. человек. В проект вложено более 100 млн руб., над ним работают 50 сотрудников.  
Выйти на точку безубыточности Workle планирует к концу 2012 года.

Невидимый работник

Сервис Workle 
обучает армию 
виртуальных 
агентов 
по продажам. 
Если идея 
сработает, 
проект 
радикальным 
образом 
изменит 
привычные 
представления 
о трудо-
устройстве.

 200 тыс. руб.

может составить ежемесячный до-
ход пользователя Workle, который 
консультирует клиентов по вопросам 
приобретения недвижимости, обеща-
ют создатели сервиса

Биржа трудов
Владимир Горбунов создал виртуальный офис для армии агентов-фрилансеров

Workle

Владельцы 
	� Владимир Горбунов,  

частные лица

Инвестиции 
	 103 млн руб. 

Аналоги  
	 нет
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Вместе с партнером Дмитрием Шалашовым Сергей Шалаев, сооснователь сервиса Surfingbird, занимался блогами в Mail.ru 
и вел проект Woman Journal. Однажды компаньоны поняли: большинство пользователей ходят на одни и те же сайты, а на 
новые попадают изредка по ссылкам из френдленты в соцсетях. Тогда партнеры разработали рекомендательную систему, 
которая с учетом указываемых в анкете интересов пользователя подбирает страницы, которые нравятся людям с анало-
гичными характеристиками. Проект запущен в начале 2011 года. Система самообучаемая: с помощью кнопок «нравится» 
и «не нравится» пользователь голосует за каждый предложенный ему сайт. «Система подстраивается под него, как орто-
педическое кресло»,— говорит Шалаев. Зарабатывать сервис планирует на показе платных страниц: похоже на контекст-
ную рекламу, только страница рекламодателя отображается целиком. Стоимость рекламы сопоставима с ценой, которую 
предлагают соцсети за переход на сайт: 10–15 руб. за показ. Сейчас Surfingbird посещают 5–6 тыс. пользователей в день, они 
совершают около 60 тыс. кликов. К лету 2012-го Шалаев планирует увеличить ежедневную аудиторию до 150 тыс. человек, 
для чего к уже вложенным в проект $400 тыс. привлек $2,5 млн от российских частных инвесторов.

ищу не знаю что

Создатели 
проекта 
Surfingbird 
разработали 
рекомен-
дательную 
систему 
сайтов. Она, 
учтя интересы 
пользователя, 
подскажет, 
куда податься 
в интернете, 
чтобы 
вырваться 
из круга 
привычных 
закладок 
в браузере.

15страниц

просматривает средний пользова-
тель сервиса Surfingbird. Однако, 
уверяет Сергей Шалаев, потенциал  
сервиса выше: уже к лету 2012 года 
он планирует увеличить этот пока-
затель вдвое

Птичий советник
Сергей Шалаев подскажет, какие сайты нужно посещать в интернете

Surfingbird

Владельцы 
	 Сергей Шалаев,  
	 Дмитрий Шалашов,  
	 частные инвесторы

Инвестиции 
	 $2,9 млн

Аналоги 
	 Delicious.com, Hudu.com, 	
	 Imhonet.ru
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Сооснователь проекта «СпортФорт» Марат Галлямов два года играл в хоккей, а потом решил совместить увлечение 
с профессиональной деятельностью интернет-разработчика. Он создал сервис «СпортФорт» — онлайн-площадку для 
спортсменов-любителей, которые могут создавать на ней свои сайты. С помощью сервиса команды находят игроков и тре-
неров, ведут статистику посещаемости тренировок, рассылают SMS-сообщения всей команде, подыскивают места для буду-
щих игр. На сайте уже зарегистрировались около 200 команд, включая одну профессиональную — МХК «Спартак», которой 
«СпортФорт» предоставляет услуги по поддержке сайта. В октябре именно ей проект был обязан своей выручкой — около 
20 тыс. руб. Пока базовая подписка на использование площадки предоставляется бесплатно, однако с начала 2012 года Гал-
лямов планирует начать активные продажи сервиса. Для любительских команд обслуживание составит 4 тыс. руб. в год, 
для лиг — 3–10 тыс. руб. в месяц, для профессиональных команд — 5–10 тыс. руб. в месяц. Через год, полагает Галлямов, 
на сервис будут подписаны 900 любительских и 50 профессиональных команд, а также 50 лиг. Ежемесячная выручка мо-
жет составить около 1 млн руб.

Спортивна я формула

Проект 
«СпортФорт» 
претендует 
на то, чтобы 
облегчить 
жизнь  
и организовать 
быт люби-
тельским 
спортивным 
командам, став 
площадкой 
для общения 
игроков 
и их тренеров.

Спорт всему голова
Марат Галлямов надеется заработать на любви спортивных команд к аккуратности

«Спортфорт»

Основатели 
	 Марат Галлямов, 
	 Марат Хафизов

Инвестиции 
	 103 млн руб. 

Аналоги  
	 TeamPages.com, WePlay.com
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Ностальгируя по дворцам пионеров и книгам по занимательной физике, Наталия Потапова с тремя топ-менеджерами 
крупной финансовой группы в марте 2011 года открыла музей «Экспериментаниум». В нем с помощью интерактивных экс-
понатов наглядно объясняется, откуда берется электричество; тут же можно поставить опыт и сыграть в игру, демонстриру-
ющую устройство окружающего мира. Большую часть из 250 экспонатов партнеры собирают на собственном производстве. 
Некоторые экспонаты (стоимостью до нескольких десятков тысяч долларов) закупаются в Европе и США —  например, уве-
личенные анатомические макеты или действующая модель торнадо. За несколько месяцев работы уже пришлось сменить 
два-три поколения экспонатов, это плата за главное преимущество музея — возможность все потрогать своими руками. Дет-
ский билет стоит 250–350 руб., взрослый — 350–450 руб. Даже в будние дни музей посещают около 300 человек — в основ-
ном школьные экскурсии. Однако зарабатывает «Экспериментаниум» и на корпоративах, предлагая, в частности, 
программу по тимбилдингу. У частного музея уже открылся филиал в Саратове. Окупить вложения «Эксперимента-
ниум» планирует за три года. По расчетам СФ, выручка проекта может составить около 50 млн руб. в год.

Рук ами трогать

В Москве 
отчаянно 
не хватает 
заведений, где 
взрослым было 
бы интересно 
проводить 
время со своими 
детьми,  
решили 
создатели  
музея 
«Эксперимен-
таниум»  
и создали 
место, где 
трогать  
можно все.

Чудеса науки и техники 
Наталия Потапова открыла музей, который доступно рассказывает, как устроен 
окружающий мир

Музей занимательных наук 
 «Экспериментаниум»

Владельцы 
	 Наталия Потапова,  
	 Ярослав Алексеев,  
	 Филипп Самарец,  
	 Константин Сулоев

Инвестиции 
	 несколько десятков  
	 миллионов рублей

Аналоги 
	 Exploratorium, 
	 Kopernik,  
	 Eureka
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Текст: Ю л и а н а  П е т р о в а 

В 2011 году 
в России 
появились 
венчурные 
фонды нового 
типа, которые 
вместе 
с деньгами 
несут в массы 
стартаперов 
просвещение. 
Вопрос 
нехватки 
средств все 
чаще уходит 
на второй план, 
уступая место 
проблеме 
нехватки идей. 

Денег тьма

«Удобный офис недалеко от центра 
Москвы, красивые серебристые „мак-
буки“ и блестящие „айпады“, $150 тыс. 
на реализацию прототипа. Но наш 
главный козырь — Farm-академики, 
ведущие ИТ-предприниматели и ин-
весторы» — так венчу рный фонд 
Farminers зазывает авторов идей 
в свою академию стартапов. Farminers 
основан Игорем Мацанюком, одним 
из ветеранов российского игрового 
рынка и прежде крупным акционером 
Mail.ru Group, и Аленой Владимир-
ской, директором рекрутингового 
агентства Pruffi. Фонд предлагает 
кандидатам бесплатные помещения, 
оргтехнику и $150 тыс. на оборудова-
ние и зарплату.
Взамен предприниматели должны 
нести в Farminers интересные про-
екты, а именно онлайн-сервисы для 
массового рынка (интернет-магазины 
и  игры), которые можно довести 
до ума за три-шесть месяцев. В ноябре 
2011 года из 1,5 тыс. заявок компания 
отобрала первые 15 проектов, которые 
предполагает запустить через пол-
года. Всего за год, по словам генераль-
ного директора Farminers Максима 
Матвейко, академия сможет перева-
рить 35–36 проектов. Счастливчики 

будут разрабатывать свои продукты 
под ежедневным руководством ме-
неджеров проектов и ака демиков 
Farminers. За свои услуги фонд полу-
чит 40-процентную долю в каждой 
выращенной компании. Цель — че-
рез полгода продать все портфельные 
проекты другим инвесторам.
До сих пор инвестиции в компании 
на венчурных стадиях развития (по-
севной, начальной и ранней) были 
мизерны. По данным Российской ас-
социации венчурных инвестиций, 
они составили $151 млн в 2010 году 
(6% от общего объема прямых инве-
стиций). Из них на посевную и на-
ча льн у ю ста дии пришлись лишь 
крохи, $19,5 млн (29 сделок). Но со вто-
рой половины 2010 года в стране стали 
дружно возникать небольшие венчур-
ные фонды, подобные Farminers, име-
нующие себя бизнес-инкубаторами, 
акселераторами или фабриками про-
ектов. Примеры — Fast Lane Ventures, 
«Главстарт», Bricolage, «Техдрайв», 
«Яндекс.Фабрика» и другие. Все они 
ищут перспективные стартапы, чтобы 
затем научить их бизнесу и дорастить 
до стадии инвестиционной зрелости. 
Но просвещением инновационных 
компаний, у которых, кроме идей, 
ничего нет, фонды занялись не от хо-
рошей жизни. «В стране почти нет 
пригодных для инвестирования ком-
паний на более поздних стадиях раз-
вития, приходится растить то, что 
есть»,— говорит генеральный дирек-
тор Центра инновационных техноло-
гий Digital October Дмитрий Репин.
Охота пуще неволи — даже сырость 
идей никого не смущает. «Идеи, с ко-
торыми авторы пришли к нам вна-
чале, и то, над чем они в итоге стали 
работать,— абсолютно разные вещи. 
Ставку надо делать на команду, она 
либо справится, либо нет»,— гово-
рит Аркадий Морейнис, основатель 

фонда «Главстарт», у которого сей-
час в портфеле 13 компаний. Каж-
дая из них получила от «Главстарта» 
по $100 тыс. в обмен на 40%.
Фонды-просветители различаются 
лишь деталями. В частности, Fast 
Lane Ventures сама придумывает про-
екты и привлекает к ним стартапе-
ров (наиболее успешным считается 
интернет-магазин обуви Sapato.ru).  
TexDrive с этой зимы начнет прово-
дить два раза в год трехмесячные 
программы ускоренного развития, 
во  время которых около 70  россий-
ских и 30 зарубежных менторов бу-
дут наставлять молодых инноваторов 
в маркетинге, менеджменте и эконо-
мике. «За это время компании успеют 
сделать то, на что у  них ушло бы 
9–12  месяцев»,— говорит партнер 
TexDrive Андрей Кессель. В ноябре 
2011 года фонд-акселератор отобрал 
из нескольких сотен заявок 10 стар-
тапов, каждый из этих десяти участ-
н и ков п р ог ра м м ы а кс е лера ц и и 
получит от  TexDrive $25 тыс. сразу 
и $125 тыс. на финише в обмен на 10% 
в компании. После TexDrive обещает 
ученикам инвестиции $1 млн от аме-
риканских бизнес-ангелов.
При та ком симбиозе инвес тора-
ментора и стартапа предпринима-
тели должны быть готовы к тому, что 
им придется поделиться интеллек-
туальной собственностью, говорят 
в фондах. В Farminers, например, ин-
теллектуальная собственность будет 
зарегистрирована на некую компа-
нию, которой будут владеть и фонд 
(40%), и стартап-автор (60%).

Инк у б ат ор т у с овк и

Однако новые бизнес-инкубаторы — 
офисные цент ры, где бы старта-
пам предоставлялись помещения 
(бесплатно или за символическую 
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арендную плату), а также столь не-
обходимые им бухгалтерские, мар-
кетинговые, юридические и прочие 
услуги, не появляются. Их вообще не-
много: по оценкам Ольги Хотяшевой, 
председателя оргкомитета Россий-
ского форума бизнес-инкубаторов, 
в стране около 350 активных бизнес-
инкубаторов и технопарков, из них 
половина университетских, осталь-
ные открытые (рассчитанные на всех). 
Из 150–200 открытых лишь 20–30 го-
сударственных инкубаторов и техно-
парков предоставляют необходимые 
услуги для поддержки стартапов 
(остальные только именуются инку-
баторами, фактически представляя 
собой обычные бизнес-центры). Са-
мые продвинутые, по мнению экспер-
тов,— технопарк «Строгино» в Москве 
(28 резидентов), бизнес-инкубатор ре-
спублики Карелия, а также ИТ-парк 
в Казани (20 резидентов). Коммерче-
ские структуры бизнес-инкубаторами 
заниматься не хотят, потому что ин-
кубатор, который не зарабатывает 
на  аренде или не берет себе доли 
в проектах, априори убыточен. 
Но в России, как выяснилось, неплохо 
могут заработать операторы площадок 
для встреч стартаперов и венчурных 
капиталистов. У них перед глазами  
пример к ру пнейшего а мерика н-
ского инкубатора стартапов Plug and 
Play Tech Center, через который в свое 
время прошли Google и PayPal. Аренд-
ная плата в Plug and Play самая высокая 
в округе — место очень популярное.
В конце 2010 года в Москве появилась 
похожая площадка — центр иннова-
ционных технологий Digital October, 
основанный структурами Михаила 
Абызова: группой Ru-Com и венчур-
ным фондом Bright Capital. Он нахо-
дится в здании кондитерской фабрики 
«Красный Октябрь». Он устраивает 
конференции (TechCrunch и другие), 
организует лекции отечественных 
и зарубежных венчурных экспертов 
и сдает в аренду помещения Центру 
инноваций PwC, а также нескольким 

извес т ны м вен ч у рны м фон да м: 
Kite Ventures, AddVenture и Foresight 
Ventures. Недавно при Digital October 
появи лся свой посевной фон д — 
Bricolage, который сейчас отбирает 
10-12 компаний, чтобы их подрас-
тить, а  потом продать кому-либо 
из соседей. В учителях недостатка нет. 
«Digital October — прикольное место. 
К нам приходит столько интересных 
людей, что мы решили на этом зарабо-
тать»,— говорит Дмитрий Репин. Зара-
ботать — значит при выходе вернуть 
инвестиции в трехкратном объеме, 
поясняет Репин. То есть в портфеле 
должны быть «звезды» — компании 
с 10–50-кратной окупаемостью.

Н а обо чине мо д ы

Почти все частные венчурные фонды 
зациклены на узком круге модных 
отраслей: интернете, программном 
обеспечении, мобильных сервисах, 
облачных вычислениях. Здесь проще 
с экспертизой, к тому же результат 
можно получить быстро.
Получается, что у инновационных 
компаний из медицинской, биологи-
ческой и прочих «немодных» отраслей 
остается один источник — государ-
ственные деньги. Их стартаперам вы-
дают, прежде всего, четыре структуры: 
Посевной фонд РВК, Фонд содействия 
развитию малых форм предприятий 
в научно-технической сфере (Фонд 
Бортника), Фонд содействия разви-
тию венчурных инвестиций в малые 
предприятия в НТС города Москвы и, 
наконец, Фонд Сколково.
Инвестиционная активность послед-
него стала настоящим сюрпризом 
2011 года. Фонд уже выделил 70 ин-
новационным компаниям грантов 
на 5,8 млрд руб. Это рекордная сумма 
от одного фонда за всю историю вен-
чурных инвестиций в России. Правда, 
чтобы получить вожделенные гранты, 
компании предстоит сначала про-
биться в резиденты Сколково. Это 
непросто: нужно подготовить кипу 

документов, включить в команду за-
рубежного специалиста или инве-
стора, а также научного работника 
или преподавателя вуза.
Павел Никонов, старший менеджер 
фонда ABRT, говорит, что у стартапов 
больше всего шансов попасть в еже-
годную инвестиционную программу 
«Старт» Фонда Бортника. Плюсы про-
граммы: безвозмездные субсидии — 
6 млн руб. в течение трех лет, а также 
высокий процент одобрения проек-
тов (20%, тогда как венчурные фонды 
отбирают лишь 1% заявок от интернет-
стартапов). Так, в 2010 году из 515 про-
ектов деньги получили 107.
В Москве путь к бесплатным деньгам 
пройти еще легче. Как рассказал СФ 
исполнительный директор Фонда со-
действия развитию венчурных инве-
стиций Алексей Костров, в 2011 году 
его структура выдала 270 млн руб. 
субсидий более чем 50 инновацион-
ным компаниям. Процент одобрения 
заявок очень высок, более 90%. Кроме 
того, фонд бесплатно отправил 100 че-
ловек на стажировку в Кембридж.
Ограничения есть: физическим лицам 
денег не выдают — только юрлицам 
со справкой из налоговой инспекции, 
под подробное ТЭО и план по созда-
нию новых рабочих мест и уплате 
налогов в будущем. К тому же соис-
катель должен на 1 руб. субсидий 
вложить 1 руб. собственных средств. 
Контроль за подшефными изобрета-
телями, уверяет Костров, довольно 
мягкий. Фонд лишь требует, чтобы 
получатель выполнял обещанный 
план по  количеству новых рабочих 
мест и по росту выручки. «В 2010 году 
мы поддержали 30 проектов, никто 
не разорился, лишь шесть компаний 
не дотянули до обещанных показате-
лей, а 24 показали рост выручки более 
чем 50%»,— доволен Костров.
Словом, сейчас найдется кому прию-
тить стартапера, дать ему немного де-
нег и научить уму-разуму. Таких мест 
пока не так уж много, но с каждым го-
дом становится все больше.
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Кто поддерживает 
стартапы 
в России	
Самые активные посевные фонды и бизнес-инкубаторы в 2011 году	 	
		

 
Название	 Профиль и условия	 Проекты

БИЗНЕС-ИНКУБАТОРЫ

Бизнес-инкубатор АНХ (InCube)___________________________Инвестиции от партнера — фонда Runa Capital_ _____________ 7–10 резидентов ежегодно (ИТ, медиа, связь)
Бизнес-инкубатор ГУ-ВШЭ______________________________Не инвестирует_______________________________________ 4–6 резидентов в год (в основном интернет)
Бизнес-инкубатор «Зеленоград»__________________________Инфраструктурные услуги_______________________________ 27 резидентов (ПО, ИТ, промышленные 
______________________________________________________________________________________________________ технологии, интернет)
Бизнес-инкубатор «Ингрия»______________________________Не инвестирует, помогает с поиском инвесторов_____________ 40 резидентов (ПО, промышленные технологии) 
Бизнес-инкубатор МГУ_ ________________________________Привлекает деньги Фонда Бортника_______________________ 5 проектов в год (ИТ, приборостроение)
Бизнес-инкубатор Республики Карелия_____________________Инфраструктурные услуги_______________________________ 29 резидентов
Бизнес-инкубатор РЭУ им. Плеханова______________________Не инвестирует, помогает с поиском инвесторов,_____________ Выпущено 6 стартапов 
___________________________________________________сотрудничает с технопарком «Система-Саров»
Технопарк «Строгино»__________________________________Инфраструктурные услуги_______________________________ 28 резидентов (ИТ, телеком, медиа, сфера услуг)

ЧАСТНЫЕ ПОСЕВНЫЕ ФОНДЫ		

Главстарт____________________________________________Акселератор, вкладывает в интернет, мобильные сервисы_ ____ 10 проектов
Рамблер-Фонд________________________________________Акселератор, 3 млн руб., вкладывает в интернет, медиа_ ______ Ведется отбор
«Синергия инновации»__________________________________До $1 млн, ранние стадии_______________________________ 9 проектов (интернет, ИТ, обучающие программы, 
______________________________________________________________________________________________________ развлечения)
«Яндекс.Фабрика»_____________________________________Акселератор, вкладывает в интернет-стартапы______________ Ведется отбор 
___________________________________________________по $50–150 тыс. 
AddVenture III_ ________________________________________До $1 млн_ __________________________________________ 7 интернет-проектов
Bricollage (посевной фонд при Bright Capital)__________________$20–100 тыс. в компанию, объем фонда — $5 млн___________ План — 10–12 проектов
Farminers_ ___________________________________________Фонд-инкубатор, вкладывает $150 тыс. в каждую компанию____ 15 проектов (игры, массовые онлайновые 
______________________________________________________________________________________________________ и мобильные сервисы)
Fast Lane Ventures______________________________________Фонд-инкубатор, инвестирует в интернет-сервисы_ __________ Sapato, KupiBonus, Teamo, RelevantMedia — 12 проектов
Kite Ventures__________________________________________До $1 млн, все стадии__________________________________ Интернет
Microsoft Russia Seed Fund_ ______________________________Гранты интернет-компаниям и разработчикам мобильных______ $360 тыс. в пяти проектах 
___________________________________________________сервисов на $30–500 тыс.
Runa Capital_ _________________________________________До $5 млн, объем фонда — $50 млн_______________________ 7 портфельных компаний (облачные вычисления, 
______________________________________________________________________________________________________ интернет, мобильные сервисы)
Softline Venture Partners_ ________________________________Ранние стадии, вкладывает $100 тыс. — $1 млн_____________ 8 проектов (интернет, мобильные сервисы,			
______________________________________________________________________________________________________ облачные вычисления) 
TexDrive_ ____________________________________________Акселератор, $25 тыс. на старте, $100 тыс. лучшим __________ 10 проектов (ИТ, интернет, промышленность, энергетика)
___________________________________________________по итогам программы (c последующим вложением 
___________________________________________________от $1 млн бизнес-ангелами)

ГОСУДАРСТВЕННЫЕ ПОСЕВНЫЕ ФОНДЫ		

Фонд Бортника_ ______________________________________1 млн руб. в первый год, 2 млн руб. во второй,_______________ 107 проектов в 2010 году 
___________________________________________________3 млн руб. в третий
Фонд посевных инвестиций РВК__________________________Не более 25 млн руб. в первом раунде, работает_ ____________ 36 проектов (медицина, новые материалы, 
___________________________________________________через 95 венчурных партнеров, 75% финансирования_________ телеком, приборостроение)
Фонд развития инновационного центра Сколково_____________Микрогранты — 1,5 млн руб., гранты — до 300 млн руб._______ 5,8 млрд руб. грантов 70 резидентам 
___________________________________________________(при вложении частным инвестором 600 млн руб.)
Фонд содействия развитию венчурных инвестиций 
в малые предприятия в НТС города Москвы_________________Субсидии стартапам до 5 млн руб. (стартап вкладывает_ ______ 50 получателей субсидий из разных отраслей
___________________________________________________равную сумму)________________________________________ в 2011 году 

Источник: данные фондов
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УСЛУГИ

c l a s s i f i e dРЕКЛАМА

ЗДОРОВЬЕ

Образование

Сортовой прокат

8-800-200-77-02
www.rosmetalloprokat.ru

Продаем

тел. 8 (909) 994 0813

Регистрация, 
ликвидация, 

реорганизация фирм, 
внесение изменений, 

ФСФР
Быстро, надежно, 
возможен выезд.

Оказание услуг
по подбору 

квалифицирован−
ного персонала

Качественно в сроки.

8-10%.

тел. 8 (495) 772 3074



Иллюстрация: Роман Манихин

Руководитель проекта: П о л и н а  Р у с я е в а
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Реклам
а

Генеральный партнер банковского направления

ОАО НБ «Траст»



Подошел к концу 
первый сезон «Стать 
коммерсантом» — 
совместного  
проекта журнала 
«Секрет фирмы», банка 
«Траст» и портала  
Mail.ru. 
На протяжении  
года читатели 
следили за жизнью 
семи бизнес-проектов. 
Одним удалось 
прыгнуть выше 
головы, у других 
не получилось 
добиться 
поставленной 
на конец года цели. 
Однако самое 
ценное приобретение —  
опыт — сделал 
каждый участник.

семь ж изней 

старта пера ,  

или К а к я провел 

этим годом

Они написали 150 постов, преодолели 
первые разногласия с партнерами, за-
работали первый миллион, разочаро-
вались в бизнес-идее и снова начали 
с нуля. Каждый из семи наших участ-
ников за этот год, кажется, прожил не 
одну жизнь.
В октябре 2010-го выру чка лишь 
о д н о г о  п р о е к т а  п р е в ы ш а л а 
100 тыс. руб. Спустя год эту планку 
перешагнули почти все. Дмитрию 
Чудакову с его проектом KYBOE! уда-
лось даже преодолеть рубеж 1 млн руб. 
При этом поставленных в конце про-
шлого года целей по выру чке до-
стигли три компании: «Северна я 
мануфактура», Lui.et.Moi и Toyzez. 
Проект «BookЛавка» оказался самым 
непредсказуемым и  одновременно 
самым упорным участником «Стать 
коммерсантом»: его основателям уда-
лось начать операционную деятель-
ность лишь во второй половине ноября 

текущего года. Самым эффективным 
предпринимателем с точки зрения 
краткосрочного планирования стал 
основатель GaGaDo Михаил Бурчик: 
ему семь раз из десяти удалось достичь 
операционных целей, которые каж-
дый участник проекта ставил перед 
собой на предстоящий месяц (пока-
затели всех остальных участников — 
четыре из десяти). На пороге 2012 года 
одни предприниматели задумались о 
коренных изменениях своих бизнес-
проектов, другие, наоборот, убедились 
в правильности изначально выбран-
ного курса. Но что радует: на вопрос 
«Если бы перед вами сейчас стоял вы-
бор, запускать свой бизнес или не за-
пускать, и при этом было знание, что 
все будет именно так, как было в теку-
щем году, что бы вы решили?» все се-
меро участников отвечают одинаково: 
«В прошлом году наше решение было 
правильным».

В феврале 
2012 года  

стартует второй  
сезон проекта  

«Стать коммерсантом». 
Н о в а я  к о м а н д а  м о л о д ы х 

п р е д п р и н и м а т е л е й  н а  в а ш и х 

г л а з а х  и  п р и  в а ш е м  у ч а с т и и  

б у д е т  з а р а б а т ы в а т ь  с в о й 

п е р в ы й  м и л л и о н .
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«Северна я 
мануфа к тура»

Общий объем  
реализации

БЫЛО (НОЯБРЬ 2010) 

Около 10 тыс. единиц 
в месяц

СТАЛО (НОЯБРЬ 2011)

Более 15 тыс. единиц 
в месяц

Портфель  
продукции 

БЫЛО 

Две продуктовые ли-
нейки — сувенирные 
валенки и аксессуары 
из шерсти

СТАЛО 

Четыре основные 
ассортиментные кате-
гории — сувенирные 
валенки (магниты, 
чехлы для мобильных 
телефонов, брелоки, 
подвески в автомо-
били и т. д.), большие 
валенки, новогодние 
украшения из войло-
ка и аксессуары для 
детской одежды

Каналы сбыта

БЫЛО

Подписаны догово-
ры с 20 розничны-
ми точками в Ар-
хангельске, Москве, 
Санкт-Петербурге 
и Петрозаводске

СТАЛО

Продукцию компа-
нии можно найти 
в более чем 130 торго-
вых точках в 40 горо-
дах России

Инфраструктура

БЫЛО 

Нет сайта. 
Офис совмещен 
с производством

СТАЛО 

Портал Nordfactory.
com с каталогом про-
дукции. Арендова-
ны помещения для 
производства, офиса 
и творческой студии 
по разработке новых 
продуктов

ФИН А НСОВЫЕ ПОК А ЗАТ Е ЛИ тыс. руб.

10.2010 11.2010 12.2010 01.2011 02.2011 03.2011 04.2011 05.2011 06.2011 07.2011 08.2011 09.2011 10.2011

27

420 390 435 456 380
470

580
720

500 

Выручка Тренд* План на конец 2011 года

* Динамика выручки компании с учетом среднегодового темпа прироста

350 320 320
420

27 36 47 61 81 106 139 183 240 317 417 548 720

«Северная мануфактура» оказалась, 
пожалуй, самым динамичным участ-
ником нашего проекта. «Дела в ком-
пании идут блестяще» — так одна из 
основательниц компании Надежда 
Пономарева (на фото справа) подво-
дит итоги работы за год. Еще год на-
зад девушки даже представить себе не 
могли, что будут валять партии суве-
нирных валенок больше 5 тыс. еди-
ниц, а сейчас вспоминают об этих объ-
емах с улыбкой. Выручка компании за 
год выросла более чем в два раза, штат 
увеличился в пять раз, а ассортимент 
пополнился несколькими новыми 
наименованиями (например, в дека-
бре выходит коллекция больших ва-
ленок). Продукцию «Северной ману-
фактуры» можно найти почти во всех 
регионах России. Однако большие 
деньги — большие проблемы. В сере-
дине ноября существование «Север-
ной мануфактуры» было поставлено 
под вопрос из-за разногласий между 
подругами-соу чредительницами. 
Впрочем, какой стартап не проходит 
через это? Подруги занимаются с пси-
хологами и  коу ч-специа листами: 
взгляд со стороны помогает по-новому 
посмотреть на работу и личные вза-
имоотношения, многое переосмыс-
лить. «Мы уверены, что скоро прео-
долеем наш кризис и  дальше будет 
только лучше»,— высказывает общее 
мнение Надежда.

Приш ло врем я н а к а п­
ливать и систем атизи­
ровать зн а ни я: 
комп а ни я вы ход ит 
н а серьезный у ровень, 
и н а м н а до не только 
поним ать, к уд а д ви­
гаться, но и в л а д еть 
соответству ющ ими 
инстру мента ми. 
З а ним а емся с бизнес-
конс ульта нта ми, 
повыш а ем у ровень 
фин а нсовой 
гра мотности

Надежда  

Пономарева

 
ФЕВРАЛЬ
Удержать объемы 
сбыта сувенирных 
валенок на уровне 
ноября за счет увели-
чения количества 
точек сбыта на 10

 
МАРТ 
Найти московского 
партнера — торговую 
сеть с числом рознич-
ных точек не менее 10

 
Апрель 
Найти дополнитель-
ных заказчиков, 
чтобы увеличить 
выручку с 350 тыс. 
до 500 тыс. руб.

 
май 
Получить кредит для 
расширения ассор-
тиментной линейки 
продукции

 
июнь
Вывести на рынок  
новую категорию 
товаров — чехлы для 
мобильных телефонов

 
июль 
Найти партнера 
в Ярославле

 
август 
Доработать проект 
«Дом валенка»

 
сентябрь 
Обучить новых 
сотрудников и вклю-
чить их в производ-
ственный процесс

 
октябрь
Увеличить штат со-
трудников минимум 
на 15–20 человек

 
ноябрь 
Декорировать пар-
тии больших вале-
нок, начать продажи 
обуви в магазинах 
Архангельска

ц е л и  н а  2 0 1 1  г о д р а з в и т и е

 Выполнено   Не выполнено

Фото: Григорий Чухин
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Ассортимент

БЫЛО (НОЯБРЬ 2010)

Винтажная бижуте-
рия среднеценового 
сегмента для женщин

СТАЛО (НОЯБРЬ 2011) 

Винтажные украше-
ния в среднеценовом 
и премиум-сегменте 
(из драгоценных ме-
таллов) для женщин 
и мужчин. Невинтаж-
ные украшения из се-
ребра для женщин 
и детей. Винтажные 
женские платья

Каналы сбыта

БЫЛО 

15 партнеров в России, 
Азии и Европе, кото-
рые регулярно дела-
ли закупки крупных 
партий товара. Есть 
собственный офлайн-
магазин в Сингапу-
ре. Начались про-
дажи через соцсеть 
«В контакте»

СТАЛО

10 торговых точек 
в России и Сингапу-
ре. На оптовые прода-
жи приходится около 
20% общего заработ-
ка. Розничные прода-
жи идут через соцсеть 
«В контакте» и соб-
ственный интернет-
магазин

Онлайн

БЫЛО 

Нет сайта, нет своего 
интернет-магазина

СТАЛО 

Работают два сай-
та — на английском 
(Luietmoi.com) и рус-
ском (Luietmoi.ru) 
языках. На русскоя-
зычном портале вы-
ложен полный ассор-
тимент продукции. 
Есть сайт для оптовых 
покупателей (Jewelry-
stock.com), где можно 
не только приобрести 
товар, но и заказать 
печать любой упаков-
ки от 100 штук

Совсем скоро 
отк роется корнер 
Lu i.et.Moi в Моск ве. 
В н ач а ле д ек а бря 
я прове д у ребрэн д инг 
комп а нии. П л а нов 
гром а д ье, а гл а вное — 
у ж е хочется н ач ать 
играть по -к ру пном у 
и по -к ру пном у 
з а ра батывать

Карина  

Белова

 
ФЕВРАЛЬ
Закупить 20–30 
более дорогих старин-
ных украшений, про-
водить регулярные 
встречи с московски-
ми покупателями

 
МАРТ 
Доделать сайт, авто-
матизировать прода-
жи, начать торговлю 
через e-mail-рассылки

 
Апрель 
Доделать сайт, опре-
делиться с упаковкой 
товара, сформировать 
«стартовые пакеты»

 
май 
Запустить сайт, на-
полнить его кон-
тентом и заняться 
раскруткой

 
июнь
Напечатать каталоги 
с продукцией 

 
июль 
Обзавестись новыми 
партнерами в Москве 
для расширения кана-
лов сбыта

 
август 
Добавить к мужскому 
ассортименту 
хотя бы 5–10 новых 
наименований

 
сентябрь 
Добавить к мужскому 
ассортименту 
хотя бы 5–10 новых 
наименований

 
октябрь
Добавить к мужскому 
ассортименту 
хотя бы 5–10 новых 
наименований

 
ноябрь 
Начать пробные про-
дажи невинтажной 
продукции

Вспоминая себя и  свой проект Lui.
et.Moi годичной давности, Карина Бе-
лова испытывает смешанные чувства. 
С одной стороны, на путь, который она 
проделала за минувший год, у нынеш-
ней Карины ушло бы гораздо меньше 
времени. С другой — сегодня она спо-
собна решать задачи быстрее именно 
благодаря этому году, со всеми его 
ошибками, удачами и находками.
Осенью 2010-го у Lui.et.Moi не было 
ни внятной брэндинговой политики, 
ни упаковки для продукции, ни се-
рьезных офлайновых каналов сбыта. 
Теперь у проекта есть логотип и не-
сколько вариантов упаковки, скоро 
появятся печатные каталоги с укра-
шениями. Карина начала сотрудни-
чать с  розничными точками более 
высокого уровня: например, в портфо-
лио Lui.et.Moi есть два концептуаль-
ных магазина-партнера в Сингапуре. 
Своим оптовым партнерам Карина 
оказывает поддержку в продвижении 
товара и создании страницы магазина 
в соцсетях, а также готовит образова-
тельный курс из 12 видеоуроков.
Однако после общения с  Алексеем 
Олешовым, сооснователем Cara & 
Co. (см. СФ №11/2011) Карина решила 
пересмотреть стратегию: в  Россию 
в  ноябре этого года прибыла проб-
ная коллекция серебряных и золотых 
украшений  — на этот раз никакого 
винтажа. Кроме того, предприни-
мательница обнаружила свободную 
нишу — украшения для детей. В ноя-
бре девушка провела несколько пере-
говоров с владельцами специализи-
рованных детских магазинов — как 
офлайновых точек, так и интернет-
площадок. И  верит, что на этот раз 
с выбором ниши точно не прогадает.

ФИН А НСОВЫЕ ПОК А ЗАТ Е ЛИ тыс. руб.

Выручка Тренд* План на конец 2011 года

10.2010 11.2010 12.2010 01.2011 02.2011 03.2011 04.2011 05.2011 06.2011 07.2011 08.2011 09.2011 10.2011
* Динамика выручки компании с учетом среднегодового темпа прироста
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Фото: Евгений Дудин
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Фото: Евгений Дудин
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ФИН А НСОВЫЕ ПОК А ЗАТ Е ЛИ тыс. руб.
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Выручка Тренд* План на конец 2011 года

* Динамика выручки компании с учетом среднегодового темпа прироста
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«Если каждый день что-то изобретать, 
некогда будет работать»,— написала 
в одном из постов на сайте проекта 
«Стать коммерсантом» основатель-
ница интернет-магазина Toyzez.ru 
Елена Локтионова. Методично разви-
вая свой бизнес, Елена получила не-
плохие результаты. За 2011 год Toyzez.
ru стал интернет-магазином с более 
чем 1 тыс. наименований игрушек от 
примерно 20 поставщиков, с ежеднев-
ной посещаемостью сайта около 1 тыс. 
уникальных пользователей. К актив-
ности в соцсетях добавилось прове-
дение на сайте магазина различных 
акций, направленных на повыше-
ние лояльности покупателей и при-
влечение новых пользователей. Если 
в конце прошлого года соцсети при-
водили на Toyzez.ru почти половину 
покупателей, то теперь доля «соци-
альных» пользователей сократилась 
до нескольких процентов, а основным 
источником трафика стали поисковые 
сервисы (главным образом благодаря 
SEO).
К ог д а  Е ле н а  т о л ь к о  з а п у с к а л а 
интернет-магазин, она видела свое 
конкурентное преимущество в уни-
кальности — будь то ассортимент, 
подача информации о  товарах или 
способы ее распространения. На уни-
кальные товары предприниматель-
ница делает ставку и сейчас, но при 
этом пришло понимание, что на «бу-
тиковости» далеко не уедешь, а драй-
вером роста будут все-таки товары 
массового спроса. Поэтому сейчас 
перед Еленой стоит задача в крат-
чайшие сроки расширить ассорти-
мент именно за счет таких товаров. 
Ну и конечно, одновременно наращи-
вать трафик.

мы расста лись с рома н­
ти ческ им в згл я дом  
н а бизнес и поста ви ли  
во гл а ву у гл а те х ноло­
гии, нача ли ориентиро­
ваться не на интуицию, 
а н а «л у чшие пра кти­
к и». без те х нологий 
не ль з я воплотить  
ни од н у и д ею,  
к а кой бы вдох нов ­
л яющ ей он а ни бы л а

Елена  

Локтионова

Продажи

БЫЛО (НОЯБРЬ 2010) 

В среднем в магазине 
совершали покупки 
10–15 клиентов в неде-
лю. 5–7% из них — 
постоянные клиенты

СТАЛО (НОЯБРЬ 2011)

Примерно 100–120 
клиентов в неделю де-
лают заказы в Toyzez. 
30% покупателей со-
вершают повторные 
покупки

Ассортимент

БЫЛО 

Приблизительно 
500 наименований 
продукции. 40% ас-
сортимента — уни-
кальные позиции. 
Хит — деревянные 
игрушки

СТАЛО

Более 1 тыс. наиме-
нований продукции. 
До конца года ассор-
тимент увеличится 
до 3 тыс. наименова-
ний. Одновременно 
снизилась доля уни-
кальных товаров. 
Хедлайнер — детская 
посуда

Контрагенты

БЫЛО

Елена все делала са-
мостоятельно, кро-
ме доставки, которая 
отдана на аутсор-
синг курьерской 
службе, а также не-
которых работ по 
сайту — ими занима-
ются программисты-
фрилансеры 
и контент-менеджер

СТАЛО 

Появились компании-
партнеры. Например, 
компания FutureBit 
делает рассылки direct 
mail по подписчикам. 
Совместными уси-
лиями удалось выве-
сти активность в сфе-
ре e-mail-маркетинга 
на профессиональный 
уровень

 
ФЕВРАЛЬ
Добиться, чтобы ко-
личество повторных 
покупок в магазине 
составило 10% 

 
МАРТ
Найти команду про-
граммистов, которые 
займутся техниче-
ской доработкой сай-
та магазина

 
Апрель 
Расширить ассорти-
мент за счет сезонных, 
летних товаров

 
май 
Завершить работы 
по сайту

 
июнь
Создание магази-
на во «В контакте» 
и в Facebook

 
июль 
Вывести на профес-
сиональный уро-
вень маркетинговую 
деятельность через 
e-mail-рассылки

 
август 
Увеличить ассор-
тимент магазина 
с нынешних 1 тыс. 
до 2–3 тыс. позиций

 
сентябрь 
Увеличить ассор-
тимент магазина 
с нынешних 1 тыс. 
до 2–3 тыс. позиций

 
октябрь
Улучшить навига-
цию и поиск товаров 
на сайте интернет-
магазина

 
ноябрь 
Найти подрядчи-
ков, которые возьмут 
на себя комплекс-
ную работу с сайтом 
магазина

ц е л и  н а  2 0 1 1  Г О Д р а з в и т и е
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Иллюстрация: Will Rotson

« Book Лавк а » 

На момент старта проекта «Стать ком-
мерсантом» «BookЛавка» была един-
ственным участником, который не 
имел выручки. Однако задумка Ни-
колая Циомо, Дмитрия Капранова 
и  Дмитрия Кузина (покинул ком-
панию в феврале 2011-го) показалась 
нам интересной: на книжном рынке 
идея дистрибуции книг малых изда-
тельств через специальные стойки 
с применением иной классификации 
литературы звучала революционно. 
Но инерция рынка оказалась сильнее 
энтузиазма первопроходцев. В итоге 
основатели переключились на инте-
грацию ERP-системы, тоже, впрочем, 
не нашедшую понимания. В резуль-
тате на то, чтобы заработать свой пер-
вый рубль, у «BookЛавки» ушел год. 
Только в ноябре компания отгрузила 
в магазин «Глобус гурмэ» в Жуковке 
первую партию книг на несколько 
миллионов рублей.

План на конец 2011 года

ФИН А НСОВЫЕ ПОК А З АТ Е ЛИ тыс. руб.

10.2010 – 10.2011

0

5400

Выручка

 
ФЕВРАЛЬ
Установить 12 стоек 
в магазинах 

 
МАРТ
Протестировать 
новую модель реа-
лизации книг через 
собственные стойки 
в одном-двух рознич-
ных магазинах

 
Апрель
Протестировать свою 
модель реализации 
книг в одном-двух 
розничных магазинах

 
май
Начать работать 
с одним-двумя мага-
зинами хотя бы 
в тестовом режиме

 
июнь
Начать работать с од-
ним магазином хотя 
бы в тестовом режиме

 
июль 
Начать работать с од-
ним магазином хотя 
бы в тестовом режиме

 
август 
Провести исследо-
вание рынка других 
товаров, наметить 
круг потенциальных 
партнеров

 
сентябрь 
Наметить круг потен-
циальных партнеров 
на книжной выставке-
ярмарке

 
октябрь
Провести переговоры 
с одним-двумя участ-
никами книжного 
рынка

 
ноябрь 
Начать операционную 
деятельность

Николай  

Циомо

ц е л и  н а  2 0 1 1  г о д
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Выручка Тренд* План на конец 2011 года

* Динамика выручки компании с учетом среднегодового темпа прироста
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Клиенты

БЫЛО (НОЯБРЬ 2010) 

Заключенных кон-
трактов с клиента-
ми у 3D-банка пять. 
По ним трехмерные 
интернет-витрины 
уже или заработали, 
или находились в ста-
дии подключения. 
Кроме того, у ком-
пании в проработке 
было около десятка 
запросов от потенци-
альных заказчиков

СТАЛО (НОЯБРЬ 2011) 

За год через 3D-банк 
прошли несколько 
десятков клиентов — 
интернет-магазинов, 
для которых предпри-
ниматели разрабаты-
вали трехмерные вид-
жеты продукции или 
полноценные сай-
ты с 3D-витринами. 
3D-банк сделал ре-
кламный трехмерный 
квест для корпора-
ции Samsung в свя-
зи с выходом на ры-
нок смартфона Galaxy 
S II, а также создал 
3D-виджеты продук-
ции для одного из 
крупнейших россий-
ских сотовых ритей-
леров — «Связного». 
Ведутся перегово-
ры с сетью «Белый 
ветер — Цифровой»

Деньги

БЫЛО

Нехватка оборотных 
средств. Переговоры 
с потенциальными 
инвесторами

СТАЛО

Инвестора 3D-банк 
не нашел. Финансо-
вая ситуация норма-
лизовалась за счет 
непрофильных зака-
зов (например, созда-
ние сайтов). Впрочем, 
подобную деятель-
ность 3D-банк хочет 
свести к нулю, что-
бы сконцентриро-
ваться на основном 
направлении

 
ФЕВРАЛЬ
Выйти на самоокупае-
мость за счет допол-
нительных проектов 
веб-студии; успешно 
завершить перегово-
ры об инвестициях

 
МАРТ 
Запустить механизм 
рекламной монети-
зации через площад-
ки пользователей 
системы

 
Апрель 
Заняться PR-
продвижением

 
май 
Нормализовать рабо-
чий график

 
июнь
Нормализовать рабо-
чий график, добиться 
конкретных решений 
от инвесторов

 
июль 
Добиться конкретных 
решений от инвесто-
ров, с которыми давно 
ведутся переговоры

 
август 
Доделать 3D-витрину 
для интернет-
магазина ритейлера 
«Связной»

 
сентябрь 
Доделать 3D-витрину 
для интернет-
магазина ритейлера 
«Связной»

 
октябрь
Доделать 3D-витрину 
для интернет-
магазина ритейлера 
«Связной»

 
ноябрь 
Сделать 3D-витрины 
для магазинов 
Yulyashka.ru и Sushi-
profi.ru

В самом начале проекта «Стать ком-
мерсантом» предприниматели из 
3D-банка рассказали о двух отчасти 
взаимосвязанных проблемах, тор-
мозивших развитие их бизнеса — не-
достаточном уровне проникновения 
трехмерных изображений в  интер-
нете и  нехватке денег на развитие. 
В течение года компания изо всех сил 
боролась за выживание, ее владельцы 
пытаясь убедить клиентов и инвесто-
ров в пользе трехмерных моделей.
Лед тронулся лишь летом 2011-го. По 
наблюдениям Дмитрия Трепакова, 
учредителя 3D-банка, спрос на трех-
мерные витрины начал расти. В ком-
панию поступают запросы на создание 
трехмерных витрин, среди интересу-
ющихся есть такие крупные игроки, 
как Avon, Ralf Ringer,  «Белый ветер — 
Цифровой» и «Связной» (трехмерную 
витрину для «Связного» 3D-банк сде-
лал в начале осени). Но все же, по при-
знанию Трепакова, предприниматели 
пока неохотно платят за 3D-услуги, 
потому что до сих пор трудно просчи-
тать эффективность таких вложений. 
Основные клиенты 3D-банка — круп-
ные интернет-магазины, которые мо-
гут себе позволить вложить деньги 
в  та к у ю т рех мерн у ю «роскошь». 
За 2011 год 3D-банк сделал полтора 
десятка витрин.
Как и год назад, дальнейшее развитие 
своего проекта Дмитрий Трепаков 

Ме д ленно, но верно 
3D -изобра ж ени я з а во -
евыва ют симп атию. 
Но по -н астоящ ем у 
врем я н а ши х витрин 
н аст у пит через 
несколько лет. Пок а 
мы мож ем лишь ре а-
гировать н а з а просы 
рынк а и выполн ять 
ра бот у по мере  
ее пост у плени я

Дмитрий  

Трепаков

видит «совместно с инвесторами, за-
интересованными в активном ро-
сте рынка». Возможно, реализован-
ные в  этом году проекты помогут 
3D-банку обзавестись наглядными 
доказательствами перспективности 
своей затеи.

ц е л и  н а  2 0 1 1  г о д р а з в и т и е
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Фото: Тимур Тургунов

GaGaDo
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Клиенты

БЫЛО (НОЯБРЬ 2010)

Два постоянных кли-
ента на разработку 
приложений, перио-
дически появлялись 
новые заказчики

СТАЛО (НОЯБРЬ 2011) 

Михаил отказался 
от разработки при-
ложений для сторон-
них заказчиков. Все-
го в течение 2011 года 
GaGaDo выпустил 
около 10 приложений 
для соцсетей. Компа-
ния осваивает новое 
направление деятель-
ности — создание при-
ложений для мобиль-
ных устройств

Принципы работы

БЫЛО 

Идеи для игр Михаил 
придумывал самосто-
ятельно. Предприни-
матель постигал ме-
ханизмы управления 
коллективом, пытал-
ся выработать менед-
жерские навыки и на-
учиться эффективно 
распределять свое 
время и время своих 
сотрудников

СТАЛО 

Отработан механизм 
создания игр. Сначала 
Михаил анализиру-
ет тенденции в играх 
в соцсетях, генери-
рует идеи. Далее оце-
нивает возможность 
технической реализа-
ции и размер потен-
циальной аудитории. 
Так появляется об-
щая концепция, кото-
рую Михаил обсуж-
дает с сотрудниками. 
Предприниматель по-
нимает, что решение 
повседневных задач 
необходимо делегиро-
вать, но пока опасает-
ся — хочет постоянно 
держать руку на пуль-
се. Михаил участвует 
в разработке и при-
нятии технических 
решений

 
ФЕВРАЛЬ
Завершить работы 
над графической ча-
стью приложений, 
подготовить альфа-
версии двух приложе-
ний для тестирования

 
МАРТ 
Завершить работы 
над графической ча-
стью приложений, 
подготовить альфа-
версии двух приложе-
ний для тестирования

 
Апрель 
Оценить перспектив-
ность работы через 
издателей

 
май 
Систематизиро-
вать аудиторию сво-
их и «дружеских» 
приложений

 
июнь
Запустить два не-
больших приложения 
в «Моем мире», кото-
рые сгенерируют хо-
роший трафик

 
июль 
Закончить рабо-
ту над единой па-
нелью управления 
приложениями

 
август 
Довести разработ-
ку двух игр до этапа 
тестирования

 
сентябрь 
Довести разработ-
ку двух игр до этапа 
тестирования

 
октябрь
Изучить рынок мо-
бильных приложений

 
ноябрь
Сделать пробную 
игру для мобильных 
устройств

Михаил Бурчик, основатель проекта 
GaGaDo,— самый вдумчивый и  не-
спешный участник проекта «Стать 
коммерсантом». Несмотря на то что 
желаемого оборота 2 млн руб. в месяц 
по итогам года предприниматель не 
достиг, научился он многому. В начале 
лета 2011-го Михаил наконец реали-
зовал цель, к которой стремился еще 
в конце прошлого года,— отказался от 
разработки приложений для сторон-
них заказчиков. Впрочем, плавного 
перехода на собственные разработки 
не получилось: с финансовой точки 
зрения конец лета  — начало осени 
оказались провальными. Однако уже 
с октября GaGaDo удалось встать на 
ноги. Главным образом за счет разме-
щения рекламы в своих приложениях 
и  приложениях партнеров. Теперь 
Михаил может сказать, что работает 
только на себя. Чтобы не буксовать 
в развитии, коллектив GaGaDo сейчас 
осваивает новую рыночную нишу — 
разработку приложений для мобиль-
ных устройств. В  ноябре компания 
уже выпустила несколько пробных 
приложений. До конца года предпри-
ниматель собирается запустить пол-
ноценную игру.
С планами на будущий год Михаил 
пока не определился. С  одной сто-
роны, ему хочется сосредоточиться 
только на мобильных приложениях, 
поскольку это направление предпри-
нимателю кажется более доходным 
и перспективным. С другой — нако-
плен огромный багаж знаний и опыта 
по приложениям для соцсетей. «Реше-
ние этого сложного вопроса является 
основной задачей конца 2011 года, и от 
него зависит дальнейшая судьба про-
екта GaGaDo»,— резюмирует Бурчик.

Мы погру ж а емся 
в новое д л я себя н а-
пра в ление д е яте ль -
ности — разра ботк у 
при лож ений д л я 
моби льны х устройств. 
Это позволит н а м 
пол у ч ать ста би льный 
доход и больше не з а-
висеть от сторонни х 
з а к азчиков

Михаил  

Бурчик

ц е л и  н а  2 0 1 1  г о д р а з в и т и е
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Фото: Евгений Дудин
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Выручка Тренд* План на конец 2011 года

* Динамика выручки компании с учетом среднегодового темпа прироста
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KYBOE!  Russia

З а  г од  ра бот ы  с   ч ас а-
м и  K Y B OE !  я   вн и к  в   м е -
х а н и зм ы  и   п ри н ц и п ы  
ра бот ы  в   ри т е й л е . 
Т е п е рь  я   пон и м а ю, 
по   к а к и м  к а нон а м  ж и-
вет  эт от  ры нок  и   ч т о 
я   мог у  е м у  п ре д ло -
ж и т ь .  Та к  ч т о  д а л ь ш е , 
у ж е  с   новой  м а ркой 
ч асов ,  м н е  б у д ет  л е г ч е 
ра з ви в ат ьс я

Дмитрий  

Чудаков

Дмитрий Чудаков, основатель ком-
пании KYBOE! Russia, удивил многих. 
За  год предприниматель построил 
бизнес с  оборотом более 1  млн  руб. 
в месяц, а в октябре текущего года от-
казался от него. В ноябре Чудаков рас-
продал последнюю партию голланд-
ских часов KYBOE!
Почему предприниматель решил сме-
нить партнера? KYBOE! представлены 
в ценовом сегменте «средний плюс», 
а Дмитрий хочет продавать массовый 
товар. К тому же голландская компа-
ния проводит, по определению пред-
принимателя, «негибкую политику 
в отношении партнеров». Кроме того, 
по словам Чудакова, он «выжал из 
KYBOE! все, что мог» органическим 
путем — для дальнейшего развития 
нужны большие инвестиции в про-
ект, а их нет.
Уже несколько месяцев предприни-
матель общается с представителями 
заводов-производителей, продукцию 
которых он хочет поставлять в Рос-
сию. Камень преткновения всех пе-
реговоров — качество товара. Однако 
в середине ноября Дмитрий уже за-
вез в  Россию образцы новой марки 
наручных часов — хочет посмотреть, 
как пойдут пробные продажи, а также 
рассчитывает получить обратную 
связь от магазинов-продавцов и ко-
нечных потребителей. Новые часы, 
которые предприниматель собира-
ется продавать, внешне весьма по-
хожи на голландскую марку — тот же 
большой корпус, те же вызывающие 
броские цвета. При этом стоимость 
новой марки в рознице будет ниже 
KYBOE! Завершить переговоры с но-
вым производителем предпринима-
тель надеется до конца года.

Продукция

БЫЛО (НОЯБРЬ 2010)

Голландская мар-
ка наручных часов 
KYBOE!

СТАЛО (НОЯБРЬ 2011)

Предприниматель от-
казался от дистрибу-
ции KYBOE! Дмитрий 
активно ведет перего-
воры с новым произ-
водителем часов

Каналы сбыта

БЫЛО

Продукцию KYBOE! 
можно было най-
ти в двух магазинах 
«День и ночь», а так-
же в онлайн-магазине 
Fashion-Project. По-
стоянно шли перего-
воры с новыми роз-
ничными точками 
продаж

СТАЛО

За год Дмитрий реа-
лизовал около 1 тыс. 
часов KYBOE! В на-
чале ноября этого го-
да часы продавались 
в 14 торговых точ-
ках в Москве, так-
же были партнеры-
дистрибуторы, 
которые поставляли 
их в несколько регио-
нов России. Однако 
к концу ноября все за-
пасы часов KYBOE! 
были распроданы

 
ФЕВРАЛЬ
Договориться 
с четырьмя-пятью 
розничными точка-
ми о поставках, найти 
дилера, который 
помог бы вывести 
продукцию в fashion-
магазины

 
МАРТ
Выйти на прода-
жи 25 штук в месяц 
в 10 розничных точ-
ках, при достиже-
нии объема продаж 
200 штук в месяц под-
ключить еще 5–10 но-
вых магазинов

 
Апрель 
Повысить качество 
продаж за счет обуче-
ния продавцов в роз-
ничных точках

 
май 
Привлечь инвестора

 
июнь
Отладить бизнес-
процессы

 
июль 
Завершить перегово-
ры по дистрибуции 
новой марки часов

 
август 
Достигнуть догово-
ренностей с произ-
водителем часовой 
марки

 
сентябрь 
Найти брэнд-
менеджера для новой 
марки часов

 
октябрь
Приступить к дистри-
буции новой марки 
часов

 
ноябрь
Достигнуть догово-
ренностей с произво-
дителем марки часов

ц е л и  н а  2 0 1 1  г о д р а з в и т и е
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Э К С П Е Р Т

Надия Черкасова,  
председатель правления  

банка «Траст»

Как сказал однажды 
известный 

французский 
политик,  

«мы верим 
только в тех, кто 

верит в себя». 
Участники «Стать 

коммерсантом» 
за год продемон­

стрировали,  
что они верят 

не только в себя, 
но и в свой  

бизнес.

Когда ты веришь в свой бизнес, ты постоянно совершаешь какие-то действия. Чтобы они были эффек-
тивными, я рекомендую предпринимателям соблюдать несколько правил. Правило первое: определите 
конечную цель. У корабля, который плывет без цели, нет пристани. Задайте себе простые вопросы: кем 
я себя вижу через два-три года и каким я вижу свой бизнес через два-три года? Имея цель, определите 
стратегию. При этом абсолютно естественно, что по ходу реализации стратегии будут возникать из-
менения. Кто-то способен определиться «на берегу», как, например, «Северная мануфактура» и Toyzez, 
а кому-то нужно попробовать разные варианты, прежде чем найти нужный, как это делают Lui.et.Moi, 
GaGaDo и KYBOE! Это нормально. Более того, важно регулярно останавливаться и смотреть: двигаешься 
в правильном направлении или нет. Главное — чтобы все дороги вели в Рим. 
Второе правило я формулирую так: идти вперед нужно мелкими шажками. На скользкую горку можно 
подняться разбежавшись, а можно — спокойно, ступенька за ступенькой. Первый вариант — это ру-
летка, второй — более грамотный. Не нужно бросаться из огня в полымя, как решил сделать Дмитрий 
Чудаков. Придумав новую идею, сделайте «пилот», посмотрите. Двигайтесь параллельно, не ставьте 
все на кон. Тогда с большей вероятностью вы попадете в цель. 
И последнее правило: научитесь сочетать в себе два компонента — быть безусловным фанатом сво-
его дела и при этом уметь смотреть на все процессы со стороны, задавать себе неприятные вопросы. 
Нельзя, чтобы бизнес становился хобби. Самое правильное — это умеренно консервативные взгляды 
на свой бизнес. Да, без мечты нельзя двигаться вперед. Но с точки зрения прогнозирования финансов 
лучше быть прагматиком.
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Александр Федоров:  

«Каждый четвертый посетитель аутлета 
уходит с покупкой» 

Руководитель проекта «Модаполис Аутлет» Александр Федоров

Год назад в России открылся 
первый аутлет-центр – 
магазин, где представлена 
высококачественная одежда 
известных мировых брендов  
с огромными скидками.   
О том, насколько перспективен 
этот бизнес и существует ли 
сегодня на российском рынке 
реальный спрос на торговые  
точки подобного формата,  
рассказал  руководитель  
проекта «Модаполис Аутлет» 
Александр Федоров. 

– Александр Александрович, как у вас возникла идея 
открыть в России аутлет? Ведь подавляющее большинство 
жителей нашей страны даже не знают, что это такое... 

– Действительно, с этим форматом торгового центра,  прода-
ющего со значительными скидками брендовые товары – остатки 
коллекций известных марок, ознакомлен сравнительно неболь-
шой  процент россиян, в основном те, кто имеет возможность 
выезжать на шоппинг за пределы страны. За 40 лет своего су-
ществования этот вид магазина получил очень большую попу-
лярность в Европе и США. В нашей стране до прошлого года не 
было ни одного аутлет-центра, хотя спрос на одежду от извест-
ных домов моды постоянно растет.   

Я много лет занимался оптовой торговлей стокового товара 
в российских регионах, поэтому с системой реализации стоков 
знаком очень хорошо. Также имею значительный опыт продажи 
элитной одежды в регулярных магазинах в Москве. Я работал на-
прямую с фабриками-производителями и одно время считал, что 
построил хороший бизнес. Но вскоре этот бизнес стал заложником 
владельцев московской недвижимости, которые постоянно под-
нимали  арендную плату за торговые площади, несмотря на то что 
я являлся постоянным клиентом и на протяжении 10 лет снимал 
помещения  за очень большие деньги. Когда мне в очередной раз 

повысили стоимость аренды, я понял, что разорюсь и что на регу-
лярном рынке бороться с компаниями, которые владеют недвижи-
мостью, бесполезно – буду работать только на них.

Учитывая, что у меня есть большой опыт работы на рынке 
продажи брендовой одежды, я и решил открыть в России аутлет 
— во-первых, в Москве к этому моменту уже  сформировался  
устойчивый спрос на одежду класса «люкс», во-вторых, я пре-
красно  разбираюсь, как этот бизнес устроен. В его основе ле-
жит доступ к товару – если вы просто придете на фабрику Gucci 
и скажете: «У меня есть деньги и торговые площади, дайте мне 
товар», – вам ничего не продадут... 

– Почему? Разве производителям не выгодно как 
можно быстрее избавиться от  остатков коллекций про-
шлых сезонов? 

– Естественно, выгодно. Но дело в том, что существует очень 
высокая  конкуренция за эти стоки между крупными игроками — 
владельцами сетей  европейских аутлетов. Например, только в 
Италии на сегодняшний день насчитывается 27 аутлет-центров, 
которым нужно постоянно обновлять ассортимент. Так что по-
пасть на этот рынок и получить товар крайне сложно. Выстра-
ивание отношений с компаниями – производителями брендов 

занимает годы. Но у меня есть выход на ведущих европейских 
производителей дорогой одежды еще по прошлым проектам, 
они хотят работать со мной и сегодня. 

Таким образом, стартовая площадка для нового бизнеса у 
меня была хорошая. Но, открыв аутлет в России, я решил пре-
ломить ситуацию, сложившуюся на этом рынке в Европе. Дело 
в том, что  в последние годы европейские аутлеты специализи-
руются не только и не столько на продажах остатков коллекций 
предыдущих сезонов, но и одежды, произведенной специально 
для этих магазинов.  Учитывая, что большинство европейцев 
предпочитают одеваться только в аутлет-центрах, а не в бутиках, 
производители брендов пошли на хитрость – стали шить для 
этого формата магазинов одежду более низкого качества и, со-
ответственно, с более низкой себестоимостью, которую при этом 
продают по завышенным ценам. Как правило, у такого товара 
хорошие модели, но ткань и фурнитура гораздо дешевле, чем у 
оригинала. И европейские аутлеты неплохо зарабатывают на до-
полнительных линиях. Но я считаю, что это – обман клиентов. 

– Какой смысл брать на реализацию вещи специаль-
ного производства, если они и хуже качеством, и дороже? 

– Совершенно верно. При этом я обману своих клиентов, и 
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они не будут приобретать мой товар. Это в Европе покупателям 
некуда деваться, потому что там в какой аутлет ни зайди – везде 
специальное производство. В последние годы в ряде магази-
нов европейских (преимущественно итальянских) городов поя-
вились вывески «Factory outlet», что означает «товары от произ-
водителя». Цены в таких магазинах не ниже, чем в других, и в 
данном случае понятие  «аутлет» используется исключительно 
в рекламных целях. Это тоже способ обмана покупателя. 

Хотя порой только специальное производство и спасает 
аутлет-бизнес. Так, мои друзья открыли аутлеты в Бельгии, где 
продается только такая одежда и нет товаров из оригинальных 
коллекций, которые я привожу в Россию. Это обусловлено до-
вольно консервативным потребительским спросом бельгийцев 
–  и мужчины, и женщины покупают костюмы одной модели и 
одного цвета, как правило, серого или черного. На другие рас-
цветки одежды в стране спроса нет. Поэтому местным аутлетам 
гораздо выгоднее заказать на фабрике 10 тысяч одинаковых 
джемперов специального производства, которые быстро реа-
лизуются и принесут неплохую прибыль. У нас такой вариант не 
возможен  – россияне не будут покупать одинаковые вещи, им 
нужен эксклюзив, то, чего больше нет ни у кого.

– Какой ассортимент товара представлен в вашем 
аутлете? 

– Мы продаем только фабричные остатки (стоки), не реали-
зованные производителем в течение сезона. На сегодняшний 
день в нашем магазине  представлено около 350  брендов раз-
личного уровня: от среднего до класса «люкс». В их числе такие 
культовые, как Valentino, Armani, Dolce & Gabbana, Moschino Love, 
Ungaro, Ferre и др. Площадь аутлета – 12 000 квадратных метров, 
с единым торговым залом, все вещи распределены по размерам, 
а не по маркам, что является особенностью нашего магазина – 
это очень удобно и существенно экономит время покупателей. 
Уровень розничных цен соответствует уровню цен в фабрич-
ных аутлетах Италии. Например, джинсы  Dolce & Gabbana 
можно купить за 250 евро, как и в итальянских магазинах дан-
ного формата. Пуловер  Armani – за 200 евро, портмоне  Ferre –  
за 60 евро и т.д. 

В общей сложности, в торговом зале сейчас представлено 
40 000 тысяч единиц одежды различных марок, поставкой ко-
торой в «Модаполис Аутлет» занимается целая сеть агентов 
по всей Европе. К сожалению, пока существует проблема с 

аксессуарами – их очень трудно купить, потому что брендовых 
сумок, ремней,  портмоне, шарфов в стоке остается очень мало. 
Также обстоят дела и с обувью, которая, кстати, никогда не де-
лается на специальном производстве – в аутлетах продается 
только оригинальная.

– Как часто обновляете товарный ряд? 
– Я езжу за товаром каждые две недели. И каждый раз при-

вожу в Москву дизайнерскую одежду на 500 тысяч евро. Никогда 
не покупаю товар партиями, каждую вещь выбираю лично – я 
должен знать, что у меня  представлено в торговом зале, чтобы 
сделать правильную закупку в следующий раз. Это тоже один 
из основных моментов аутлет-бизнеса.  Поэтому у нас не бывает 
остатков одежды – покупаем всего по единице на модельный ар-
тикул и размер. При таком подходе вероятность продажи вещи 
достаточно высока. Конечно, иногда ошибаемся – приобретаем 
вещи неудачной модели или цвета. Но этот товар сразу уценяется 
— сначала делаем скидку 50%, если его не берут и за полцены, 
снижаем стоимость на 70% - 90%,  и вещь покупают. 

– Кто приходит к вам за покупками? 
– Несмотря на наличие в магазине молодежных коллекций,  

студенты к нам не ходят, у них нет денег на дорогую брендовую 
одежду, даже если она продается с большими скидками. Наши 
основные клиенты – люди от 25 до 40 лет, которые активно ин-
тересуются модой, хотят привлекательно выглядеть и тратить 
на это разумные деньги.  Есть покупатели и более старшего воз-
раста, но их гораздо меньше — после сорока люди не так моти-
вированы покупать новую одежду, предпочитают приобретать 
ее только по мере необходимости.  

Если судить о доходах наших клиентов, то в их числе и наш 
персонал с зарплатой 30 тысяч рублей, и люди с высоким достат-
ком, которые, как известно, с удовольствием лишний раз сэконо-
мят.  Для покупателей, у которых нет проблем с деньгами, у нас 
есть линия одежды класса «люкс» – костюмы Brioni, Zegna и т.д.

Однако, товар такого класса у нас составляет всего около 
10% объема от продаж, в основном продаем вторые линии из-
вестных брендов. То есть не дешевую, но и не дорогую продук-
цию. Сейчас нужны деньги на развитие аутлета, поэтому на дан-
ном этапе выгодно вкладываться именно в такой товар. Тем не 
менее, для особо важных клиентов мы предлагаем VIP-услуги  
–  отдельное помещение c большой примерочной кабиной и 

диваном, персонального продавца, чай, кофе и т.д. Такой под-
ход очень любят в том числе и знаменитости, не желающие раз-
давать автографы в торговом зале, и мы готовы предоставить 
им такой сервис. 

– В России сейчас растет конкуренция на стоко-
вую одежду — открываются новые аутлеты, появи-
лись интернет-магазины, предлагающие остатки кол-
лекций одежды. Как на этом фоне вы оцениваете свои 
перспективы? 

– Действительно, на российском рынке появились проекты, 
которые заявлены как аутлеты. Я встречался с владельцами этих 
магазинов, задал им только один вопрос: откуда берете товар? 
Получил ответ – московские бутики... Что тут скажешь? Столич-
ные магазины очень слабы в вопросах стоков –  все вещи отправ-
ляются в аутлет только в конце сезона, к тому же у них настолько 
ограниченный объем товара, что просто не хватает ресурсов для 
наполнения аутлетов. При этом люди хотят получать доход, но 
не знают, как на самом деле работают аутлеты. Такие стоки —  
душераздирающее зрелище. Хотя опытные шопперы, если по-
копаются, смогут и там найти хорошую вещь – владельцы перио-
дически довешивают какой-то свежий товар, но очень мало. Еще 
раз отмечу –   хорошую продукцию генерируют не магазины, а 
только фабрики. Именно поэтому на одежду, которая продается 
в «Модаполис Аутлет», хороший спрос.

На сегодняшний день посещаемость «Модаполис Аутлета» 
– 4 тысячи человек в неделю. Каждый четвертый клиент уходит 
с покупкой. Средняя сумма чека — 300 евро,  и это неплохой 
показатель. Однако территория магазина, который находится в 
Крокус Экспо, позволит увеличить пропускную способность до 
12 тысяч человек в неделю. Но для этого, конечно, необходимо 
расширить ассортимент.  В частности, мы планируем увеличить 
число марок  и начать продажу дизайнерских товаров для дома 
– постельное белье от известных брендов, портьеры, аксессуары 
и т. д.  В связи с этим в проект необходимы дополнительные ин-
вестиции, и этот вопрос сейчас решается. 

Проект уже приблизился к уровню окупаемости, в ближай-
шее время удвоится товарооборот. Но для того чтобы этот бизнес 
стал действительно серьезным, он должен быть сетевым, поэ-
тому в планах – создание сети аутлетов в регионах. Потенциал 
российского потребительского рынка огромен, и я пока рад, как  
идет этот бизнес.
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Текст: Ю л и я  Г о р д и е н к о  Фото: В а р в а р а  Л о з е н к о

эк с - с ов л а д е ле ц  
с е т и « Вик т ор и я »

Ник о л а й 
В л асенк о

М ОЙ   
Г ОДОВОЙ      
Б АЛА   Н С

была пок у пка бизнес-гостиницы 
в  Москве на 100–150  мест, однако 
пришлось перенести вопрос на сле-
дующий год. Я посмотрел несколько 
отелей, но рынок купли-прода жи 
таких активов неразвит, цены пока 
премиальные.
Кроме того, в этом году я занялся по-
литикой: меня избрали в  калинин-
градскую областную думу, потом — 
в  Совет федера ции. Пос ле всего 
я почти месяц отдыхал во Франции, 
но понял, что больше двух недель ку-
паться и загорать не стоит.
В этом году продолжил изучать ан-
глийский язык и  нашел хорошего 
преподавателя в Москве. Это было не-
просто: я капризный ученик и не лю-
блю делать домашние задания. Кроме 
того, стал учиться ораторскому ис-
кусству — стараюсь, чтобы было хотя 
бы одно занятие в неделю. Это мне 
нужно скорее для политической ка-
рьеры  — приходится встречаться 
с  разными людьми, ва жно у меть 
их заинтересовать. 
К сожалению, только один раз мне 
удалось поплавать на моем 11-метро-
вом английском катере по  Москве-
реке, и  вот его уже нужно убирать 
на стоянку. Пожалуй, это одно из глав-
ных огорчений: сезон прошел мимо.
В общем, 2011 год был сбалансирован-
ным. Мне всего хватало — и предпри-
нимательства, и политики, и отдыха.

— Главный наш успех в 2011 году — это 
слияние «Виктории» с сетью «Дикси». 
Стратегического партнера мы ис-
кали около трех лет. Когда сделка 
завершилась (в объединенной ком-
пании мне принадлежит минори-
тарный пакет), я  испытал чувство 
легкой, хоть и запланированной гру-
сти, ведь закончилось дело, в которое 
я вложил 15 лет своей жизни. Теперь 
я строю сеть небольших замковых от-
елей на 60–80 номеров, расположен-
ных в исторических или уникальных 
природных местах. Уже есть две го-
стиницы в  Калининграде. Это мой 
первый бизнес-опыт за рамками про-
дуктового ритейла. Пока набиваю 
шишки, но это и интересно. В планах 
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М н е  пок а 
н е   у д а ет с я 
п ри е з ж ат ь 

домой  ра н ь ш е 
од и н н а д ц ат и 

ве ч е ра .  моя  ж е н а 
об  эт ом  обы ч но 
г овори т:  « Когд а 

совест ь  ра з д а в а л и, 
т ы,  н а ве рное ,  бы л 

н а  ра бот е»

— В  начале 2011 года мы запустили 
арт-проект  — виртуальные экскур-
сии по 17 крупнейшим музеям мира, 
среди них и  два российских  — Эр-
митаж и Третьяковка, что приятно. 
От меня это потребовало общения 
с  людьми, о  которых я  до сих пор 
только слышал, например, с дирек-
тором Эрмитажа Михаилом Пио-
тровским. Еще один проект  — за-
пуск на YouTube канала с шедеврами 
советского киноискусства студии 
«Мосфильм». Google одним из  пер-
вы х нача л п ря м ые т ра нс л я ц и и 
на  YouTube  — например, открытие 
Большого театра после реставрации.  
Наконец, мы обжили новый офис, 
куда въехали в конце прошлого года. 
Я лично договорился, чтобы к нам в го-
сти приехал писатель Григорий Чхар-
тишвили (Борис Акунин), и он два 
часа общался с сотрудниками.
Но если ты считаешь, что совершил 
все, что мог, — ты неудачник. Нам 
нужно было сделать немного больше 
для запущенного несколько лет назад 
проекта Google BookSearch и улучшить 
поиск по книгам российских писате-
лей. Ничего, продолжим работать над 
этим в следующем году, как и над про-
граммой по распознаванию образов.
В этом году мне удалось побывать 
на концерте Роджера Уотерса, кото-
рый приезжал в Москву с туром The 
Wall Live,— я думал, что никогда этого 

не увижу. Сходил на концерт Ринго 
Старра и до конца года рассчитываю 
на приезд сэра Пола Маккартни — 
тогда получится, что я увидел ровно 
половину участников The Beatles. 
А еще я вживую услышал, как Роберт 
Плант из Led Zeppelin поет песню 
Kashmir,— это счастье.
Я очень лично переживал смерть 
Стива Джобса. Это тот случай, когда 
вместе с человеком уходит эпоха.
Мне пока не удается приезжать до-
мой раньше одиннадцати вечера. 
Моя жена об этом обычно говорит: 
«Когда совесть раздавали, ты, на-
верно, был на работе». Так что уда-
лось ли мне в  этом году соблюсти 
баланс между работой и личной жиз-
нью, спросите лучше у нее.

В л а д имир  
Д о лг ов

гл а в а  р ос с ийск ог о 
п о д ра з д е ле ни я 
G oogl e
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— Последние семь лет я  занимался 
управлением активами, в конце про-
шлого года перешел в  компанию 
А1. Сегодня А1 сконцентрировалась 
на рынке так называемых специаль-
ных ситуаций— инвестиций в  ак-
тивы, вокруг которых существует 
много различных рисков и чья стои-
мость имеет большой потенциал ро-
ста. Можно сказать, что управление 
активами — это плоскость, а «специ-
альные ситуации» — сфера, в которую 
вовлекаются инвестиционные про-
екты, сделки M&A из разных отраслей 
экономики. Так что завершающийся 
2011-й был для меня годом обретения 
объема.
В этом году стало очевидным, что 
дистанции между кризисами стали 
очень короткими, и, видимо, так бу-
дет еще очень долго. За период один-
два года в бизнесе А1 нужно, как в гон-
ках «Формула-1», успеть разогнаться, 
совершить маневр, выиграть и подго-
товиться к новому заезду. 
Последний кризис начался в 2008-м, 
и  с  большой уверенностью можно 
сказать, что в  2012–2013 годах нас 
ждет новый виток. Понимая это, уже 
в 2011 году мы не стали покупать не-
достроенные башни в  Москве и  за-
воды в Сибири, приобретение кото-
рых было запланировано на этот год. 
Сейчас правильно покупать только 
тот бизнес, который генерит положи-
тельный денежный поток.
Еще я  ста л реже носить га лст ук. 
Не могу сказать, что воспринимал его 
как «петлю на шее», мне всегда нра-
вился этот атрибут мужской жизни. 
Но утром у  тебя есть план на день, 
и ты тянешь руку к большой вешалке 
с галстуками, примеряешь их и по-
нимаешь, что сегодня галстук будет 
лишним. Хотя я, как и раньше, хожу 
в костюме и рубашке и пока не пере-
шел на рваные джинсы и футболку.
По -п р еж нем у п ла н и ру ю о т п ра-
виться в кругосветное путешествие. 
Его не случилось в этом году и точно 
не  будет в  2012-м. Это то немногое 

в моих планах, что можно оставить 
на потом.
Человек, увлеченный работой и инте-
ресными проектами, на мой взгляд, 
вряд ли точно ответит на вопрос, чему 
он уделяет больше времени — работе 
или личным делам. В этой жизни все 
взаимосвязано, и  дело не в  распре-
делении времени, а в некоем интуи-
тивно понимаемом балансе бытия, 
в котором всему находится место.

Ми х а и л  
Х а ба ров

пр е зи д е н т А1
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Весь год российские 
издательства исправно 
поставляли нам новин-
ки деловой литературы. 
Изучив списки бестсел-
леров магазинов 
ТД «Москва», Ozon.ru, 
«Библио-Глобус», а так-
же другие источники, 
мы составили соб-
ственный рейтинг 
лучших бизнес-книг, 
вышедших в 2011 году.

ПРИЗ 
ЧИТАТЕЛЬСКИХ 
СИМПАТИЙ: 
ЧТО СТОИТ 
ВЗЯТЬ 
НА КАРАНДАШ

Лоуренс Макдональд, Патрик Робинсон

«Колоссальный крах здравого 
смысла. История банкротства 
банка Lehman Brothers глазами 
инсайдера»
Альпина бизнес букс, 2011

Cамая субъективная из написанных 
на сегодняшний день книг о финан-
совом кризисе. Назло многочислен-
ным банкирам-мемуаристам, бывший 
вице-президент Lehman Brothers подал 
ее в жанре приключенческой повести.

Уильям Дрейпер

«Стартапы. Профессиональные игры 
Кремниевой долины»
Эксмо, 2012

Соглашаясь финансировать старта-
пы, венчурный инвестор покупает кота 
в мешке. Но ведь и сам инвестор — тот 
еще черный ящик. С этим согласится 
каждый стартапер, которому хоть раз 
отказывали в инвестициях. Как и тот, 
кому в них хоть раз не отказали. Как 
смотрят на мир венчурные капитали-
сты, читайте рассказ от первого лица.

Михай Чиксентмихайи

«Поток. Психология оптимального 
переживания»
Альпина нон-фикшн, 2011

Американский профессор с труднопро-
износимой венгерской фамилией  
рассказывает, как испытывать удоволь-
ствие от того, что делаешь. Его концеп-
ция «потока» — как раз о состоянии 
глубокой вовлеченности. Тема модная, 
причем давно. На фоне кризиса книга 
приобретает особую ценность.

Говард Шульц, при участии Джоанны
Гордон

«Полный вперед! Как Говард Шульц 
вернул Starbucks душу»
Эксмо, 2011

О компании Starbucks написано уже не-
сколько хороших книг. На этот раз ее 
основатель рассказывает о своем воз-
вращении к оперативному управлению 
в 2008 году и о реорганизации бизнеса. 
Много живых подробностей, эмоции, 
логика принятия непростых решений.

Максим Котин

«И ботаники делают бизнес»
Манн, Иванов и Фербер, 2011

Чтобы стать героем делового бестселле-
ра, необходимо быть сверхуспешным  
предпринимателем? Как бы не так. 
Автор рассказал историю «маленького 
человека» — Федор Овчинников создал 
небольшую компанию в провинции, со-
вершил ошибку и потерял свой бизнес. 
Тем не менее эта книга будет интересна 
всем, кто хоть раз в жизни думал о соз-
дании собственного дела.

Александр Остервальдер, Ив Пинье

«Построение бизнес-моделей»
Альпина паблишер, 2011

Помимо авторов на обложке также ука-
зано имя дизайнера — Алан Смит. Кни-
га представляет собой учебник в кар-
тинках и схемах, причем настолько 
стильный, что порой форма затмевает 
содержание. Но в этом-то и прелесть. 
Авторы наглядно структурировали 
многотонный багаж знаний, который 
накопился по такой тривиальной теме, 
как построение бизнес-моделей.

Раймонд Фисман, Эдвард Мигель

«Экономические гангстеры»
Альпина бизнес букс, 2011

Авторы скрупулезно разбирают эконо-
мику коррумпированных авторитар-
ных режимов в Азии, Африке и делают  
весьма оптимистичный вывод: про-
мышленность и доходы населения 
могут быстро расти, даже если власти 
погрязли в воровстве. А приход демо-
кратичного правителя вовсе не означа-
ет автоматического роста экономики. 
Актуальная для России книга.

Ник Лисон

«Как я обанкротил „Бэрингз“»
Кейс, 2011

История краха старейшего британского 
банка, рассказанная самим его винов
ником, читается то как остросюжетный 
триллер, то как исповедальная проза. 
Где лежит грань между делегировани-
ем полномочий и халатностью? Руко-
водители до последнего игнорировали 
махинации Лисона. К слову, история 
повторяется: в 2011 году из-за действий 
трейдера банк UBS AG потерял $2 млрд.

Дэниел Ергин

«Добыча. Всемирная история 
борьбы за нефть, деньги и власть»
Альпина паблишер, 2011

«Добыча» — это даже не книга, а проект,  
впервые опубликованный в США 
в 1991 году. Отлично написанная 
1000-страничная история порабощения 
нефти (или порабощения нефтью, кому 
как нравится) в лицах. Труд переведен 
на 17 языков, а в нынешнем виде допол-
нен событиями 20 последних лет, кото-
рые прошли с первого выхода книги.

Дэвид Коэн, Брэд Фелд

«Стартап в сети. Мастер-классы 
успешных предпринимателей»
Альпина паблишер, 2011

Тем, кто пытается открыть высокотех-
нологичную компанию, будет полезно 
почитать про опыт западных предпри-
нимателей. Готовых рецептов авторы 
не предлагают, но советы участников 
и наставников американского бизнес-
акселератора TechStars жизнеспособны. 
Кто знает, может, второй Цукерберг ско-
ро появится где-нибудь в Сибири.
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Как начинался этот бизнес?
Компания возникла в 2005 году. Ее основатели усовершенствовали способ на­
клеивания этикеток. Со своими идеями они пришли к производителю йогур­
тов, а тот предложил им участвовать в тендере на оформление упаковки.  
Конкурс выиграли. Так что вначале компания клеила стикеры на йогурты.
Сегодня она занимается копакингом (от англ. complect — «соединять» 
и packing — «упаковка»). Это инновационное направление, мы развиваем его 
с самого начала и являемся фактически пионерами этого рынка. Мы рабо­
таем как с первичной упаковкой, так и со вторичной, например подарочными 
наборами. Допустим, Dirol выпускает жвачку, а ресторан хочет предложить 
каждому своему посетителю по две подушечки в брэндированной обертке. 

Мы производим эту упаковку. Вторичная упаковка — это когда продукцию,  
например кофе в банке и чашку или бутылку вина с парой бокалов, скла­
дывают в подарочные наборы. В России этот рынок не сформирован, 
информацию можно черпать лишь за рубежом. Поэтому мы вошли в Северо-
Американскую ассоциацию контрактной упаковки.

Какова в этом бизнесе роль информационных технологий?
Мы работаем по двум схемам: упаковка по долгосрочному контракту и для 
промоакций. В первом случае идет выпуск стандартной продукции, которая 
не меняется в течение года или даже двух лет. Это более простая схема ци­
кличного производства. Товары для промоакций часто выпускаются в за­
висимости от сезона, они нередко работают на повышение среднего чека, 

«Мы поняли, что занимаемся тремя 
видами бизнеса»  
Компания Co-Packing Center занимается упаковкой товаров 
для промоакций. Ее директор по развитию бизнеса Владимир 
Янковский рассказал, какую роль в этом бизнесе играют 
информационные технологии.
Текст: С в е т л а н а  Р а г и м о в а  Фото: Г р и г о р и й  С о б ч е н к о

приручение автоматизации
Многие упаковочные операции в компании Co-Packing Center выполняются вручную, а вот 
для управления бизнес-процессами используется технологическая платформа

Новый порядок
В процессе внедрения SAP Владимиру Янков-
скому пришлось бороться с оппортунизмом 
сотрудников 

К о н к у рс   к о м п а н и и  S A P  c i s 
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к примеру, когда предлагаются две пачки мыла плюс третья в подарок. 
В этом случае мы выпускаем уникальную упаковку в течение ограничен-
ного времени, скажем, всего две недели. И в этом процессе активно задей-
ствуется наш R&D-департамент, который при разработке дизайна упаковки 
рассчитывает так называемую стандартную (то есть плановую) себестои-
мость. Если заказчик даже слегка меняет задание, то оно снова отправ-
ляется в R&D для расчета стандартной себестоимости. Когда контракт 
подписан, дизайн согласован, все компоненты привезены,— начинается 
производство. Здесь очень важно отследить фактические, а не теорети-
ческие затраты уже после первой смены работы по проекту. Расхождение 
между плановыми и фактическими тратами возникает постоянно. Когда 
оно существенно, то необходимо очень быстро принять меры. Если рабо-
тать по старинке, вести учет в Excel, то, получив баланс в конце отчетного 
месяца, уже нельзя ничего сделать, только констатировать потери. Важно 
считать затраты каждый день, иначе непонятно, тонешь ты или плывешь. 
Мы поняли, что нам необходима современная информационная система уже 
в тот момент, когда у нас было всего три площадки.

Проектные контракты — существенная часть бизнеса?
На сегодняшний день примерно 300 типов продуктов мы производим каждый 
месяц, из них около сотни — стандартные, остальное — под промоакции.  
Это происходит на 11 площадках. Цеха внутри завода мы считаем от-
дельными площадками плюс те, что работают на производстве заказчика 
по схеме in-house. В последнем случае есть множество нюансов. На терри-
торию клиента мы привозим свое оборудование. Надо обрабатывать продук-
цию очень быстро, мы должны встраиваться в существующее расписание.
Мы привозим на производство на территории заказчика также и свой пер-
сонал. Это важный ресурс, который является нашим сильным конкурентным 
преимуществом. Целое подразделение занимается созданием базы времен-
ного персонала. Нам всегда нужно иметь возможность нанять достаточное 
количество людей с медицинскими книжками, имеющих опыт подобной ра-
боты. Их нужно развозить по площадкам, предоставлять жилье, организо-
вывать досуг и т. д. Это очень кропотливое и затратное занятие. К примеру, 
Coca-Cola не может нанять 50 соответствующих людей под проект на две 
недели, ими сложно управлять. Поэтому она обращается к нам.

Почему вы выбрали решение SAP All-in-One?
Большинство крупных западных компаний работают на SAP. В сфере FMCG, 
из которой большинство наших клиентов, это стандарт. Те, кто еще работает 
не на SAP, собираются переходить на эти решения. Со многими информа-
ционными системами (ИС) наших заказчиков у нас есть интерфейсы, чтобы 
иметь возможность встроить копакинг в центральный процесс планирования 
и распределения затрат. Кроме того, нам было важно иметь возможность 
легко масштабировать ИС. И еще было очевидно, что нам нужно стандарт-
ное решение, которое бы помогло формализовать бизнес-процессы.

Вы использовали преднастроенное решение SAP?
Мы провели тендер на выбор консультантов внедрения. Каждый потенци-
альный подрядчик говорил нам: шесть месяцев уйдет на подготовку про-
екта, девять — на внедрение, еще спустя шесть месяцев начнется работа. 
Это значит, что мы получим то, чего хотим, через 18–20 месяцев. Это нас 
совершенно не устраивало. И только управляющий директор компании ALPE 
Consulting нам сказал: мы вам сейчас флешку воткнем в компьютер с уже 
преднастроенной системой, немного ее доделаем, и будете работать. На тот 

момент, в 2008 году, такого подхода никто не предлагал. Они просто взяли 
систему и поставили нам. Вся настройка заняла три с половиной месяца. 
Спустя четыре месяца у нас было решение, которое нас устраивало. В этом 
и состояло коренное отличие подхода ALPE от всего остального на рынке — 
они нас слушали и слышали.

Что в проекте внедрения было наиболее сложным?
Консультанты важны, но еще важнее действия руководства компании, чтобы 
вся затея удалась. Я поехал в офис SAP CIS и встретился с менеджером, 
занимающимся крупными клиентами. Он сказал, что если я сам возглавлю 
внедрение, это займет два года, и предложил нанять руководителя, которому  
можно доверить проект, не устраивая согласований на каждом шагу. Мы 
пригласили такого специалиста, он работал у нас год и сдал все под ключ.
Надо понимать: переход на такую ИС означает, что вы собираетесь сломать  
компанию и сложить заново. Стоит быть готовым жертвовать определенными  
вещами. Мы, например, до того росли на 50% в год, а во время внедрения 
рост сократился до 10%, потому что сотрудникам приходилось кроме своих 
прямых обязанностей заниматься еще и внедрением, обучением, привыкать 
к новому порядку. Зато потом компания смогла вырасти в несколько раз.
Мне каждый отдел говорил: давайте мы посадим секретаршу, и она все 
наши данные вобьет в систему. Некоторые площадки устраивали «восста-
ния», отказывались принимать ИС. Мы с этим сопротивлением активно ра-
ботали, давали призы тем, кто первым внесет данные, завершит какой-то 
этап. И сейчас в KPI у сотрудников есть пункт, касающийся безошибочного 
ввода данных в систему. Я сразу сказал сотрудникам, что никакого оппор-
тунизма не потерплю, мы решили, что будем работать с ИС, и все вместе 
стремимся к успеху в этом проекте. Многие компании с этим не справляются 
и не доводят до ума хорошую инициативу. Деньги тратятся впустую.

Какие неожиданные эффекты от внедрения SAP вы получили?
С началом внедрения мы перекроили всю организационную структуру. По-
явился четкий функционал для каждого сотрудника. Стало возможным на-
писать не общие, а конкретные должностные инструкции. Ведь до того у нас 
границы обязанностей были расплывчатыми, руководитель и на телефонный 
звонок мог ответить, и продажами заняться. Но многофункциональность хо-
роша на стадии стартапа, а дальше мешает масштабироваться.
Также, когда начали планировать внедрение, мы поняли, что на самом 
деле занимаемся тремя отдельными видами бизнеса. Направление по ра-
боте с открытым продуктом отделили от направления вторичной упаковки. 
Там разная тактовая частота процессов. Выстроили структуру для третьего 
вида деятельности — производства in-house. Там все почти то же самое, 
но структура «скелетная»: количество рабочих мест минимально, реализу-
ются только самые необходимые процессы. Это понимание родилось уже на 
этапе написания концепции будущей ИС.

Вы лично в своей работе пользуетесь системой?
Я, конечно, умею пользоваться, но нет такой необходимости. У меня есть 
группа финансовых аналитиков, в том числе в Индии, на аутсорсинге. Каж-
дый день в 8 часов утра и вечера у меня на мобильном телефоне появляется 
свежий скриншот с отчетом по каждой площадке. Я могу влезть в систему 
и посмотреть там что-нибудь, но с тех пор, как мы ее внедрили, через ком-
панию прошло несколько десятков тысяч продуктов. Мне придется долго 
разбираться. В случае необходимости в системе можно настроить отчеты, 
которые будут формироваться автоматически.
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Расскажите подробнее о бизнесе вашей компании.
Мы являемся дистрибутором лекарственных препаратов, медикаментов 
и медоборудования. Компания существует с 1994 года. Если говорить о ме-
сте на рынке, то, наверное, входим в тридцатку по стране. В компании рабо-
тают около 700 сотрудников. Мы отгружаем продукцию покупателям по всей 
России через пять распределительных центров, расположеных в Москве, 
Уфе, Екатеринбурге, Перми, Оренбурге. Центральный офис в Челябинске.

Основная часть бизнеса — оптовые продажи, но есть и розничное подраз-
деление. Процентов 70 от оборота — поставки по госконтрактам.

Конкуренция высокая?
Да, это высококонкурентный рынок. Кроме того, рыночная ситуация не са-
мая стабильная: законодательство периодически меняется. К примеру, с по-
запрошлого года вступили в силу поправки в ФЗ №94 о госзакупках, ввели 
электронные аукционы.

«мы полностью переосмыслили, к ак 
должны работать бизнес-процессы»  
Большинство клиентов компании «Рифарм» — предприятия 
госсектора. Генеральный директор «Рифарм» Игорь Романов 
рассказал, как ERP помогает ей выигрывать тендеры, 
соблюдать обязательства по поставкам, планировать 
закупки и вести управленческую отчетность.
Текст: С в е т л а н а  Р а г и м о в а  Фото: Е в г е н и й  Е м е л ь д и н о в ,  С е р г е й  Б ы х о в е ц

Бизнес-диагностика
Каждое утро Игорь Романов начинает с изучения финансовых показателей компании —  
с момента внедрения SAP в 2005 году они выросли на порядок

почем доза
При участии в гостендерах фармдистрибутору 
крайне важно отследить минимальную цену, 
по которой поставщик готов продать лекарство  
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Зачем вам понадобилась информационная система?
Мы работаем с широким ассортиментом продукции, автоматизация требу-
ется для ценообразования, логистики и многого другого. Вместе с откры-
тием филиалов у нас появились сложности с консолидацией отчетности. 
Через компанию проходит много контрактов, мы работаем с большим чис-
лом клиентов. Это означает, что мы осуществляем тысячи отгрузок в месяц. 
Один аукцион проводится на поставку фармацевтической продукции сот-
ням грузополучателей. При этом отгрузки только по одному контракту могут 
исчисляться десятками каждый день. И по каждой нужно составлять акты 
сверки, подводить отчеты по контракту в целом и т. д. Вручную обработать 
такие масштабы данных просто немыслимо.
Кроме того, мы должны следить за ценами и стремиться делать про-
гноз по их динамике. Представьте такую картину: мы участвуем в тендере 
на поставки в течение года и стараемся предложить самую выгодную цену. 
Допустим, в конкурсе мы указали стоимость единицы товара 10 руб., а за-
купочная цена у кого-то из поставщиков — 5 руб. И мы этого поставщика 
не отследили. На этапе отгрузки, когда тендер уже выигран, такая разница 
нам выгодна, но на этапе проведения конкурса это значит, что мы рискуем 
потерять контракт, если конкуренты предложат цену ниже. В контракте мо-
жет быть множество наименований товаров. Мы пытаемся заглянуть в бу-
дущее, сделать прогноз развития событий. Когда тендер уже выигран, у 
нас появляются обязательства перед контрагентами. Если мы понимаем, 
что продукция может исчезнуть или цена — существенно отклониться, то 
предпринимаем определенные действия. Например, фиксируем цену с по-
ставщиком или закупаем товар впрок.
У нас есть специальные люди, которые занимаются исключительно ценообра-
зованием. Отклонение от прогнозируемой цены на товар в пределах 10–20% 
уже критично для нашего бизнеса. Система помогает составлять правиль-
ное тендерное предложение с учетом прогнозной динамики цен. Затем  
в SAP отслеживается исполнение контракта, планируются закупки и пр.
Теоретически можно делать это вручную, если нанять достаточное количе-
ство людей. Но в таком случае сроки поставок будут постоянно срываться, 
на складах станут накапливаться остатки, что совершенно не нужно, общая 
эффективность упадет очень сильно.
Наше розничное подразделение работает с этой же системой SAP. Вся 
информация о продажах передается в систему, где планируется логи-
стика, создаются заказы, происходит управление распределением товаров 
на складах, ведется учет и т. д.

Вы занялись внедрением SAP, когда компания уже была доста-
точно крупной. Как до того велась работа?

До того начиная с 1996 года мы работали с 1С, и эта система перестала 
справляться с возлагаемыми на нее функциями. С появлением филиалов 
возникли проблемы консолидации отчетности. Поэтому мы приняли реше-
ние о переходе на ERP-систему. Выбор был между четырьмя продуктами: 
SAP, Oracle, Navision и Axapta. Мы выбрали SAP, потому что на тот момент, 
в 2004 году, этот разработчик вывел на рынок специальный пакет для ком-
паний среднего размера — SAP All-in-One с приемлемой для нас ценой.

Как проходило внедрение?
Мы приобрели лицензии весной 2004 года, а в январе 2005-го уже запу-
стили SAP All-in-One в эксплуатацию. Конечно же, нам помогал сертифици-
рованный партнер SAP — уральский системный интегратор «АБ консалт». 

Самые большие проблемы возникли из-за того, что мы слишком легкомыс-
ленно отнеслись к этапу тестирования. Решили, что запустим и в процессе 
уже разберемся. Это неправильный подход. Нам пришлось еще два месяца 
после старта работать фактически в двух программах, вести так всю отчет-
ность. Ситуация была крайне тяжелой для всей компании. Нам следовало 
бы сначала протестировать работу системы в некоторых подразделениях 
еще до Нового года.
Сейчас мы более тщательно относимся к методологии внедрения. Недавно 
переходили на новую версию SAP, а на самом деле перескочили через вер-
сию, что могло бы быть очень рискованно. Мы провели полноценное те-
стирование, в результате никто даже не ощутил этого перехода. В ходе 
тестирования мы сделали копию базы данных и проводили все операции 
параллельно в старой и новой системах, дублировали всю работу с базой. 
И сравнивали данные, отчеты, процедуры.

Как восприняли новый порядок работы сотрудники?
Сопротивления со стороны сотрудников не было. Мы провели подготови-
тельную работу, объяснили, зачем нужна новая система. Конечно, всегда 
сложно переучиваться, к тому же внедрение само по себе — дополнитель-
ная работа для персонала. Но мы с этим достаточно успешно справились. 
Зато теперь больше ясности в работе, и все процессы налажены.

Изменилось ли понимание бизнес-процессов в результате ис-
пользования западного опыта, заложенного в системе?

На первом этапе мы не стали внедрять слишком большой функционал, 
и были правы. Дело в том, что, еще когда разрабатывали концепцию, и мы, и 
подрядчики мыслили категориями 1С и бухгалтерского учета. После внедре-
ния SAP мы поработали в системе какое-то время и полностью переосмыс-
лили то, как должны функционировать бизнес-процессы. В результате мы 
во многом отказались от наших доработок и вернулись к стандартным про-
цессам, заложенным в решении. Просто потому, что поняли: в SAP это ор-
ганизовано правильно. Система разработана так, чтобы управлять бизнес-
процессами и контролировать их. У нас такого опыта и понимания не было 
и не могло возникнуть по итогам работы с 1С. Раньше мы пытались все сде-
лать в одной транзакции и просто увеличивали их число, а потом поняли, как 
передавать работу по отделам, стали мыслить бизнес-процессами.

Как изменились масштабы бизнеса после внедрения?
Количество филиалов осталось прежним — их пять. Но обороты бизнеса 
выросли как минимум в десять раз.

Вы сказали, что расширили функционал своей системы…
В прошлом году мы приобрели лицензию на модуль SAP BusinessObjects BI 
для аналитики. Сначала этот модуль SAP не был особенно нужен, так как 
нечего было анализировать. Затем накопилось достаточное количество 
данных для анализа. Теперь я ежедневно могу контролировать целый на-
бор важнейших параметров. Ведь недостаточно знать один показатель, на-
пример EBITDA. Если у вас нет температуры, а голова болит, все равно это 
говорит о сбое в работе. Поэтому я каждое утро смотрю на планируемые 
и фактические продажи, приход денег, уровень доходности, расходные со-
ставляющие и т. д. Получаю управленческие отчеты, которые актуальны 
на 0 часов предыдущего дня, то есть очень оперативно. При необходимости 
могу вмешаться, изменить ситуацию. Есть также специальный сотрудник, 
который отвечает за работу с BI, он настраивает новые отчеты при необхо-
димости. Это не сложнее, чем составить таблицу в Excel.
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Перемены – уверенность в будущем

Гендиректор и совладелец компании Раиса Демина

Мясокомбинат «Велком» сегодня по 
праву считается самым инновационным 
из отечественных предприятий 
мясоперерабатывающей отрасли. В свое время 
именно эта компания первой заявила, что не 
использует и никогда не будет использовать 
в производстве своих продуктов сою, ГМО 
и иные заменители мяса. Сегодня «Велком» 
стал первым мясоперерабатывающим 
предприятием, внедрившим на производстве 
информационную систему управления SAP ERP. 
О том, зачем компании по производству 
мясопродуктов нужна эта суперсовременная 
система, рассказала гендиректор и совладелец 
компании Раиса Демина. 

– Недавно компания «Велком» стала серебря-
ным призером конкурса SAP QualityAwards 2011. 
Расскажите, за что вы получили эту престижную 
награду?

– Компания САП СНГ проводит этот конкурс всего 
раз в два года. Летом мы подали заявку, подготовили 
и защитили ряд презентаций о нашем проекте перед 
судейской коллегией конкурса. SAP QualityAwards (На-
града Качества САП) отмечает наиболее значимые 
и успешные проекты внедрения ERP- систем на тер-
ритории стран СНГ в течение последних двух лет. По-
сле всестороннего изучения нашего проекта мы были 

награждены серебряной медалью в категории «Проект 
внедрения малого и среднего бизнеса».

– Зачем эта инновационная система управле-
ния нужна мясокомбинату? 

– Внедряя систему SAP ERP в компании «Велком», 
мы ставили цель создать единое информационное поле 
для автоматизации управления предприятием. Перед 
группой разработчиков акционерами компании была 
поставлена следующая ключевая задача – обеспече-
ние своевременной и достоверной отчетностью во всех 
управленческих сферах и производственных участках 

с целью здорового развития бизнеса. Система SAP сво-
дит к нулю возможное негативное влияние человече-
ского фактора, позволяет нам гарантировать стабильно 
высокое качество готовой продукции благодаря четко 
заданному и строго контролируемому алгоритму всей 
производственной цепочки. 

– Расскажите подробнее о ходе проекта?

– Проект стартовал весной 2009 года. Проектная ко-
манда насчитывала 60 человек. Половина из них – со-
трудники компании «Велком», вторая половина – кон-
сультанты компаний Deloitte&Touche Ltd. 1 июля 2010 

Перемены начинаются тогда,  
когда кто-то видит следующий шаг

У. Дрейтон
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года мы запустили в продуктивную эксплуатацию фи-
нансы и логистику, далее в течении 3 месяцев осталь-
ные блоки – производство, управление качеством, сбыт 
и др. Надо сказать, что это рекордные сроки внедре-
ния проекта такого функционального объема! Переход 
в новую систему был тщательно спланирован - простой 
завода составил всего один день! Сейчас информаци-
онная система SAP ERP связывает воедино все управ-
ленческие и производственные функции нашей ком-
пании, такие как: управление закупками, оперативным 
производством, качеством; складская и транспорт-
ная логистика; интегрированное планирование, бюд-
жетирование, управление финансами; все виды учета 
и анализа и управленческой отчетности. Это был очень 
масштабный проект, который длился полтора года. 
Вложения в него составили более 10 млн долларов. 

– Внедряя новые технологии, ориентиру-
ется ли компания «Велком» на опыт зарубежных 
компаний? 

– Новатором быть очень тяжело, поэтому мы, ко-
нечно, изучаем лучший мировой опыт и стараемся вне-
дрить передовые технологии. «Велком» придержива-
ется концепции менеджмента «Дао Toyota», основанной 
на неуклонном стремлении к минимизации всех видов 
потерь. 

– Какую пользу принесло компании «Велком» 
внедрение системы ERP? 

– Компания очень довольна результатами. Благо-
даря системе SAP ERP мы получили возможность де-
тально просчитывать себестоимость производства, 
планировать бюджеты, управлять качеством и дого-
ворными условиями. Теперь мы легко можем анализи-
ровать эффективность работы предприятия. Все это 
помогло оптимизировать затраты «Велкома». После 
внедрения системы капитализация компании выросла 
на 30%. Кроме того, очень важным результатом вне-
дрения проекта на предприятии «Велком» стало 
улучшение прозрачности бизнес-процессов и отчет-
ности, а также интегрированное планирование про-
изводства и сбыта и создание безбумажной системы 
одобрений.

Система SAP, как беспристрастный железный ме-
неджер, контролирует все этапы производства нашей 
продукции – от убоя до упаковки. Благодаря работе си-
стемы в нашей компании полностью исключается воз-
можность манипулирования цифрами и рецептурами 
и таким образом обеспечивается стабильно высокий 
уровень безопасности и качества готовой продукции.

– Как сотрудники компании отнеслись к изме-
нениям, связанным с появлением системы?

– Сейчас все бизнес-процессы работают в  си-
стеме SAP ERP, что позволяет сотрудникам само-
стоятельно управлять своим рабочим процессом на 

основе измерений и получать зарплату исходя из 
показателей, установленных специальной програм-
мой мотивации. Приобретая опыт работы с системой 
SAP ERP, люди также в разы повышают свою личную 
капитализацию. 

Вообще работать в компании «Велком» очень инте-
ресно и перспективно. Каждый день преподносит все 
новые и новые задачи, предоставляет возможности ис-
пытать себя, бросает своего рода вызов. Принимая его, 
сотрудники растут и в профессиональном, и в личност-
ном плане.

– Компания «Велком» – крупнейший налогопла-
тельщик Истринского района Подмосковья. Соци-
ально ответственный бизнес, что это для Вас? 

– Корпоративная социальная ответственность для 
компании «Велком» – не просто красивая фраза. Мы 
ежедневно доказываем свою ответственность перед 
гражданами России, обеспечивая людей высокока-
чественными натуральными мясными продуктами. 
Выпуская на рынок наши колбасы и полуфабрикаты 
из охлажденного мяса, без вредных генетически-
модифицированных добавок, сои, консервантов мы 
преследуем важную цель – поднять планку качества 
мяса и мясопродуктов на российском рынке. 

Главный секрет успеха компании «Велком» – это, 
конечно, трудолюбивый, высокообразованный кол-
лектив. «Велком» дорожит своими сотрудниками, 
поэтому предлагает расширенный социальный пакет, 
который включает бесплатное питание в столовой, со-
действие в лечении по программе добровольного ме-
дицинского страхования (ДМС), значительные над-
бавки за выслугу лет, помощь в организации летнего 
отдыха для детей. Полное соблюдение требований 
трудового законодательства РФ и высокий уровень 
заработной платы позволяет компании быть привле-
кательным работодателем для тех, кто думает о своем 
будущем, кто рассматривает возможность получения 
кредитов. 

Обеспечивая защиту экологии, сотрудничая с мо-
лодыми экологами Истринского района, мясокомби-
нат проявляет заботу о будущих поколениях. Также 
«Велком» регулярно поставляет мясо и мясопро-
дукты в  несколько детских домов Москвы и  Под-
московья. А хоккейная команда «Велком», которой 
в этом году исполняется 20 лет, – наглядный пример 
ориентированности компании на активный и здоро-
вый образ жизни.

– Несколько лет назад компания «Велком» про-
извела революцию в мясоперерабатывающей ин-
дустрии, начав первой маркировать свою продук-
цию этикеткой «Без сои», «Без ГМО». Можно ли 
ожидать в ближайшем будущем от компании по-
добные удачные маркетинговые ходы? 

– Маркируя нашу продукцию, мы в первую очередь 
думаем не о том, насколько это успешный рекламный 

ход – для нас гораздо важнее именно качество про-
дукта, его безопасность и польза для здоровья по-
купателей. Я считаю, что потребитель имеет право 
знать, где хороший и полезный продукт, а  где нет. 
Когда мы начали выпускать продукцию с пометкой 
«Без сои», нашей целью было рассказать людям, что 
в другой колбасе соя может присутствовать, что она 
небезопасна, может вызывать аллергию и пищевую 
непереносимость.

– В последнее время в России цены на мясо по-
стоянно растут. Отражается ли эта тенденция на 
качестве или цене вашей продукции? 

– Компания «Велком» не может себе позволить 
играть с качеством. У нас продукция класса «пре-
миум», и если мы начнем это делать, просто рухнет 
наш бренд. В такой ситуации, чтобы сохранить рента-
бельность, мы занимаемся оптимизацией производ-
ства, сокращаем потери. Прежде всего, важно очень 
точно соблюдать рецептуру приготовления продукта. 
Нужно положить в продукт ровно такое количество ин-
гредиента, которое требуется: не больше и не меньше. 
В этом нам очень помогает наша информационная си-
стема SAP ERP, которая сигнализирует о том, есть ли 
отклонения в пропорциях, нет ли потерь. За счет ми-
нимизации потерь, мы сокращаем себестоимость 
производства. 

Отмечу, что даже в непростой экономической си-
туации наш оборот остался на прежнем уровне. И мы 
очень довольны этими результатами. «Велком» ничего 
не потерял, даже когда мясопродукты на рынке доро-
жали, а спрос падал. С декабря 2009 по декабрь 2010 
года цены на говядину поднялись на 35%, рост цен на 
свинину составил 10%. Поэтому за прошлый год не-
которые производители трижды поднимали цену, при-
мерно на 10%. Подорожание у нас составило всего 7% 
за весь период. 

– В последнее время в СМИ много рассказы-
вают о вреде колбасной продукции. Как вы отно-
ситесь к подобным материалам?

– Действительно, в последнее время на ТВ про-
шла серия обличительных передач о вреде колбасной 
продукции. Но, несмотря ни на что, люди продолжают 
покупать мясопродукты, потому что это питательно, 
вкусно и не требует времени на приготовление, и, на 
мой взгляд, в России всегда будут любить колбасу и со-
сиски. Покупатели стали обращать более пристальное 
внимание на состав продукции. Поэтому сегодня мя-
соперерабатывающим компаниям особенно важно вы-
делиться на фоне других игроков рынка и гарантиро-
вать конечным потребителям качество и натуральность 
своей продукции. «Велком», в свою очередь, никогда 
не менял стратегию развития и с первого дня созда-
ния компании выпускает мясные продукты исключи-
тельного качества. Ни кризис, ни телевидение не мо-
гут это изменить!
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— Хотелось бы видеть рост покупательной спо-
собности населения. У нас в стране высокие на-
логи на фонд оплаты труда, они сдерживают 
рост доходов людей. Что, в свою очередь, тор-
мозит экономику. Снизив этот налог, мы стиму-
лируем развитие. Кроме того, стоит изменить  
неадекватные правила в сфере налогообло-
жения потерь, когда бизнесмен платит день-
ги за то, что его обокрали. Очень надеюсь, что 
в следующем году будет меньше катаклизмов — 
как природных, так и политических. Наверное, 
не стоит тратить столько денег на выборы, луч-
ше выделить их на детей, дороги, здравоохра-
нение. И пусть государство не мешает бизнесу,  
со своими проблемами мы сами разберемся. На-
конец, хотелось бы пожелать, чтобы в 2012 году 
была снежная зима, ранняя весна и теплое ле-
то. Это важно не только для одежного ритейла, 
но и для других предпринимателей.

— Бизнесу нужна защита со стороны государства. Предпри-
нимателей могло бы быть больше, если бы люди чувство-
вали, что им не придется тратить так много усилий, чтобы 
нормально заниматься бизнесом. Необходимо обеспечить 
соблюдение авторских прав, защиту от рейдерства и корруп-
ции чиновников. Нужна предсказуемая налоговая система. 
В России не самые высокие налоги, и есть потенциал для их 
увеличения. Но в том, как это реализуется, есть проблемы. 
На подготовку к изменениям правил игры могут дать только 
год — это очень мало, чтобы выйти из ситуации без потерь. 
А еще не хватает адекватного информационного фона: ото-
всюду слышится негатив, хотя в стране происходит много 
и позитивных вещей. Нужно больше хороших честных но-
востей, чтобы изменить мнение западных инвесторов о Рос-
сии, а людям внутри страны поднять самооценку.

— Мечтать за последние годы я разучился и не верю, 
что ситуация может измениться к лучшему. Поэтому 
надеюсь, что она хотя бы не ухудшится. Хотел бы ви-
деть меньше коррупции. Коррупция приносит боль-
ше вреда, чем любой внешний враг. Нашей компании 
она не сильно мешает, но это фактор, который разру-
шает страну. Хочется пожелать, чтобы меньше стали 
держать в тюрьмах невинных людей, а научились са-
жать преступников и коррупционеров.
Нам важен равный подход государства к компаниям-
налогоплательщикам. Размер налоговых выплат 
не  является проблемой — пусть налоги взимают 
со всех по закону. Потому что сейчас с честных компа-
ний дерут три шкуры, а нечестные, которых большин-
ство, вообще не платят ничего из того, что положено.
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Ежедневная 
общенациональная 
деловая газета 
«Коммерсантъ» 
Главные новости 
о событиях в бизнесе, 
политике и обществе
 
(пн — пт) 4488  руб. 
(пн — сб) 5808 руб.

Еженедельный 
аналитический журнал 
«Коммерсантъ Власть» 
Власть в России и других 
странах: секреты 
и технологии 

1452 руб. 

Еженедельный 
экономический журнал 
«Коммерсантъ Деньги» 
Основные тенденции 
и проблемы российской и 
мировой экономики 

1716 руб.

Ежемесячный 
деловой журнал  
«Коммерсантъ 
Секрет фирмы» 
Реальные примеры 
ведения бизнеса 

660 руб. 

Еженедельный 
общественно-
политический  
журнал «Огонёк»
Любимое чтение многих 
поколений 

1188 руб.

Ежемесячный 
автомобильный 
журнал «Коммерсантъ 
Автопилот»
Первый российский 
журнал о хороших 
автомобилях

1056 руб.

Подписка через редакцию
Консультации персонального менеджера по вопросам обслуживания подписки, предоставление полного  
пакета бухгалтерской документации (для юридических лиц)
 
Выбор формы оплаты: пластиковыми картами платежных систем VISA, MASTERCARD, JCB, DINERS CLUB; 
с помощью платежных систем Яндекс.Деньги, WebMoney и QIWI; через любое отделение Сбербанка РФ; 
безналичный расчет

Чтобы оформить подписку
Оформите счет на оплату для юридических лиц или квитанцию для физических лиц по телефонам: 8 800 200 2556 
(бесплатно для всех регионов РФ), (495) 721 2882 или на сайте kommersant.ru в разделе «Подписка»

новый год –
с любого месяца
годовая подписка   
2012 Подписываемся  

под каждым словом. 

Подпишитесь и вы.

kommersant.ru

Стоимость подписки указана за 12 календарных месяцев  
с учетом доставки силами ФГУП «Почта России» до п/я на всей 
территории РФ и силами курьерских служб по городу Москве.
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