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УВАЖАЕМЫЙ ЧИТАТЕЛЬ!

В ваших руках очередной номер жур-
нал «БИЗНЕС и ЛЮДИ», созданный с це-
лью поддержания и развития российского 
предпринимательства. Журнал посвящен 
историям успеха собственников бизнеса, 
их восхождению, жизненным принципам, 
тому, с чем они  справлялись и что прео-
долевали на своем пути, и, конечно же, их 
окружению, команде, стилю жизни.

В журнале много практических материа-
лов по бизнес-образованию, современным 
технологиям, которые будут интересны как 
для опытных управленцев и собственни-
ков, так и для начинающих предпринима-
телей.

Аудитория журнала – собственники 
бизнеса, генеральные директора, руково-
дители компаний.

Сотрудничество с нашим журналом по-
зволит Вам расширить свой бизнес, при-
влечь новых клиентов, заявить о себе на 
крупнейших федеральных бизнес-площад-
ках страны и Уральского региона.

Приятного Вам чтения!

С уважением, 
исполнительный директор

Ирина МАЛЫШЕВА.
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НЕДВИЖИМОСТЬ РФ 
РАСТЕТ В ЦЕНЕ

Рост ипотечного кредитования может 
привести к росту стоимости кв. метра.

Активный рост ипотечного кредитова-
ния в РФ на фоне падения ввода жилья, ко-
торое будет наблюдаться в этом году, может 
привести к росту стоимости квадратного 
метра, озвучил прогноз глава Минстроя 
РФ Михаил Мень, передает «Интерфакс-Не-
движимость». «По ипотеке серьезно растет 
спрос, а ввод жилья не очень сильно, но па-
дает. Это серьезная тенденция, которая мо-
жет привести к росту стоимости квадратно-
го метра», – отметил министр.

ЗАКОН ЯРОВОЙ 
МЕШАЕТ ГОСПРОГРАММЕ
 

«Цифровая экономика» может 
потребовать переноса закона Яровой.

Цифровая экономика может потребовать 
переноса закона Яровой, пишут «Ведомо-
сти» со ссылкой на рабочую группу по про-
грамме «Цифровая экономика», в которую 
входят операторы связи. Ею предложено 
отложить реализацию «закона». На какой 
срок, издание не уточняет. По подсчeтам 
Российского союза промышленников и 
предпринимателей, к началу 2019 года за-
траты операторов на исполнение закона 
превысят 17 трлн рублей.

РОССИЙСКИЙ БИЗНЕС 
УХОДИТ В ТЕНЬ

Доля россиян, неофициально трудящихся 
на своем основном месте работы, растет.

Доля россиян, которые неформально 
трудятся на своем основном месте рабо-
ты, в 2017 году оказалась самой высокой 
за всю историю наблюдений (с 2003 года).  
Об этом свидетельствует исследование Цен-
тра социально-политического мониторинга  
РАНХиГС, поступившее в РБК. Неофициаль-
но на основной работе трудятся 13,6% все-
го занятого населения в России, следует из 
опроса РАНХиГС. Годом ранее таких было 
11,7%. В 2003 году (тогда исследование 
было проведено впервые) – 8,6%, в 2006-м – 
7,3%, в 2013-м – 11,9%.Всего в теневую эко-
номику вовлечены 44,8% граждан.
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МАЛОМУ БИЗНЕСУ НУЖНЫ 
РАДИКАЛЬНЫЕ МЕРЫ

Поддержка бизнеса – неэффективна.

В России много занимаются поддерж-
кой малого бизнеса, но его доля в эконо-
мике по-прежнему составляет около 20%, 
заявил глава Сбербанка Герман Греф в ходе 
форума «Опоры России», который прошел 
в сентябре, в Москве, передает РБК. «Я ду-
маю, что мы должны признать тот факт, что 
все эти усилия не приносят достаточно эф-
фективности, которую хотелось бы видеть 
всем нам. Нам нужно решиться на какие-то 
радикальные шаги. Радикальные шаги по 
снижению административных барьеров и 
поддержке малого бизнеса», – отметил гла-
ва Сбербанка.

$3,9 млрд и др. Потребность в валюте сохра-
нится, и это может ослабить рубль, считают 
эксперты.

БАНКАМ НЕ ХВАТАЕТ 
ВАЛЮТЫ

Банки заняли у ЦБ максимальный объем 
средств – $1,5 млрд, сообщают 

информагентства со ссылкой на сайт ЦБ. 

Это свидетельствует о том, что из России 
идет отток валюты и что свободные остатки 
на корреспондентских счетах банков умень-
шаются или становятся недостаточными. В 
числе причин оттока – высокий объем вы-
плат по внешним долгам, в том числе из-за 
покупки «Роснефтью» индийской Essar, раз-
мещение Минфином евробондов объемом 

СОБСТВЕННИКИ 
ОПЛАТЯТ САНАЦИЮ

Депутаты хотят обязать собственников 
отвечать своим имуществом не только 

при банкротстве, но и при санации банков.

Об этом сообщил руководитель комитета 
Госдумы по финансовому рынку Анатолий 
Аксаков. Законопроект планируют предста-
вить в ноябре, сообщает ТАСС. По его словам, 
Банк России относится к идее «с понима-
нием». Ранее за субсидиарную ответствен-
ность владельцев банков на весь период 
санации выступил зампред ЦБ Василий По-
здышев. По его словам, такая возможность 
должна быть закреплена в законе.
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ПРОФЕССИЯ «ФИНАНСИСТ»
ДОКАЗАЛА СВОЮ 

ЗНАЧИМОСТЬ

Профессиональный праздник 
«День финансиста» в Уральском регионе 

прошел на площадке Уральского 
государственного экономического 

университета, который в этом году 
отмечает свой полувековой юбилей.

Участниками праздника стали студенты, 
преподаватели УрГЭУ, эксперты, известные 
в регионе руководители финансовых биз-
нес-структур и учреждений. 

Открыл программу Дня финансиста рек-
тор УрГЭУ Яков СИЛИН. Обращаясь к сту-
дентам, он подчеркнул: «Для вас учебный 
год начинается крайне интересно: вы име-
ете возможность встретиться с состоявши-
мися финансистами, доказавшими обще-
ству важность, значимость, престижность 
этой профессии. Хорошей вам учебы и пер-
спектив в будущем». 

Слова приветствия также сказали го-
сти университета: заместитель министра 
финансов Свердловской области Алексей 
МЕДВЕДЕВ, председатель Уральского бан-
ка Сбербанка России Владимир ЧЕРКА-
ШИН, начальник сводного экономического 
управления Алексей КОРИКОВ, директор 
Уральского филиала ПАО «Московская Бир-
жа» Максим КОСТЫЛЕВ, начальник управ-
ления службы Банка России по защите прав 
потребителей финансовых услуг и минори-
тарных акционеров в УРФО Сергей КОКОУ-
ЛИН и другие.

В День финансиста на территории ВУЗа 
работала интерактивная площадка «Тер-
ритория финансовой грамотности». Од-
новременно проходило более 20 лекций и 

мастер-классов специалистов по финан-
совой грамотности, тематические квесты, 
круглые столы. Завершилась программа 
посвящением первокурсников в профессию 
«Финансист». 

День финансиста, пожалуй, один из не-
многих профессиональных праздников, 
который выходит за пределы ВУЗа – так и 
в этот раз для горожан была организована 
содержательная поездка в трамвае «Фи-
нансовой грамотности». На протяжении 
маршрута все пассажиры смогли бесплат-
но получить интерактивные консультации 
экспертов УрГЭУ по вопросам налогообло-
жения, пенсионной системы, финансовой и 
банковской сферы.

Завершающим мероприятием Дня фи-
нансиста стал круглый стол «Цифровая 
экономика: трансформация реальности» с 
участием директора Института финансов 
и права УрГЭУ Максима МАРАМЫГИНА, 
директора Уральского филиала Нацио-
нальной ассоциации участников фондово-
го рынка НАУФОР Радика АХМЕТШИНА, 
генерального директора ЗАО «Управляю-
щая компания» Александра МЕЦГЕРА, ге-
нерального директора ЗАО Региональный 
биржевой центр «ММВБ-Урал» Максима 
КОСТЫЛЕВА, представителей Министер-
ства финансов Свердловской области, 
Главного управления ЦБ РФ, Уральского 
банка Сбербанка России, банковского со-
общества. Модератором Круглого стола 
выступила заместитель директора Инсти-
тута финансов и права УрГЭУ, лауреат Все-
российской премии финансистов «Репута-
ция» Елена ОВСЯННИКОВА. 

В рамках дискуссии эксперты обсудили 
предположительные пути развития финан-
совой сферы, поделились мнениями о но-
вых финансовых технологиях и их перспек-
тивах в России и за рубежом.

БИЗНЕС И ЛЮДИ / ЦИФРЫ, ФАКТЫ, СОБЫТИЯ

РФ: РЕКОРДНЫЙ РОСТ 
ДЕЛОВОЙ АКТИВНОСТИ

Индекс PMI сферы услуг в России 
показал рекордный за три месяца рост, 

сообщает Интерфакс.

В сентябре 2017 года он составил 55,2 
пункта против 54,2 пункта в августе, сви-
детельствуют данные исследования IHS 
Markit. Совокупный индекс объемов про-
изводства, отслеживающий активность и в 
обрабатывающих отраслях России, в сентя-
бре составил 54,8 пункта, также превысив 
августовский показатель в 54,2 пункта. Зна-
чение индексов выше 50 пунктов указыва-
ет на рост деловой активности, ниже этого 
уровня – на ее снижение.

FACEBOOK МОЖЕТ 
ПОКИНУТЬ РОССИЮ

В 2018 году социальная сеть Facebook 
может подвергнуться блокировке 

на территории России. 

О такой вероятности сообщил журнали-
стам 26 сентября руководитель Роскомнад-
зора Александр Жаров. Речь идет о невы-
полнении соцсетью положений закона «О 
персональных данных». «Закон обязателен 
для всех, и поэтому сомнений нет. В любом 
случае мы либо добьемся того, чтобы закон 
был исполнен, либо компания прекратит 
работу на территории РФ…».

КАКИЕ ГОРОДА РФ 
НАИБОЛЕЕ ОПАСНЫ?

Генпрокуратура назвала топ-10 
«самых криминальных» регионов России, 

пишет Газета.Ru. 

Лидером по количеству преступлений за 
первые шесть месяцев 2017 года стала Мо-
сква. на втором месте – Московская область, 
на третьем – Краснодарский край, Четвер-
тое и пятое места заняли Челябинская об-
ласть и Башкортостан. В десятку самых кри-
минальных регионов вошли Ростовская, 
Тюменская, Свердловская и Кемеровская 
области, а также Республика Татарстан. 
Данные приведены в абсолютном выраже-
нии, без соотношения числа преступлений 
с числом жителей.

БЛОКЧЕЙН 
ДЛЯ ГОСУСЛУГ 

Правительство создало рабочую группу 
во главе с первым вице-премьером РФ 
Игорем Шуваловым для обсуждения 
вопросов создания «крипторубля». 

Шувалов заявил, что развитие крипто-
валют остановить нельзя, государство бу-
дет заниматься этой темой, одновременно 
обеспечивая вопросы безопасности. Он до-
бавил, что в правительстве обсуждают, как 
через блокчейн предоставлять услуги по 
государственному реестру. 
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Демократизация 
информации – 

Ключевой тренд этого года – искусственный интеллект. 
Им занимаются все: глобальные государственные учреждения, 

которые создают под него фундаментальную базу, 
компании, которые пока не нашли ему применения 

в своих бизнес-моделях, и компании, которые уже активно 
его используют в своих продуктах. Об искусственном интеллекте, 

современных технологиях и профессиях будущего рассказывает 
Президент Сбербанка России Герман ГРЕФ.

ИСКУССТВЕННЫЙ ИНТЕЛЛЕКТ
Искусственный интеллект есть почти 

в каждом продукте высокотехнологичной 
компании. Например, у Uber машина в 74% 
случаев понимает, куда вы едете, еще до 
того, как вы в нее сели. Почти все продук-
ты Google. Facebook, Amazon, почти все про-
двинутые мессенджеры пользуются искус-
ственным интеллектом.

Компании, которые занимаются разви-
тием artificial intelligence, говорят, что ско-
ро смартфон уйдет в прошлое, потому что 
все будут выбирать цифрового посредника, 
чтобы удовлетворять свои потребности.

Мы долго говорили, что самый главный 
актив – это люди, но сейчас главным факто-
ром становится наличие технологической 
платформы.

Можно заметить, что платформы созда-
ют люди, но платформа, основанная на ис-
кусственном интеллекте, значительно бо-
лее стабильна.

В построении систем искусственного ин-
теллекта есть два тренда. Один тренд реа-
лизует IBM в своем проекте Deep Blue или 
в известном Watson, который строился как 
большой-большой универсальный мозг для 
выполнения огромного количества задач. 
Боюсь, IBM будет сложно окупить инвести-
ции в Watson. Хотя они большие молодцы, 
работают над разными возможностями 
практического использования этого огром-
ного искусственного интеллекта. Google по-

шел другим путем – от продукта. Эта компа-
ния показывает хороший пример монети-
зации прикладных исследований. Google не 
вкладывает в исследования такое огромное 
количество средств, как IBM, и это сразу ге-
нерирует им окупаемость.

У меня было представление о том, как 
будут развиваться self-driving cars, но когда 
я увидел прогноз до 2030 года, он меня по-
разил.

Два года назад один профессор Стэн-
форда поспорил со своим сыном, что через 
пять лет сын сможет проехать из одного 
конца Сан-Франциско в другой не прика-
саясь к рулю автомобиля. В этом году Илон 
Маск объявил, что до конца года Tesla про-
едет из Нью-Йорка в Сан-Франциско, и при 
этом водитель ни разу не коснется руля, а 
машина все сделает сама, включая останов-
ки для дозаправки электрической батареи. 
Если это произойдет, можно представить, 
какие ошибки в прогнозах делают даже те, 

Главным трендом нового времени 

считают демократизацию информации 

– ничего нельзя будет спрятать.

главный тренд 
нового времени
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кто находится в центре Кремниевой доли-
ны. Технологии опережают предсказания 
аналитиков. Но, если честно, пока с трудом 
верится, что искусственный интеллект в 
самоуправляемых автомобилях так скоро 
заставит нас отказаться от милых сердцу 
личных автомобилей.

Amazon ничего не производит в области 
искусственного интеллекта, но встраива-
ет искусственный интеллект почти во все 
свои продукты и использует его каждый 
день. Компания дает прогноз по количеству 
пользователей Amazon Echo, и я думаю, что 
это очень скромный прогноз, а по факту 
цифры будут гораздо больше.

Очень активно искусственный интел-
лект используется там, где нужно оцени-
вать риски. Это HR, подбор персонала.

ШИРОТА ПРИМЕНЕНИЯ 
НОВЫХ ТЕХНОЛОГИЙ
Мы побывали в Кремниевой долине, 

внимательно посмотрели на технологию 
Blockchain и поняли: нам не останется ме-

ста в банкинге. Искусственный интеллект 
плюс блокчейн, когда он созреет, не остав-
ляют места банкирам. Мы начали шутить, 
что придется переквалифицироваться и 
пойти в сельское хозяйство. И тут в разго-
вор вступил один профессор, который ска-
зал, что мы выбрали плохую тему, потому 
что в сельском хозяйстве происходит кое- 
что похуже, чем в банкинге. Он пригласил 
другого профессора, основателя компании 
Impossible Foods, который рассказал: «Мы 
задались вопросом, сколько потребуется 
продовольствия при сегодняшнем росте 
народонаселения, и увидели, что не хвата-
ет двух ключевых компонентов: пастбищ и 
воды. Мы спросили себя: что такое корова? 
Корова – это очень плохой преобразователь 
травы и воды в молоко и мясо. Почему пло-
хой? Потому что она неэффективна: слиш-
ком много побочных продуктов, а по дороге 
корова заражает всеми мыслимыми и не-
мыслимыми болезнями и первый, и второй 
продукт. Тогда мы решили воспроизвести 
биологический процесс переработки воды 
и травы в молоко и мясо».

В общем, у них это успешно получилось. 
Они доказали американским регулирую-
щим органам, что получают мясо и молоко 
в результате не химического, а биологиче-
ского процесса, и им выдали разрешение 
на производство сначала молока и молоч-

БИЗНЕС И ЛЮДИ / ТЕНДЕНЦИИ

Мы долго говорили, что самый главный 

актив – это люди, но сейчас 

главным фактором становится 

наличие технологической платформы.

ных продуктов, а потом и мяса. Мы ели гам-
бургеры с этим мясом во время обеденных 
перерывов в кафе Impossible Foods. Компа-
ния гарантирует, что в этом мясе нет ника-
кой химии, что оно абсолютно безопасно и 
очень полезно для человека. Это показыва-
ет широту применения новых технологий.

КАК ТЕХНОЛОГИИ ПОВЛИЯЮТ НА НАС
Самая дефицитная профессия сегодня –  

data scientist. Такие специалисты нужны 
везде.

Три года назад в MIT по специальности 
data science учились порядка 50 студентов. 
В прошлом году обучение по этой специ-
альности прошли 700 студентов. Все пони-
мают, что это становится ключевым навы-
ком.

Искусственный интеллект приведет к 
исчезновению большого количества про-
фессий. Шесть лет назад в бэк-офисе Сбер-
банка работало 59 тысяч человек. Сегодня 
работает 12 тысяч, в 2018 году будет рабо-
тать 5 тысяч, а еще через три года, по нашим 
оценкам, останется в лучшем случае тыся-
ча. В Сбербанке работало 33 тысячи бух-
галтеров, на сегодняшний день их осталось 
полторы тысячи, а будет 500 человек. Мы 
создали современную профессию риск-ме-
неджера, или андеррайтера, и сегодня их у М
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нас работает четыре с половиной тысячи, 
но мы понимаем, что уже примерно через 
три года их будет от тысячи до полутора 
тысяч человек.

P2P-платежи в «Сбербанк Онлайне» два 
года подряд растут темпами выше 100%. В 
прошлом году оборот по платежам между 
нашими клиентами превысил $100 млрд. 
Качество и скорость таких сервисов растут, 
они становятся удобнее, и людям просто-на-
просто не нужно использовать наличные. 
Все это приведет к сокращению поля при-
менения традиционных профессий. Я боль-
ший оптимист в части занятости и думаю, 
что нынешние уровни занятости сохранят-
ся еще достаточно длинный период време-
ни, но многие специальности постепенно 
уйдут в историю.

И еще несколько слов о будущем. В Стэн-
форде главным трендом нового времени 
считают демократизацию информации. Ни-
чего нельзя будет спрятать. Даже если какое- 
то событие похоронить под землей, то на 
основе технологии больших данных можно 
будет с высокой степенью вероятности вы-
числить, что это событие имело место. Это 
принципиально новый тренд, к которому 
мы абсолютно не готовы и переход в ко-
торый надо осмыслить во всем – в личной 
жизни, в политике, в экономике, в бизнесе.

Это переход в принципиально новый век 
– век транспарентности, и для этого потре-
буется время, и осмысление, и мудрость.



14  15  

Источник третий. Несовершенство ры-
ночных институтов способствует превра-
щению кризиса в неотъемлемую часть рос-
сийского экономического процесса. Прояв-
ление его многолико: высокая стоимость 
заемного капитала; крайний дефицит 
долгосрочных инвестиционных ресурсов; 
усиление фискальной нагрузки на бизнес; 
сужение платежеспособного спроса; усиле-
ние инфляционных процессов, постоянная 
угроза девальвации национальной валюты.

Источник четвертый. Российское эко-
номическое пространство крайне неодно-
родно. Можно говорить в целом о рынке 
Германии, Швеции или США. У нас же от-
дельные территории Москвы и Екатерин-
бурга, Самары и Махачкалы, Владивостока 
и Кирова имеют ярко выраженную специ-
фику структуры потребительского спроса. 
Далее. Правила работы в нефтегазовой от-
расли и агропроме отличаются разительно. 
В разных мирах существуют государствен-
ные корпорации и уличные киоски.

Чуда ждать не приходится – в благопри-
ятную среду бизнеса нулевых годов уже 
не вернуться. Ситуация 2018 года будет 
характеризоваться усилением противоре-
чия между потребностями и реальным на-
личием ресурсов для решения внешнепо-
литических и внутренних задач. Факторы 
нестабильности могут быть дополнены 

рисками уровня «черного лебедя» в зонах 
конкурентной борьбы и изменения пра-
вил игры на рынке. Новые реалии требуют 
от бизнеса наличия продуманной системы 
разработки и реализации управленческих 
решений, развития специальных компетен-
ций собственников и топ-менеджеров.

СТРУКТУРИРОВАНИЕ ЗОН 
ПРИНЯТИЯ РЕШЕНИЙ 
ПО УРОВНЯМ УПРАВЛЕНИЯ
Когда проблемы критичного для биз-

неса уровня не удается решить в правиль-
ном ключе в жестко заданный временной 
период, возникает высокая вероятность 
появления рисков фатального для бизнеса 
характера. Эффективное решение проблем 
подразумевает наличие точно очерченных 
зон персональной ответственности в раз-
резе уровней управления компанией. Рас-
пределение проблем и, соответственно, зон 
принятия решений на уровне руководства 
компании поможет правильно настроить 
учетные системы и подобрать аналитиче-
ские инструменты.

Проблемы тактического и операционно-
го уровней должны фиксироваться учетны-
ми системами и, как правило, имеют про-
работанные алгоритмы их решения в виде 
регламентов и планов. На корпоративном и 
стратегическом уровнях стандартные учет-
ные системы не срабатывают – будущее не 
отражается в режиме online. В данном слу-
чае необходимо использовать технологии 
проактивного управления.

Точкой отсчета анализа проблемных 
полей в бизнесе является корпоративный 
уровень: зоны отношений между владель-
цами бизнеса, топ-менеджерами и стейк-
холдерами. Далее следует анализ внешней 
среды бизнеса. Факторы внешней среды 
являются базой для проведения стратеги-
ческого аудита бизнеса и анализа идей по 
его развитию. На этой основе формируется 
система решений долгосрочного характера, 
которые далее трансформируются на так-
тический и операционный уровни.

РЕШЕНИЯ УРОВНЯ 
КОРПОРАТИВНОГО УПРАВЛЕНИЯ
Проблемы. В контуре корпоративного 

управления проблемы выявляются доста-
точно сложно, так как лежат в плоскости 
отношений собственников и проявляются 
лишь на фазе перехода в острую фазу. Ин-
дикатором возможного появления проблем 
корпоративного характера является отсут-

БИЗНЕС И ЛЮДИ / ТЕНДЕНЦИИ

Какие решения необходимо принять 
в компании до конца года, с учетом 

четырех групп рисков, с которыми может 
столкнуться бизнес в 2018 году.

Радикальное изменение рыночной 
ситуации в направлении объема и 
структуры спроса носит долгосроч-

ный характер. Перед российскими компа-
ниями стоят проблемы системного харак-
тера, которые нельзя решить инструмента-
ми операционного управления и разовыми 
действиями. Отечественные монополии и 
госкорпорации рассчитывают преодолеть 
трудности в основном за счет прямых и 
косвенных инструментов государственной 
поддержки, среднему и малому бизнесу по-
добные возможности недоступны. Более 
того, именно частные компании в макси-
мальной степени испытывают последствия 
сокращения спроса, усиления фискально-
го давления, роста неконтролируемых из-
держек. На данный момент нет оснований 
полагать, что в горизонте стратегического 
планирования положение этих компаний 
принципиально изменится.

НЕСТАБИЛЬНОСТЬ РЫНКОВ 
И ПОТРЕБИТЕЛЬСКИЙ СПРОС
Источник первый. До сих пор отсут-

ствует концепция долгосрочного развития 
экономики в целом. При этом безотлага-
тельного решения требуют вопросы прин-
ципиального характера: насколько леги-

ЕВГЕНИЙ ЗАЙЦЕВ,
аналитик, Москва

2018: маршруты 
российского бизнеса 

легкой прогулки не обещают

тимна собственность, сформированная в 
результате приватизации и последующих 
переделов собственности? Пенсионные 
накопления принадлежат государству или 
гражданину? Где мы сможем успешно кон-
курировать в рамках глобального рынка? 
Какие технологические цепочки и класте-
ры должны быть сформированы? Как со-
здать инструменты долгосрочного финан-
сирования крупных проектов, да и что это 
за проекты должны быть?

Источник второй. Отсутствие долго-
срочной стратегии развития в условиях 
крайне слабых механизмов саморегулиро-
вания экономики в рамках отраслей и реги-
онов предопределяет использование моде-
ли «ручного» управления как на федераль-
ном уровне, так и на региональном уровнях. 
Стратегические проблемы рассматривают-
ся не системно, решаются инструментами 
тактического и операционного управле-
ния. Решение задач «таргетирования» ин-
фляции, к примеру, входит в компетенцию 
Центрального Банка, а меры по стимулиро-
ванию экономического роста разрабатыва-
ются Министерством экономического раз-
вития. Зоны персональной ответственно-
сти руководителей министерств и ведомств 
размыты, границы государственного регу-
лирования не определены. В условиях «пла-
вающих» правил игры на рынке предпри-
ниматель не в состоянии видеть долгосроч-
ные перспективы развития. Вместо опоры 
на законы ему необходимо обеспечивать 
постоянную административную поддержку 
компании, состояние бизнеса критично за-
висит от решений конкретных персон.

ТЕНДЕНЦИИ / БИЗНЕС И ЛЮДИ
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 Бизнес необходимо «сжать». Концен-
трация на целевых сегментах должна со-
провождаться сокращением задействован-
ных в бизнесе ресурсов и связанных с ними 
постоянных затрат.

РИСКИ ТАКТИЧЕСКОГО УРОВНЯ
Проблемы. На тактическом уровне вни-

мание необходимо сконцентрировать на 
выборе способов достижения целей и орга-
низации исполнения стратегических реше-
ний. 

Риски. Серьезные риски, связанные с по-
терей ресурсов, возникают в связи с низким 
качеством планирования и организации 
исполнения решений. При отсутствии стра-
тегических резервов крупные финансовые 
потери могут стать критичными для воз-
можности продолжения бизнеса.

Рекомендации по необходимым реше-
ниям:
 Примите меры для повышения эффек-

тивности среднесрочного планирования 
за счет использования сценарного подхода, 
тщательно оценивайте потребности в ре-
сурсах.
 Проанализируйте распределение зон 

ответственности в компании в разрезе 
ключевых процессов и проектов. В допол-
нение к бизнес-плану и бюджетам введите 
практику разработки, защиты и контроля 
личных планов руководителей.

 Обеспечивайте постоянный контроль 
достижения плановых показателей в разре-
зе проектов и процессов.
 Упрощайте организационную структу-

ру и системы управления, используйте, где 
возможно, аутсорсинг.

ОПЕРАЦИОННЫЙ УРОВЕНЬ
Проблемы. На операционном уровне 

оцениваются проблемы, связанные с орга-
низацией конкретных операций в разрезе 
исполнения ключевых бизнес-процессов, 
сферы обеспечения бизнеса. 

Риски. Незапланированное отключение 
электроэнергии, аварии оборудования, на-
рушения технологических требований из-
за халатности персонала. На уровне опера-
ций могут быть сведены на нет правильные 
решения, сгенерированные на более высо-
ких уровнях управления.

Рекомендации по необходимым реше-
ниям:
 Проанализируйте всю цепочку опера-

ционных процессов на предмет возможных 
сбоев, связанных с поставками; исполнени-
ем технологических операций, инфраструк-
турного обеспечения бизнеса.
 При необходимости перераспределите 

персонал, зоны возможных рисков надо обе-
спечить лучшими компетенциями.
 Сформируйте необходимые резервы 

технологического характера. М
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ
Уровень нестабильности, характерный 

для российского экономического простран-
ства, не позволяет заранее предусмот-
реть в сценариях стратегического плана 
вероятность появления и последствий 
всех значимых для компании возможно-
стей и угроз. Поэтому в режиме автопи-
лота российский бизнес двигаться пока не 
может – либо взлет, либо посадка в фазе 
турбулентности.

Для сохранения и развития бизнеса в тя-
желых условиях решение корпоративных 
и стратегических проблем должны нахо-
диться в зоне личной ответственности 
конкретных владельцев бизнеса, выполне-
ние тактических и операционных задач – 
под постоянным контролем конкретных 
лиц уровня совета директоров.

ствие согласованных на уровне владельцев 
бизнеса процедур выхода из бизнеса, про-
дажи долей бизнеса, регламентов принятия 
решений стратегического характера. Озабо-
ченность должно вызывать и отсутствие в 
компании реально работающего Совета ди-
ректоров или Совета учредителей.

Риски. В рамках корпоративного управ-
ления могут возникнуть риски критичного 
уровня в виде корпоративных конфликтов 
между собственниками бизнеса, бизнесом 
и властью, владельцами и менеджментом. 
Игнорирование рисков корпоративного 
уровня может привести к фатальным по-
следствиям даже вполне успешный бизнес.

Рекомендации по необходимым реше-
ниям:
 Определите приоритеты собственни-

ков как критерий принятия решений всех 
уровней, зафиксируйте их протоколом сове-
та директоров или личным распоряжением 
владельца бизнеса; важнейшим приорите-
том должно стать обеспечение выживае-
мости бизнеса и сохранение положительно-
го денежного потока.
 Срочно оцените состояние корпора-

тивных процедур и соответствующих доку-
ментов; наведите порядок в работе совета 
директоров.
 Жестко зафиксируйте персональную 

ответственность на уровне владельцев 
бизнеса в направлении работы с ключевыми 
стейкхолдерами. Отсутствие конструк-
тивного диалога с властью приводит биз-
нес в зону неуправляемых рисков.
 Проведите независимый аудит финан-

совой и юридической структуры бизнеса, на-
логовой политики.
 Уточните зоны ответственности и 

задачи топ-менеджеров, внесите необходи-
мые изменения в показатели мотивации.

УРОВЕНЬ 
СТРАТЕГИЧЕСКИХ РЕШЕНИЙ
Проблемы. На стратегическом уров-

не особое внимание требуется уделить 
рынкам и моделям потребительского по-
ведения. В результате смещения спроса в 
направлении низких ценовых сегментов 
происходит резкое сокращение маржиналь-
ности продаж, конфигурация продуктового 
портфеля перестает отвечать требованиям 
рынка. Простым сокращением затрат про-
блему, как правило, решить не удается.

Риски. В условиях нестабильной внеш-
ней среды риски могут появиться практи-

чески в любое время. Все не предусмотреть. 
Реально ими можно управлять путем выяв-
ления и своевременного купирования сла-
бых мест в стратегии и организации биз-
неса. Особое значение приобретает способ-
ность первых лиц компании своевременно 
принимать и реализовывать сложные ре-
шения.

Рекомендации по необходимым реше-
ниям:
 Определите границы стратегическо-

го выбора, уходите с рынков, на которых 
не представляется возможным создать 
устойчивое конкурентное преимущество. 
Сконцентрируйтесь на устойчивых кли-
ентских группах, сократите продуктовый 
портфель, возьмите, по возможности, под 
контроль каналы распределения.
 Проведите анализ чувствительно-

сти бизнеса к показателям объема продаж; 
уровня цен и затрат, параметрам финан-
сового цикла. Тестирование поможет выя-
вить зоны возможных рисков и принять ме-
ры превентивного характера.
 Постоянно следите за действиями 

конкурентов. Наступило время слияний и 
поглощений, слабые компании в первую оче-
редь привлекают внимание гастрономиче-
ского характера со стороны лидеров рынка.
 Разработайте сценарии продажи биз-

неса или вывода капитала в безопасные ак-
тивы.

БИЗНЕС И ЛЮДИ / ТЕНДЕНЦИИ ТЕНДЕНЦИИ / БИЗНЕС И ЛЮДИ
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Сегодня, выходя на новый уровень работы,
НП «Союз малого и среднего бизнеса Свердловской области», 

создавая новые комитеты, новые точки приложения сил 
во всех отраслях экономики, имеет серьезные основания 

для выведения Союза на уровень самой большой 
и значимой в регионе организации

– Сергей Леонидович, как из-
вестно, уровень предпри-
нимательской активности 

оценивается количеством малых и сред-
них предприятий на 1 000 человек. Как 
Свердловская область по этому показа-
телю отличается от других регионов Рос-
сии?

– Свердловская область – это с советских 
времен традиционно крупные промышлен-
ные предприятия, во многих городах – гра-
дообразующие, в том числе в Екатеринбур-
ге и его городах-спутниках. Поэтому срав-
нивать наш регион с другими по данному 
показателю было бы некорректно. Но тем 
не менее средние и малые предприятия за-
нимают в экономике свою существенную 
нишу наряду с крупными. 

Если перейти к цифрам, то надо сказать, 
что работающих в Свердловской области 
1,5 млн. человек, из них – 480 тысяч заня-
ты в бюджетной сфере, 1 млн. – в крупном, 
среднем и малом бизнесе. По статистике на 
крупных предприятиях работают 300 тысяч 
человек, а 700 тысяч – на малых и средних 

Сергей 
МАЗУРКЕВИЧ: 

«Есть все основания для выхода 
Союза на уровень самой большой 

и значимой в регионе организации»
Малое предпринимательство во всем мире – это тот самый 

средний класс, который формирует государство. Если в Свердловской 
области количество людей среднего класса будет доведено 

до нормативных европейских 70%, то, по оценкам экспертов, 
уровень доходности каждого жителя нашего региона увеличится 

в 2,5 раза. О сегодняшнем состоянии предпринимательского климата 
в регионе мы беседуем с Сергеем МАЗУРКЕВИЧЕМ, председателем 

правления НП «Союз малого и среднего бизнеса Свердловской области», 
генеральным директором ГК «ТРАНССИБУРАЛ».

БИЗНЕС И ЛЮДИ / БИЗНЕС И ВЛАСТЬ

предприятиях. Если учитывать членов их 
семей, то две трети населения области за-
висит от развития среднего и малого пред-
принимательства. 

А вот если говорить о людях, которые его 
организуют, то это менее 1% от количества 
населения Свердловской области. Есть дан-
ные, что в регионе зарегистрировано 200 
тысяч субъектов среднего и малого пред-
принимательства, но это искаженная циф-
ра. Реально работающих из них – 100 тысяч. 

– Каков оборот средних и малых пред-
приятий в 2016 году? 

– В среднем здесь как раз основной пе-
рекос. То есть у нас по численности рабочих 
мест от общего количества трудового насе-
ления – это две третьих, а по выручке все 
наоборот – две третьих финансовой выруч-
ки от общего годового объема в крупном 
бизнесе и одна – в среднем и малом. 

– Как бы Вы оценили инфраструкту-
ру, созданную в Свердловской области, а 
также в стране в целом для поддержки 
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– Экспортно ориентированных много, 
но это крупный бизнес и ряд средних. Ма-
лых единицы. В основном будем говорить 
о среднем бизнесе. На сегодняшний день 
положителен тот факт, что развивается им-
портозамещение. То есть создается очень 
много производств, что очень важно для 
среднего бизнеса, потому что, в моем пони-
мании, все-таки средний бизнес – это сози-
дательный сектор. Сейчас самое благопри-
ятное время, с учетом курса доллара, чтобы 
производить, а не завозить из-за рубежа. И 
вот этих предпринимателей мы призыва-
ем власть особенно поддерживать. Освобо-
дить, может быть, от каких-то дополнитель-
ных налогов, отчетностей и способствовать 
на всех уровнях именно предпринимателю, 
который приобретает современное обору-
дование и создает с его помощью внутрен-
ний продукт.

– Сколько все же у нас сейчас предпри-
нимателей, которые по-прежнему зани-
маются «чистой» торговлей?

– Эта цифра существенно меняется, но 
точно в процентном отношении не могу 
сказать, потому что статистики такой нет. 
Но тенденция налицо: те предприятия, ко-
торые вчера были в сфере торговли, актив-
но переориентируются и переходят в раз-
ряд производителей. Их вынуждает, как я 
уже сказал, курс доллара, дешевле произве-
сти, чем завозить. И это очень хорошо – чем 
дольше сохранится такая тенденция, тем 
быстрее мы окрепнем и громче заявим, что 
участвуем в экономике страны. 

На больших предприятиях технологии 
меняются, идет модернизация, высвобо-
ждаются площади, которые они охотно сда-
ют в аренду средним. В этом плане проблем 
для налаживания производства нет. 

Движется развитие среднего и малого 
предпринимательства в научно-техниче-
ской сфере. Конечно, этим больше зани-
мается молодежь, что также радует. Это 
различные отрасли – мы видели это очень 
хорошо на ЭКСПО, где было представлено 
техническое творчество молодого поколе-
ния, продвигающего новые технологии. 

– Подытожим коротко, Сергей Леони-
дович: какова средняя динамика раз-
вития малого и среднего предпринима-
тельства в Свердловской области?

– Полтора года назад остановился спад, 
сокращение малых и средних предприятий 
прекратилось. Конечно, мы не видим сейчас 
такой резкой динамики роста, но тем не ме-
нее он идет, и именно в секторе производ-
ства. И значительно активнее, чем 5–10 лет 
назад, когда предприниматели больше со-
средоточивались на торговле или сфере ус-
луг. Учитывая, что сегодня средним и малым 
предприятиям работать сложно, предпри-
нимательскому сообществу нужно объеди-
няться. И сегодня, выходя на новый уровень 
работы, НП «Союз малого и среднего бизне-
са Свердловской области», создавая новые 
комитеты, новые точки приложения сил 
во всех отраслях экономики, имеет основа-
ния для выведения Союза на уровень самой 
большой и значимой в регионе организации.

предпринимательства? Достаточно ли 
эффективную помощь получают в целом 
по стране субъекты малого и среднего 
предпринимательства от государствен-
ных фондов? 

– Фонды нужны, они способствуют раз-
витию малых и средних предприятий, но 
только малая часть предпринимателей мо-
гут воспользоваться их помощью. Мы по-
нимаем, что даже 1 млрд. рублей в год, – а 
это средняя статистическая сумма, которая 
выделяется из совокупного бюджета регио-
на всеми фондами для поддержания малого 
и среднего предпринимательства, – может 
отразиться положительно только именно 
на единичных предприятиях. Эти средства 
надо еще защитить, чтобы получить, а это 
не так просто.

 В целом нужно развивать поддержку, 
как мне кажется, несколько в ином направ-
лении. Нужно обозначить значимость ма-
лого и среднего предпринимательства, то 
есть существенно повышать его престиж. 
Нужно, чтобы наши сограждане понимали, 
что предприятия малого и среднего уровня 
– это основные экономические точки роста 
в государстве, то есть залог благополучия 
всего его населения. Мы сейчас придаем 
большое значение решению социальных 
вопросов в государстве, это правильно. Но 
нужно создавать и для развития предпри-
нимательства условия. Надо, чтобы чинов-
ники на уровне регионов это понимали, 
особенно в малых городах, где предприни-

мателю развиваться значительно труднее, 
чем в крупных. Ряд предприятий в малых 
населенных пунктах являются градообра-
зующими, такие, к примеру, как сельхозпро-
изводители. Мы понимаем, что означает 
отсутствие сельхопроизводства в деревне: 
через 1–2 года ее не будет. А чтобы вновь 
создать здесь сельхозпредприятие, нужны 
огромные деньги.

– Под какой минимальный годовой 
процент малые и средние предприятия 
Свердловской области могут взять бан-
ковский кредит?

– Проценты займов довольно высокие. 
Особенно финансовые институты очень не-
охотно кредитуют начинающих предприни-
мателей, а если кредитуют, то требуют от 
них таких залогов, что заем становится нере-
альным. На сегодняшний день банки заявля-
ют для малых предприятий 10–11% годо-
вых. Это хорошо, но реально – это 14–15%, с 
таким кредитом довольно сложно вести биз-
нес. Вдобавок нет тех гарантий, которые бы 
защитили предпринимателя в экстренных 
ситуациях. Таких, какая сложилась в 2014 
году, когда произошло повышение ставок, то 
есть изменения условий со стороны банка. 
Это всегда прописывается в кредитном дого-
воре, протестовать бессмысленно. 

– Велико ли в области число предпри-
ятий, ориентированных на экспортные 
поставки?

БИЗНЕС И ЛЮДИ / БИЗНЕС И ВЛАСТЬ
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Самой ценной 
чертой конференции  
стала организация  
откровенного диалога 
между регулятором 
рынка и его 
участниками.

19 октября 2017 года в Екатеринбурге состоится 
Х ежегодная Уральская конференция НАУФОР. 

В преддверии этого события мы беседуем с директором 
Уральского филиала НАУФОР Радиком АХМЕТШИНЫМ 

о состоянии финансовой индустрии 
в регионе и перспективах ее развития.

– В десятый раз в Екатерин-
бурге проходит Уральская 
конференция НАУФОР – 

что означает это событие для региона?
 – Десять лет назад в НАУФОР возникла 

замечательная идея проведения крупного 
мероприятия для компаний, работающих 
на фондовом рынке, в одном из регионов 
России. Я очень рад, что этим регионом стал 
Урал. Это действительно регион с очень 
мощным экономическим потенциалом, с 
развитой финансовой инфраструктурой. 
Было очень важно не только привлечь вни-
мание к региону, но и продемонстрировать 
для наших предприятий новые возможно-
сти фондирования – более дешевые и со-
временные – через инструменты финансо-
вого рынка. За десять лет конференция за-
воевала серьезный авторитет: сейчас к нам 
собираются не только компании Большого 
Урала и Западной Сибири, но приезжают 
представители практически всех крупней-
ших игроков из Москвы. Но на мой взгляд, 
самой ценной чертой конференции, сфор-
мировавшейся за эти десять лет, стала ор-
ганизация предельно откровенного и плот-
ного диалога между регулятором рынка и 
его участниками. Брокеры, управляющие 
компании из Москвы, из Уральского реги-
она и других регионов страны, собираясь 
вместе, за одним столом с регулятором – 
Федеральной службой по финансовым рын-
кам, а впоследствии – с представителями 
Банка России, обсуждают самые насущные 

Радик Ахметшин: 

вопросы развития индустрии, обменивают-
ся опытом, ставят планы на будущее. Это на 
так называемый круглый стол. И картина 
складывается не вполне такая, какой она 
видится из столицы: здесь можно заметить 
проблемы, которые вроде и не кажутся 
крупными, но с которыми серьезно стал-
киваются профессиональные участники в 
регионе. Например, в 2008–2009 годах мы 
обсуждали инициативу ФСФР России суще-
ственно повысить требования к собствен-
ным средствам. Регулятор рассматривал это 
предложение как шаг на пути повышения 
надежности компаний и их укрупнения в 
целях повышения конкурентоспособности, 
а нам удалось его убедить, что на фондовом 
рынке есть место небольшим компаниям, у 
них – своя ниша. И именно они пользуются 
доверием и авторитетом у себя в регионе, 
и для них тоже должно быть место в общей 
инфраструктуре. Нам удалось донести эту 
мысль до регулятора, хотя дискуссия была 
долгой и непростой. 

 
– Какие темы будут обсуждаться в этот 

раз?
 – В этот раз у нас предстоит очень серьез-

ный и интересный диалог с регулятором на 
тему концептуального подхода к развитию 
и регулированию индустрии. Очень важный 
аспект – предоставление услуг гражданам. 
С одной стороны, мы привлекаем население 
на фондовый рынок, занимаемся финансо-
вым просвещением, повышаем культуру 
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«…Я остаюсь 
оптимистом…»
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РОССИЙСКИЙ ФОНДОВЫЙ РЫНОК

X Уральская
конференция НАУФОР
19 октября 2017 года,
Екатеринбург, отель «Хаятт Ридженси»

инвестирования, боремся за новые инстру-
менты и возможности. С другой – всегда 
есть опасение, что инвестор сделает ошиб-
ки, проиграет, как говорится – «обожжет-
ся», поэтому появляется желание защитить 
его за счет более жесткого регулирования. 
Но тогда, не имея возможности удовлетво-
рить свой «аппетит к риску», инвестор мо-
жет обратиться и к не вполне легальным 
финансовым посредникам, предоставляю-
щую «квазиоперации» на фондовом рынке. 
Тут очень важно найти компромисс, где-то 
сохраняя доверие к инвестору и ограничи-
вая регуляторный «патернализм», а где-то 
– повышать требования и к финансовым 
посредникам. 

Не обойдем мы и тему наказаний и штра-
фов: сегодня компании на фондовом рынке 
надзираются жестко, и мы это приветству-
ем, но нарушения бывают разного характе-
ра, а наказания бывают избыточными, и у 
компании нет возможности объяснить свои 
действия. Мы это обсуждаем с регулятором.

Значительное место в дискуссии отво-
дится вопросам деятельности управляю-
щих компаний. После завершения объеди-
нения с Национальной лигой управляющих 
НАУФОР становится единственной само-
регулируемой организацией для управля-
ющих компаний. Так что тема бизнеса на 
рынке управления активами также будет в 
фокусе конференции: отдельная дискусси-
онная площадка рассмотрит основные тен-
денции рынка коллективных инвестиций, 
темы пенсионных накоплений, страховых 
резервов. 

Безусловно, останется и наш круглый 
стол, где есть возможность выступить прак-
тически у всех участников. Очень важным 
является то, что порой острые выступле-
ния и забота руководителей компаний за 
состояние дел в индустрии внимательно 
выслушиваются представителями надзор-
ного органа и впоследствии тщательно ана-
лизируются. 

– Как вы оцениваете роль региональ-
ных компаний, роль нашего региона? Ка-
кие вы видите перспективы?

– Я считаю региональные компании 
важнейшим элементом всей инфраструк-
туры финансовой индустрии. Наша страна 
огромна, и в ней должны присутствовать 
региональные компании, которые могут 
работать с населением не только в област-
ных центрах, но и в других городах области. 
Роль таких компаний для нашей страны, с 

ее территорией, с ее многоплановостью – 
стабилизирующая. Есть место для крупных 
игроков, развивающих филиальные сети, в 
определенной степени «глобализирующие» 
услуги на рынке, но готовых в любое время 
«уйти» в другой регион по бизнес-причи-
нам, и есть место для менее крупных, ори-
ентированных на конкретный регион, на 
конкретного потребителя.

Я работаю в крупнейшей в России са-
морегулируемой организации, у которой 
есть филиалы в городах-миллионниках. За 
последние годы по различным причинам 
количество компаний в стране резко снизи-
лось. На Урале компаний тоже стало мень-
ше. Кто-то прекратил деятельность по есте-
ственным причинам, кто-то не справился 
с растущей регуляторной нагрузкой. Оста-
лись сильнейшие, которые делают все воз-
можное, чтобы фондовый рынок успешно 
функционировал. И тем не менее я остаюсь 

НАУФОР – Национальная 
ассоциация участников 
фондового рынка, крупнейшая 
саморегулируемая организация, 
объединяющая около 
500 компаний – брокеров, 
дилеров. депозитариев, 
управляющих компаний, 
работающих на фондовом 
рынке. Существует с 1996 года, 
в 2016 году получила новый 
статус СРО от Банка России, 
в соответствии с принятым 
законом о саморегулировании 
в сфере финансовых рынков, 
значительной усилившим 
полномочия СРО в этой сфере 
и сделавшим обязательность 
членства в СРО для небанковских 
финансовых компаний в целях 
усиления контроля за их 
деятельностью. 
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оптимистом. Одна только Свердловская об-
ласть, с ВРП под 2 трлн. рублей, представ-
ляет собой огромный потенциал для компа-
ний финансового рынка. 

– Что дают такие мероприятия для 
развития фондового рынка региона?

 – В первую очередь – это привлечение 
интереса к региону. Для профессионалов, 
для участников нашей конференции – это 
обмен опытом, и безусловно, это контакт с 
регулятором. Это возможность правильно 
построить бизнес, узнать о новых возмож-
ностях, о практике применения тех или 
иных технологий в области финансового 
рынка, возможность обозначить общие 
проблемы и обсудить пути их решения.  

Я очень рад, что эта конференция про-
ходит в Екатеринбурге. Она также под-
тверждает статус НАУФОР как националь-
ной ассоциации. 

– Можно ли сказать, что таким образом 
вносится вклад в борьбу с финансовыми 
пирамидами и мошенниками на финан-
совом рынке?

 – Конечно. Эта тема проходит красной 
линией на всех наших конференция — тема 
недобросовестной конкуренции, тема об-
мана населения компаниями, не являющи-
мися участниками фондового рынка, но 
работающими под вывеской «торговли на 
фондовом рынке». 

Мошенники на фондовом рынке появля-
ются постоянно. Они научились скрывать 
свою сущность, прикрываясь правильными 
фразами о финансовой грамотности, хва-
стаются якобы своими партнерскими свя-
зями с известными российскими компани-
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– Свою основную задачу НАУФОР 
видит в активной поддержке индустрии 

финансового рынка, реализации мер, 
способствующих ее развитию и укреплению, 

в стандартизации деятельности и 
внедрении лучших практик на фондовом 
рынке. Уральская конференция НАУФОР, 

которую мы проводим при активной 
поддержке Центрального банка, – это 

площадка для взаимодействия рынка и 
регулятора, для обмена опытом, 

для обсуждения самых актуальных 
вопросов, стоящих перед индустрией.

Алексей ТИМОФЕЕВ, 
Президент НАУФОР:

ями. Они проводят семинары с известными 
людьми в современных офисах, но в итоге 
предлагают клиентам сомнительные про-
дукты, которые якобы принесут нереально 
высокую доходность, которую в итоге кли-
ент не получает, а компания и ее руковод-
ство, как правило, через год просто исчеза-
ет и люди теряют свои средства. 

Лицензированные компании, которыми 
являются все члены НАУФОР, работают под 
очень серьезным контролем регулятора и 
самой ассоциации. Значительная их часть 
присутствует на рынке уже 15–20 лет и 
заработала свой авторитет своей добросо-
вестной деятельностью. 

В заключение хочу отметить, что НАУ-
ФОР строит свою работу в Москве и регио-
нах в интересах частных инвесторов, своих 
компаний и российского фондового рынка 
в целом. Делается все возможное, чтобы на 
рынке появлялись новые инструменты для 
инвестирования и население могло ими 
успешно пользоваться. Предстоящая кон-
ференция будет посвящена во многом для 
реализации именно этих задач.
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Моe кредо – 
«не мешать»,

а если точнее – найти 
достойного человека 

и поставить его 
на нужное место.В каждом номере журнале мы рассказываем о лучших образцах 

созидательного предпринимательства, примерах управления 
коммерческими проектами и предприятиями, 

передовом опыте представителей российского бизнеса. 
Сегодня гость нашей рубрики – востребованный лектор 

и бизнес-практик Константин МАЛЫШЕВ.

Константин 
Малышев: 
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– Константин, как прошло 
Ваше детство? Что именно 
повлияло именно в этот 

период вашей жизни на Вас в плане лич-
ностного становления? 

– Я родился в Советском Союзе, и если 
говорить о детстве, то оно было довольно 
насыщенное, особенно в плане общения с 
друзьями. Что же касается более старшего 
возраста, то мое становление пришлось как 
раз на развал страны. В те годы мои родите-
ли трудились обычными рабочими на пред-
приятиях. Экономическая ситуация в стра-
не была настолько тяжелая, что я помню, 
как в один из дней у нас дома нечего было 
есть. Это был тяжелый период для семьи, и 
именно в тот момент я понял, что  так жить 
я не хочу и с этим нужно что-то делать. 

– Когда Вы поняли, что бизнес-коучинг 
Вам интересен и Вы именно с этим хотите 
связать свою жизнь? С чего началось?

– Самим бизнесом я хотел заниматься, 
мне кажется, с детства: как я уже сказал, 
в финансовом плане наша семья жила тя-
жело. У меня был дядя, который уже в тот 
момент был довольно-таки успешным 
предпринимателем, и я видел разницу: 
как живут предприниматели и как живут 
остальные люди, в результате мне хотелось 

что-то изменить в жизни. Поэтому учиться 
я пошел в колледж, единственное на тот мо-
мент учебное заведение, ведущее подготов-
ку предпринимателей. Почему я стал коу-
чем, тренером? Произошло все постепенно. 
В 2000 году я начал свой торговый бизнес: 
у меня были открыты филиалы в 5 городах, 
в которых работало порядка 300 человек. В 
основном это были продажники, и их нуж-
но было постоянно учить, и каждый вечер 
у меня было обучение, обучение, обучение. 
Как-то так получилось, что через какое-то 
время ко мне начали обращаться друзья: 
«Константин, проведи обучение для моих 
продавцов и т.д.» И я начал проводить семи-
нары для них. Так я стал преподавать. Я лю-
блю обучать людей, давать что-то ценное, и 
когда люди говорят, что у них улучшились 
дела в бизнесе, – я получаю от этого реаль-
ный кайф, и мне это очень нравится.

– Считаете ли Вы на данный момент, 
что добились успеха, и что вообще зна-
чит успех?

– Вы знаете, успех – это, наверное, жить 
так, как тебе нравится, получать удоволь-
ствие от жизни. Добился ли я успеха? Я 
думаю, да. Сам успех – это не какое-то ста-
тичное состояние, это все-таки процесс. И я 
в процессе получения, наверное еще боль-

«Я искренне радуюсь, когда люди 
мне говорят, что их дела 
в бизнесе улучшились…»
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шего успеха, потому что нельзя в один пре-
красный день проснуться и решить, что все 
– я успешен, я думаю, что тогда наступит ко-
нец Вашего развития и успеха, так что оста-
навливаться нельзя…

– Как Вы считаете, как правильно най-
ти именно свое дело в жизни?

– Я думаю, что нужно просто искать… 
Не у всех получается с первого раза найти 
призвание своей жизни. Но, если человек с 
юности нашел дело, которым ему нравится 
заниматься в жизни, то я таким людям по- 
хорошему завидую. Потому что мне в жизни 
пришлось искать. Поэтому мой совет – ис-
кать, продолжать пробовать себя в разных 
сферах и направлениях.

– В вашем понимании, каким должен 
быть идеальный руководитель? В этом 
вопросе у Вас есть идеал, которым Вы ру-
ководствуетесь?

– Идеальный руководитель – это тот че-
ловек, который позволяет своим сотруд-
никам, членам команды расти, развиться 
и брать ответственность за свой фронт 
работ, т.е., с моей точки зрения, идеальный 
руководитель – это тот человек, который 
не вмешивается в работу своих сотрудни-
ков, не отодвигает их в сторону, говоря при 
этом: «Ты всe неправильно делаешь, я сам 
сделаю». По крайней мере, я точно так не 
действую и не рекомендую кому-либо так 
действовать. Я стараюсь, чтобы члены моей 
команды были полностью ответственны за 
то, что они выполняют, и соответственно, 
когда они добиваются какого-то значимо-
го результата, они испытывают гордость 
за это. И у них нет чувства, что это Кон-
стантин Малышев выполнил их работу. Их 
успех – это их успех. А я их поддерживаю 
и ценю за это. Моe кредо – «не мешать». А 
если точнее – найти достойного человека, 
поставить его на нужное место и отойти. 
При этом, если я могу чем-то помочь в каче-
стве совета или рекомендации, то я, конеч-
но, это делаю. 

– Команда мечты – какая она для Вас?
– Это группа людей, объединенных од-

ной целью, где каждый знает, что он должен 
сделать, как в «Формуле 1»: когда автомо-
биль приезжает на пит-стоп, когда меняют 
колеса – вот это идеальная команда: без 
единого лишнего движения каждый выпол-
няет свою собственную работу, а все вместе 
работают на результат.

– Что вы не приемлете в работе? Как 
руководитель, как член команды?

– Не приемлю предательства. Т.е. если че-
ловек предает команду, то он для меня пе-
рестает существовать. 

– Что цените в людях?
– Ценю преданность. Для меня важно 

знать, что человек, с которым я сотрудни-
чаю, с которым я работаю, – надежный, что 
я на него могу положиться, это самое глав-
ное, а все остальное можно наработать, при-
думать, найти… Опереться на плечо своего 
партнера – это дорогого стоит.

– Каковы Ваши цели в профессиональ-
ном плане?

– Если говорить о моих целях в профес-
сиональном плане, то я именно сейчас ра-
ботаю над тем, чтобы создать онлайн-ака-
демию для обучения генеральных директо-
ров, именно для руководителей компаний. 
Дело в том, что я бизнесом занимаюсь до-
вольно-таки давно, я общаюсь с огромным 
количеством предпринимателей, и я вижу, 
что обычно самые загруженные сотрудни-
ки в компании – это первые лица. Они очень 
часто бывают вымотанным, уставшими, с 
психологическими проблемами, от этого 
испытывают постоянный стресс. Им нужно 
помогать. Это люди, которые создают рабо-
чие места, дают работу другим людям, кото-
рые кормят своих детей и т.д. Я много обу-
чал людей на своих семинарах, тренингах. 
Пройдя обучение, они, действительно, ста-
ли получать достойные результаты: лучше 
справляться со своей работой, становиться 
более эффективными, более свободными. 
Появились запросы масштабировать обу-
чение. И сейчас я хочу вывести свои обра-
зовательные проекты в режим онлайн, что-
бы руководители и собственники бизнеса, 
оценившие  эффективность и практичность 
предлагаемых методик, могли в удобное 
для себя время, в любой точке земного 
шара повышать свою компетентность, по-
лучать рабочие инструменты и технологии 
для управления бизнесом. 

– Что для Вас главное в жизни?
– Такой глобальный вопрос. Глобально и 

отвечу: мирное небо над головой. И я сей-
час не шучу, потому что не всем так повезло 
в жизни, например, как нам, когда есть мир 
в стране, семье. А когда ситуация мирная и 
спокойная, то ты всегда можешь добиться 
успеха в своей жизни и в своем бизнесе.

БИЗНЕС И ЛЮДИ / ПЕРСОНА
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Получаю 
от своего бизнеса 
истинное удовольствие. 
И на все 
нахожу время...

– Александр, всем известно, 
что актер и режиссер – это 
не просто профессия, это 

образ жизни – требует полной самоотда-
чи. Но и бизнес требует не меньших за-
трат по времени и усилиям. Как удается 
совмещать такие разные сферы деятель-
ности?

– Многие актеры, режиссеры, продюсе-
ры, я не буду сейчас перечислять их фами-
лии, занимаются бизнесом, и многие до-
вольно-таки успешно. В этом нет ничего 
странного. Это жизнь. На одном творчестве 
не проживешь. У меня самого два высших 
экономических образования, но  начинал 
я свою карьеру не как актер и продюсер, а 
именно как предприниматель – был ком-
мерческим директором совместного совет-
ско-финского предприятия. И уже более 17 
лет работаю в группе компаний «Мегапо-
лис» крупнейшем в России оптовом продав-
це табачной продукции. Получаю от своего 
бизнеса истинное удовольствие и, есте-
ственно, нахожу время заниматься творче-
ством. Я на все нахожу время: и на работу, 
и на творчество, и на отдых, и на встречу с 
друзьями.

Александр ТЮТРЮМОВ известен всей стране, 
как популярный актер театра и кино, продюсер, режиссер, 

но мало кто знает, что знаменитый актер еще 
и успешный бизнесмен, предприниматель. 

Редакция журнала «БИЗНЕС и ЛЮДИ» поинтересовалась 
у Александра ТЮТРЮМОВА, как удается совмещать 

и быть успешным в таких разных сферах деятельности?

Александр   
БИЗНЕС И ЛЮДИ / ПЕРСОНА

«Твердое «купеческое слово» 
– это я считаю 
основным в бизнесе»

– Как Вам это удается?
– Меньше надо спать и больше работать. 

Я рано встаю, где-то в семь часов утра, ло-
жусь соответственно, тоже рано. Знаете, 
когда назначаю встречу с кем-то из твор-
ческих людей, говорят: «Да побойся Бога, 
встречаться в девять утра, давай хоть бы в 
час дня», приходится подстраиваться. Ко-
нечно, жесткого рабочего графика, когда 
надо прийти в девять утра и уйти в шесть, 
у меня нет (есть некий карт-бланш). Но, 
естественно, каждый день я прихожу на 
работу, но, конечно, и на удаленном досту-
пе приходиться решать очень многие во-
просы. 

– Как Вы организовываете бизнес-про-
цессы? 

– Наша компания очень большая, на-
считывает по России 17 тысяч человек со-
трудников, но большого коллектива в моем 
подчинении нет, хотя, я, естественно, посто-
янно общаюсь с коллегами, чтобы знать, 
какие задачи необходимо выполнять. Ос-
новное направление моей работы – это вза-
имодействие с прессой, с органами власти и 
другими государственными структурами. 

Тютрюмов: 
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БИОГРАФИЯ
Александр ТЮТРЮМОВ 
родился 22 апреля 1959 года 
в Подпорожье, 
городке Ленинградской области. 

Окончил индустриально-
педагогический техникум, 
потом получил высшее 
экономическое и политическое 
образование. 
Учился во ВГИКе на продюсера. 
На протяжении восьми лет играл 
в Народном театре Подпорожья.

С 1995 года – актер киностудии 
«Ленфильм». Член союза 
кинематографистов России 
и Санкт-Петербургской 
гильдии киноактеров. 

Женат, двое детей.

Самые известные фильмы и сериалы 
с участием Александра Тютрюмова: 
«Убойная сила», «Улицы разбитых 
фонарей», «Цветы календулы», 
«Агент национальной безопасности», 
«Бандитский Петербург» и др.

дят очень хорошо, официоз спадает, удается 
добиться хороших результатов.

– Александр, расскажите о проекте, 
который Вы планируете реализовать на 
Урале?

– Это не первый мой проект на Ураль-
ской земле, несколько лет назад мы сни-
мали здесь документально-постановоч-
ный фильм «Золотые дайки» о первых 
старателях. Это история о начале добычи 
золота в России шахтовым методом, когда 
случайная находка старателя Ерофея Мар-
кова изменила всемирное представление 
о драгоценном металле, положила начало 
золотопромышленности в нашей стране и 
стала новым словом в мировой практике. В 
настоящее время мы вместе с президентом 
СООО «Русский Клуб» Ольгой СМЕТАНИ-
НОЙ работаем над проектом по созданию 
на площадке региона международного фе-
стиваля документального и игрового кино. 
Уралу есть чем гордиться, чем хвалиться и 
что развивать. Надо показывать всему миру, 
какие здесь уникальные культурно-истори-
ческие памятники, достопримечательно-
сти, заповедники. Все знают сказы Бажова о 
первостарателях земли Уральской, о деми-
довском наследии, Невьянской башне и др. 
У вас здесь много мест, которые необходимо 
открывать миру. Пока проект только в ста-
дии проработки, но я надеюсь, что он будет 
поддержан руководством Свердловской об-
ласти, потому что нужен не только Ураль-
скому региону, он нужен стране.

– Кроме дистрибьюторского бизнеса у 
меня есть кинокомпания, и я являюсь ее 
лицом, но основным руководством занима-
ется моя дочь: она является финансовым 
директором, продюсером и т.д. Мы произво-
дим документальное, игровое и не игровое 
кино. На сегодняшний день кинокомпанией 
выпущено 14 игровых, свыше 60 докумен-
тальных и короткометражных фильмов. 
Наши фильмы занимают призовые места на 
фестивалях, выставляются в прокате и на 
телеканалах. 

– Ваши главные принципы ведения 
бизнеса? 

– Во-первых, обязательность. Я сам – че-
ловек очень обязательный. Если я сказал: 
«Да» – значит, я сделаю, если это даже бу-
дет в ущерб мне самому. Мой отец всегда 
придерживался этого принципа – «Сказал 
– сделал», и нас, детей, приучил к этому. Та-
кое вот твердое «купеческое слово» – это, 
я считаю, основное в бизнесе. Второе – это 
умение работать с людьми, и третье прави-
ло – работать на позитиве. Конечно, все мы 
можем «срываться», но даже в таком состо-
янии надо с пониманием относиться друг 
другу. Поэтому я стараюсь объяснить прин-
цип работы каждому сотруднику. Но здесь 
необходима грань, и я всегда говорю: «Если 

эту работу за вас буду делать я, то зачем тог-
да мне нужны вы?». Кроме того, существует 
отчетность: каждый вечер я получаю от-
чет о том, что сделано за день, чаще всего в 
письменном виде. Прихожу вечером, читаю 
и даю план работы на следующий день.

– Ваша оценка бизнес-климата в Рос-
сии и за рубежом? 

– Если бы наш разговор состоялся при-
мерно лет 10 назад, то, конечно, была бы 
масса параметров, которые необходимо 
было бы улучшить или перенести зару-
бежный опыт на нашу, российскую, почву. 
Но сегодня другие страны уже могут у нас 
позаимствовать успешный опыт ведения 
бизнеса. Есть конечно, вопросы несоответ-
ствия, расхождения, юридической, законо-
дательной базы, но в целом Россия не то 
что догоняет, а в некоторых моментах уже 
идет впереди, например в IT-технологиях, в 
логистике и др.

– Ваша, известность, популярность как 
актера Вам помогает в бизнесе?

– Да. Бывает, беседуешь с партнерами и 
ловишь на себе их взгляд: «Где-то я его ви-
дел». А потом, когда узнают, что я снимался 
в фильмах, беседа становится более друже-
ственной. Переговоры, как правило, прохо-
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Модератором круглого стола вы-
ступил генеральный директор 
Уральского центра Прикладно-

го Бизнес Образования Константин МА-
ЛЫШЕВ, который, открывая круглый стол, 
отметил, что сегодня бизнес-сообщество 
расширило рамки понятия «инвестиции»: 
одни инвестируют в знания, другие в обо-
ротные средства, третьи – в ценные бумаги 
и т.д. Но у каждого есть свои приоритеты, 
именно о положительном опыте инвести-
рования и своей точке зрения по данному 
вопросу и было предложено высказаться 
участникам круглого стола. 

Директор екатеринбургского фи-
лиала ПАО «СДМ Банка» Ольга 
ШАРУШИНСКАЯ подчеркнула, что 

тема инвестиций, для них всегда актуальна, 
поскольку именно банк рассматривает за-
явки на кредитование. Учитывая, что ПАО 
«СДМ Банк» – закрытый клубный банк, в 
который можно обратиться только по реко-
мендациям действующих клиентов, в зада-
чи финансового учреждения входит еще и 
грамотное предоставление возможностей 
одного клиента для решения задач другого, 
по сути нетворкинг в чистом виде. Поэтому, 
если по оценке специалистов банка прини-
мается решение, что проект прибыльный, 
то банком оказывается не только инвести-
ционная поддержка, но и предоставляются 
полезные контакты из действующей кли-
ентской базы для поддержки и развития 
бизнес-проекта. Соответственно, на данный 
момент деньги вкладываются в админи-
стративный ресурс – в наработку связей. 

Индивидуальный предпринима-
тель и консультант по бухгалтер-
скому и управленческому учету 

Людмила МАЛЬЦЕВА считает, что, прежде 
чем вести речь об инвестициях, предпри-
ниматель должен разобраться со своими 
целями. Одни инвестирует в себя, другие в 
путешествия, третьи – в культуру, отдавая 
на благотворительность гигантские сум-
мы, т.е. каждый для себя выбирает свое. Но, 
если уж говорить об инвестициях в бизнес, 
то, конечно, это инвестиции в свое обуче-
ние и обучение своих сотрудников. Только 
это, по мнению Людмилы Мальцевой, мо-
жет привести к тем дивидендам, которые 
действительно могут удовлетворить инве-
стора широком спектре.

Константин
МАЛЫШЕВ

Людмила
МАЛЬЦЕВА

Ольга
ШАРУШИНСКАЯ

КРЫГЛЫЙ СТОЛ / БИЗНЕС И ЛЮДИ

Руководитель направления «Апар-
таменты» ГК «Метрика» Тамара 
ГРЕБЕНЮК отметила, что группа 

компаний, которую она представляет, яв-
ляется ярким примером того, как собствен-
ник компании за счет инвестиций расши-
ряет направления своего бизнеса. Сегодня 
в группу компаний входит: апартаменты, 
кафе, услуги доставки, медицинская кли-
ника, компания по продаже сложного сто-
матологического и другого медицинского 
оборудования. 

Тамара
ГРЕБЕНЮК

Инвестиции 
в бизнес:

Редакция журнала «БИЗНЕС и ЛЮДИ» провела круглый стол 
по теме «Инвестиции в бизнес», который собрал на своей площадке 

представителей различных структур бизнеса, 
и разных направлений деятельности. Соответственно, и разговор 

об инвестициях получился разносторонним. 

БИЗНЕС И ЛЮДИ / КРУГЛЫЙ СТОЛ

как обеспечить 
финансовый рост?
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Женщина 
в современном мире

В сентябре на площадке Уральского государственного экономического 
университета прошел круглый стол «Женщина в современном мире». 

Мероприятие организовано по инициативе учредителей премии 
«Женщина года» СООО «Русский Клуб». Модератором выступила 
президент СООО «Русский Клуб» Ольга СМЕТАНИНА, учредитель 

премии «Женщина года».

КРУГЛЫЙ СТОЛ / БИЗНЕС И ЛЮДИ

В работе круглого стола приняли 
участие: консультант Департа-
мента внутренней политики Ад-

министрации губернатора Свердловской 
области Алексей ОСИНЦЕВ, начальник 
департамента экономики администрации 
Екатеринбурга Алексей ПРЯДЕИН, пред-
ставитель Уполномоченного по правам 
человека в Свердловской области Сергей 
САННИКОВ, ректор УрГЭУ Яков СИЛИН,  
председатель Совета молодых ученых Ур-
ГЭУ, организатор областного конкурса 
«Женский облик науки» Ольга ЕРГУНОВА, 
председатель Комитета по развитию жен-
ского предпринимательства СО «ОПОРЫ 
РОССИИ» Анастасия КЛИМИНА. 

В обсуждении роли женщины в совре-
менном обществе приняло участие более 
40 человек. Без общих высоких фраз жен-
щины рассказали о том, какими они видят 
свои цели и как их достигают. История ка-
ждой из участниц настолько уникальна, 
что в резолюции были приняты решения: 
сформировать курс по профориентации на 
базе историй участниц премии «Женщина 
года», организовать ряд мероприятий для 
передачи опыта успешными женщинами 
– участницами премии «Женщина года», 
издать материалы по итогам проведения 
премии «Женщина года» для популяриза-
ции идеи самореализации женщины в со-
временном мире. 

По мнению директора по разви-
тию телеканала РБК-ТВ в г. Ека-
теринбурге Сергея КУХАРЕНКО, 

сегодня как никогда актуален вопрос ин-
вестирования в современные технологии, 
именно они обеспечивают независимость, 
уход от человеческого фактора, дистанци-
онный контроль всех бизнес-процессов и 
многое другое. 

Сергей
КУХАРЕНКО

Руководитель аварийно-сантех-
нической службы «Труба дело» 
и основатель сообщества «Биз-

нес-среда» Иван ЗУБАРЕВ также отметил, 
что любое развитие бизнеса в современных 
реалиях невозможно без поддержки мощ-
ных технологических платформ, на основе 
которых будут проводится расчеты, анализ 
данных, выстраиваться взаимодействия 
бизнес-структур.

Директор ООО «Активный отдых» 
Александр ЕЛЕЗАРОВ к приори-
тетным направлениям инвести-

рования относит новые инструменты по 
автоматизации бизнеса, маркетинговые 
инструменты.

Известный в Екатеринбурге и за его 
пределами дизайнер Ольга ЖЕ-
ЛЕЗНОВА, самыми правильными 

считает вложения в обучение тех людей, 
кто может в дальнейшем стать надежным 
соратником в бизнесе. Выявить такого че-
ловека в числе других сотрудников – не-
просто, нужны знания, поэтому постоянное 
собственное обучение – это одно из приори-
тетных направлений инвестирования.

Руководитель корпоративного от-
дела Уральского филиала авиа- 
холдинга «Випсервис» Сергей 

УДОВЕНКО рассматривает понятие «инве-
стиции» в более широком смысле: по его 
мнению, один из самых ценных ресурсов 
– это время, его, в отличие от финансов, не-
возможно восстановить, вернуть, дать: «По-
этому в профессиональной сфере я вклады-
ваю свое время в персонал, т.е. обучаю, пе-
редаю свой опыт, свои знания».

Иван
ЗУБАРЕВ

Александр
ЕЛЕЗАРОВ

Ольга
ЖЕЛЕЗНОВА

Сергей
УДОВЕНКО
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«Наука и образование», «Общественная 
деятельность», «Социальная работа и бла-
готворительность», «Вооруженные силы и 
правоохранительная органы», «Физическая 
культура и спорт», «СМИ и реклама», «Биз-
нес», «Политическая деятельность и госу-
дарственное управление».

Заявки на участие может подать лю-
бая жительница нашей области старше 18 

лет. Все поставлены в равные условия. Уже 
принято более 50 заявок как от известных 
политиков, так и от педагогов, производ-
ственников, студенток и домохозяек. Есть 
среди заявившихся победительницы об-
ластных конкурсов «Краса России» и «Жен-
ский облик науки», блогеры. Прием заявок 
продолжится до 1 ноября 2017 года.

Если вы подумали, что весь смысл пре-
мии в сборе и обработке анкет – это не так. 
Конечно, премия дает возможность полу-
чить долю признания и уважения на уров-
не области. Важнее другое: все участницы 
премии – творческие и активные лично-
сти. Им интересно общаться друг с другом 
и как со специалистами из разных сфер, и 
как с целеустремленными, талантливы-
ми людьми. По признанию самих женщин 
– расширяется картина мира. Общение 
участниц проходит не только за столами, 
для них разработана социально-благотво-
рительная программа.

Оргкомитет премии «Женщина года» 
стремится к тому, чтобы каждая участница 
была поощрена партнерами премии. Финал 
премии и награждение победительниц со-
стоится 30 ноября.

Дорогие свердловчанки! 
расскажите о себе, 
своем предприятии или 
своем увлечении. Напоминаем – 
заявки принимаются на сайте 
«женщинагода66.рф» до 1 ноября.

КРУГЛЫЙ СТОЛ / БИЗНЕС И ЛЮДИ

– Безусловно, сама идея че-
ствования лучших не нова, 
но это лишь одна из задач 

премии. Мы видим в проекте возможность 
объединения единомышленников – тех, кто 
уже делает свое дело хорошо, готов делить-
ся знаниями за рамками своего традицион-
ного круга. Сегодня это как никогда важно 
для общества: и профориентация, и благо-
творительность, и социальная ответствен-
ность. 

Ежедневно мы встречаем милых, привет-
ливых женщин, которые при этом являются 
высокими профессионалами своего дела. 
Многие из них работают в организациях, 
где их уважают и ценят, но где не принято 
рассказывать об этом за пределами коллек-
тива. 

Свердловская областная общественная 
организация «Русский клуб» при поддержке 
Правительства и Законодательного Собра-
ния Свердловской области для повышения 
статуса талантливых и успешных женщин, 
добившихся значительных успехов в своей 
деятельности и способствующих созданию 
благоприятных условий для социально-э-
кономического развития Свердловской об-
ласти учредили Премию «Женщина года».

Премия вручается по десяти номинаци-
ям: «Культура», «Медицина и здоровье», 

Премия 
«Женщина 
года»
Впервые в Свердловской области 
проводится региональный конкурс 
«Женщина года». Об идеях, 
целях и задачах этого нового 
для региона проекта мы беседуем 
с председателем Оргкомитета 
премии «Женщина года» 2017, 
президентом СООО «Русский Клуб» 
Ольгой СМЕТАНИНОЙ:
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Заместитель министра строительства 
и ЖКХ Российской Федерации Андрей 
ЧИБИС, отметил, что Свердловская область 
становится активной точкой роста и разви-
тия по всем направлениям жилищно-ком-
мунального хозяйства: «Мы две недели на-
зад в Свердловской области вручили ключи 
миллионному российскому переселенцу, 
сегодня обсуждаем тему капитального ре-
монта многоквартирных домов. Область 
хорошая, динамичная, коллеги умеют ра-
ботать. Мы видим позитивную динамику, 
сме-лые эксперименты по круглогодично-
му ремонту, по ускоренной замене лифтов и 
очень хорошие показатели в целом», – под-
черкнул он.

первого дня, как были высланы людям пла-
тежки, до текущего момента с количеством 
выполненных работ). 
 «Эффективность освоения денеж-

ных средств». Данный показатель оцени-
вает общий объем денежных средств, кото-
рый собран в регионе к общему объему вы-
полненных работ в денежном выражении.
 «Собираемость взносов граждан». 

Этот показатель фиксирует данные с нача-
ла деятельности региональной программы.
 «Реализация краткосрочного пла-

на предыдущего года». Для оценки дан-
ного показателя берется процент выпол-
нения плана предыдущего года. Но есть 
определенная особенность: те субъекты, 
которые выполнили 100% планов прошло-
го года, получают по этому критерию 85 
баллов максимально, остальные субъекты 
«выстраиваются» в рейтинге начиная с 47 
балла.
 «Объем контрактования работ те-

кущего периода». Оценивается объем кон-
трактования на конец того квартала, на ко-
торый составляется рейтинг. Регионы вы-
страиваются с первого по 85 в соответствии 
с процентом контрактования и получают 
определенный балл.

Анна Мамонова обратила внимание 
представителей субъектов РФ на более 
внимательное отношение к формированию 
отчетности, поскольку именно на основа-
нии предоставленных данных будет фор-
мироваться аналитика и рейтинг регионов.

Исполнительный директор Ассоци-
ации региональных операторов капи-
тального ремонта МКД Анна МАМОНОВА 
представила участникам съезда рейтинг 
информационной открытости региональ-
ных операторов капитального ремонта 
многоквартирных домов по итогам работы 
в 2016 году. 

ЗА ОСНОВУ РЕЙТИНГА 
ВЗЯТО ПЯТЬ 
ОСНОВНЫХ ПОКАЗАТЕЛЕЙ 
ФОРМИРОВАНИЯ ОТЧЕТНОСТИ:
 «Темп реализации региональных 

программ». Показатель основан на соот-
ношении срока реализации региональной 
программы (т. е. срока, который прошел с 

Исполнительный директор НП «ЖКХ 
Контроль» Светлана РАЗВОРОТНЕВА осо-
бое внимание уделила осуществлению об-
щественного контроля за ходом реализа-
ции региональных программ капитального 
ремонта общего имущества в многоквар-
тирных домах. 

В конце прошлого года вышло Поста-
новление Правительства РФ от 26 декабря 
2016 г. № 1491 «О порядке осуществления 

Андрей 
ЧИБИС

Анна
МАМОНОВА

Светлана
РАЗВОРОТНЕВА
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Андрей ЧИБИС: 

В Екатеринбурге на площадке Международного выставочного центра 
«Екатеринбург-Экспо» прошел IV Всероссийский Съезд 

региональных операторов капитального ремонта 
многоквартирных домов. В рамках форума, представленного 

более чем 500 делегатами из всех субъектов Российской Федерации, 
эксперты обсудили актуальные проблемы капремонтов, ознакомились 

с лучшими практиками регионов по сохранению жилфонда страны. 
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«Мы видим 
позитивную динамику, 

смелые эксперименты…»
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оборудования для МКД в настоящее время, 
с отсрочкой оплаты на последующие три-
пять лет. 

Привлекаемый объем внебюджетного 
финансирования по проекту ускоренной 
замены лифтов на 2017–2018 гг. составляет 
30 млрд руб, рассрочка оплаты для фондов 
капитального ремонта от 36 до 60 месяцев. 
Финансовая модель проекта гибкая и пре-
доставляет возможность адаптировать его 
под разные субъекты в части установлен-
ной предельной стоимости или сформиро-
ванной рыночной стоимости. 

Николай
СМИРНОВ

Напомним, Свердловская область первой 
в стране реализовала крупномасштабный 
инвестиционный проект по ускоренной за-
мене лифтового оборудования, одна из пер-
вых приступила к круглогодичному веде-
нию ремонтных работ в рамках программы 
капитального строительства и занимает 
третье место в России по темпам капремон-
тов. За 2016–2017 годы в многоквартирных 
домах уральцев было заменено свыше ты-
сячи устаревших лифтов. Сегодня эта прак-
тика рекомендована федеральным Мин-
строем к применению во всех субъектах 
России, ее результаты представил министр 
энергетики и жилищно-коммунального 
хозяйства Свердловской области Нико-
лай СМИРНОВ, в своем выступлении он 
также отметил, что в настоящее время раз-
работан новый механизм для реализации 
программы ускоренной замены лифтов со-
вместно с Банком «Российский капитал» и 
с ОАО «Щербинский лифтостроительный 
завод», по которому заводу-изготовителю 
лифтового оборудования дается право пе-
реуступки требования платежей на третью 
организацию, с тем чтобы освободить завод 
от требований банка. Данный проект нахо-
дится на согласовании у акционеров банка. 
Как только решение будет принято, новый 
механизм реализации проекта может быть 
предоставлен другим субъектам РФ.

В заключение участники IV Всероссий-
ского Съезда региональных операторов 
капитального ремонта многоквартирных 
домов отметили, что реализуемые в насто-
ящее время в субъектах Российской Фе-
дерации региональные программы капи-
тального ремонта многоквартирных домов 
– это один из самых масштабных проектов 
модернизации жилищного фонда, который 
когда-либо проводился в России.
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общественного жилищного контроля». 
Данным документом утверждены правила 
осуществления общественного контроля и 
расширен перечень объектов жилищного 
контроля. 

В соответствии с правилами, субъект об-
щественного контроля, принимая решение 
о проведении процедуры общественного 
контроля, должен действовать в соответ-
ствии с определенным формальным поряд-
ком. Так, в решении о проведении данной 
процедуры должны содержаться сведения 
о предмете, форме, организаторах, сроках, 
процедурах ее проведения, условиях опре-
деления результатов, а также о порядке 
подготовки и оформления итогового доку-
мента. Всю эту информацию субъект обще-
ственного контроля должен разместить в 
сети Интернет. 

Также к одной из форм общественного 
контроля относится анализ обращений, 
которые поступают в общественные при-
емные НП «ЖКХ Контроль». Больше всего 
граждане жалуются на двойные платеж-
ки, дочисления, формирование и доставку 
платежных документов. Количество обра-
щений на качество проведения капиталь-
ного ремонта – на втором месте. «Лидеры» 
по количеству обращений – Москва и Мо-
сковская область.

Руководитель Комиссии по вопросам 
лифтового хозяйства Общественного со-
вета при Министерстве строительства и 
жилищно-коммунального хозяйства РФ 
Серей ЧЕРНЫШЕВ в своем выступлении 
отметил, что одним из основных направле-
ний в сфере капитального ремонта является 
снижение износа лифтового парка жилищ-
ного фонда с целью дальнейшей его безо-
пасной эксплуатации. Для решения данной 
проблемы Правительством было принято 
решение о реализации ведомственного 
проекта  «Создание системы ускоренной 
замены лифтового оборудования в много-
квартирных домах в рамках реализации 
региональных программ капитального ре-
монта в 2017–2019 годах». Суть проекта – 
предоставить регионам возможность для 
установки нового безопасного лифтового 

БИЗНЕС И ЛЮДИ / ТРЕНДЫ, СОБЫТИЯ, РЫНКИ

Сергей
ЧЕРНЫШЕВ
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щей площадью 1,5 млн квадратов. По мне-
нию предпринимателя, это оптимальное 
решение для инвесторов, поскольку если 
они будут строить сами, то метр обойдется 
в два раза дороже. 

У свердловских девелоперов нет таких 
возможностей, как у PNKGroup, но они при 
этом не хотят отдавать земли под Екате-
ринбургом другим застройщикам. Поэтому 
и предложили правительству региона до-
говориться о совместном возведении инду-
стриальных парков.

Вице-губернатор Свердловской обла-
сти Александр Высокинский считает, что 
малый бизнес развивать надо, поскольку в 
регионе огромный потребительский спрос, 
который покрывается за счет чужих това-
ропроизводителей. Но делать ставку толь-
ко на девелоперские проекты нельзя: когда 
речь идет о развитии крупных производств, 
говорить надо не о цене квадратного ме-
тра, а о том, как сделать так, чтобы бизнесу 
было комфортно развиваться.  

По мнению экспертов, для решения этой 
задачи государству следовало бы обратить 
более пристальное внимание на парки, соз-
даваемые на базе крупных промышленных 
предприятий. Производителям сегодня 
крайне необходимо наладить выпуск кон-
курентоспособных комплектующих, и поэ-
тому они готовы отдать данный процесс на 
аутсорсинг. Это означает, что вкладываться 
надо не в недвижимость, а в технологии, 
развитие которых позволит привлекать все 
новых и новых инвесторов. 

Начальник управления внешнеэко-
номических и межрегиональных связей 
Уральской ТПП, которая выступила одним 
из организаторов INVESTORS TALKS, Миха-
ил Козлов сказал, что разговор получил-
ся полезным для всех. «Это очень важное 
для нас мероприятие, потому что здесь 
присутствует и иностранный бизнес, и ди-
пломатический корпус. Мы понимаем, что 
нужно инвесторам, инвесторы понимают, 
что делается в регионе для развития произ-
водства. Сегодня мы обсудили с экспертами,  
кого нам следует привлекать, куда привле-
кать и как привлекать, то есть какие фор-
мы поддержки бизнеса следует развивать», 
– отметил Козлов. 

Генеральный директор ООО «МР» 
Якоб Пенеккер подчеркнул, что его ком-
пания осознанно пришла в Свердловскую 
область, чтобы быть ближе к заказчикам. 
Предприятие арендует цех у крупного заво-
да, который создает отличные условия для 

ведения бизнеса. Задача инвестора – лишь 
выполнять бизнес-план. 

Управляющий партнер компании 
«Пучков и партнеры» Денис Пучков готов 
ему в этом помочь. «У иностранцев возни-
кают в России проблемы обычно из-за не-
знания законодательства. Проблема еще и 
в разной ментальности людей. Иностранцы 
плохо представляют, с кем имеют дело, кто 
стоит за той или иной компанией. Важно 
выяснить, насколько надежен партнер, с 
которым ты хочешь работать. Мы работа-
ем с инвесторами и открыто им говорим, 
что проблемы у нас есть и их надо решать. 
Допустим, вам предлагают определенный 
тип договора, но мы-то знаем, что он не 
годится. Важно провести экспертизу перед 
тем, как ввязываться в какой-то проект. Для 
иностранцев право и экспертиза очень важ-
ны, и мы это делаем.

Промышленная 
недвижимость:

 вложения в технологии
Уральская торгово-промышленная палата и Корпорация развития 

Среднего Урала при поддержке правительства Свердловской области 
провели в Екатеринбурге встречу Клуба иностранных инвесторов 
на Урале «Investors’ talks». В этот раз дискуссия была посвящена 

рынку промышленной недвижимости региона – спросу и 
предложению, перспективным проектам и прогнозам 
развития сегмента индустриальной недвижимости.

Девелоперы Свердловской обла-
сти заявили на очередной встре-
че иностранного бизнеса на Урале 

INVESTORSTALKS, что они не могут удов-
летворить спрос со стороны предпринима-
телей на промышленную недвижимость. У 
региональных застройщиков, утверждают 
они, нет доступа к длинным деньгам, и им 
не под силу возведение транспортной ин-
фраструктуры. 

Выход девелоперы видят в увеличении 
финансовой поддержки со стороны госу-
дарства. По их мнению, это дает серьезный 
толчок развитию индустриальных парков: 
например, в Татарстане, где инвестиции в 
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основной капитал предприятий составля-
ют до 70%, количество резидентов в особой 
экономической зоне «Алабуга» увеличи-
лось с 2015 года в два раза. 

Директор по развитию Ассоциации 
индустриальных парков Максим Пазд-
ников считает, что у Свердловской области 
есть огромный потенциал для развития 
производства, поскольку здесь накоплены 
серьезные компетенции в самых разных от-
раслях и регион расположен рядом с нефте-
газовым сырьем.  

Директор по операционной деятельно-
сти и развитию бизнеса UCPChemicalsAG-
Йорг Талбергский говорит, что компания 
совместно с «Уралхипластом» целенаправ-
ленно развивала парк и довольна резуль-
татами сотрудничества. В Свердловской об-
ласти есть доступное сырье и присутствует 
множество клиентов, готовых покупать хи-
мическую продукцию. «Мы недавно привлек-
ли нового резидента – ведущую компанию в 
сфере литейного производства. Наша цель –  
привлечение других резидентов, которые 
бы способствовали развитию индустриаль-
ного парка. Переговоры идут, и скажу, что 
довольно успешно», – отметил Талбергский. 

Директор департамента промышлен-
ной недвижимости PNKGroup Калин Ан-
тон готов предложить инвесторам стан-
дартные помещения с инфраструктурой и 
электричеством по цене 28 000 рублей за 
квадратный метр. Компания собирается 
построить в Свердловской области парк об-
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КЛЮЧЕВЫЕ ПОКАЗАТЕЛИ ОТРАСЛИ, 2013–2017 ГГ.

СРЕДНИЕ ПОКАЗАТЕЛИ ПО ОТРАСЛИ, 2013–2017 ГГ.

МАКСИМ ПАЗДНИКОВ,
директор по развитию Ассоциации 
индустриальных парков
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ДИНАМИКА РОСТА ОТРАСЛИ, 2013–2017 ГГ.

Большинство экспертов сходятся во 
мнении, что индустриальные пар-
ки способны ускорить темпы раз-

вития промышленности в регионе, в том 
числе способствовать развитию малого и 
среднего бизнеса. Ассоциация индустри-
альных парков провела ежегодное иссле-
дование отрасли, осуществив мониторинг 
состояния индустриальных парков в Рос-
сии. За период с 2013 по 2017 гг. количество 

индустриальных парков выросло более чем 
в два раза – с 80 до 166. Основными лидера-
ми роста числа проектов являются регионы 
Центрального федерального округа и в пер-
вую очередь Московская область. Средняя 
стоимость 1 гектара земельного участка в 
индустриальном парке гринфилд колеблет-
ся в пределах 10–11 млн руб., а средняя цена 
квадратного метра производственного по-
мещения варьируется в переделах 1 800- 
2 400 руб. в год. Среднее значение присое-
диненной мощности электроэнергии в ин-
дустриальных парках, по данным на 2017 г., 
составляет 44 МВт. Суммарные инвестиции 
в создание инфраструктуры в индустриаль-
ных парках к 2017 г. достигли 176 млрд руб. 
Средние удельные инвестиции, совершен-
ные в инфраструктуру, достигли 8,4 млн 
руб. на гектар. 

Индустриальные 
парки 

как инструмент 
развития бизнес-среды
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ской нецелесообразности применения ККТ 
при безналичных ЭСП (за исключением 
расчетов платежными банковскими карта-
ми и расчетов в интернет-магазине), когда 
денежные средства перечисляются физиче-
ским лицом непосредственно на расчетный 
счет организации (ИП).

ВО-ВТОРЫХ, ВОЛНЕНИЕ 
ВЫЗЫВАЮТ ВОПРОСЫ 
НЕСТЫКОВКИ ЗАКОНОДАТЕЛЬСТВА 
О ПЕРСОНАЛЬНЫХ ДАННЫХ 
И ЗАКОНА О ККТ
Исполняя закон о ККТ, пользователи касс 

по факту сообщают, хранят и передают пер-
сональную информацию пользователей, 
к которой относятся электронные адреса 
или номера мобильных телефонов, на кото-
рые должен быть отправлен кассовый чек в 
электронной форме, и другие сведения, свя-
занные с покупкой граждан.

Практика показывает, что претензии от 
покупателей, связанные с разглашением 
персональных данных, уже начались.

Пользователи касс не должны нарушать 
один закон (о персональных данных) в це-
лях соблюдения кассового закона.

Риски ответственности бизнеса велики 
и составляют до 75 тыс. руб. за каждое на-
рушение законодательства о персональных 
данных.

Мнения участников конференции совпа-
ли в том, что ФНС РФ и Роскомнадзор могут 
урегулировать проблему в рамках межве-
домственного взаимодействия и предоста-
вить разъяснения бизнесу об отсутствии 
ответственности по законодательству о 

персональных данных при исполнении 
требований кассового законодательства. 
В дальнейшем необходимо внести изме-
нения в 54-ФЗ, исключающие требования 
законодательства о персональных данных 
при исполнении положений законодатель-
ства о ККТ.

В-ТРЕТЬИХ, СЛЕДУЕТ НАЗВАТЬ 
ПРОБЛЕМУ ДОПОЛНИТЕЛЬНЫХ 
ОБЯЗАТЕЛЬНЫХ РЕКВИЗИТОВ 
КАССОВОГО ЧЕКА СВЕРХ ЗАКОНА
Кассовым законом установлен закры-

тый перечень сведений, необходимых для 
формирования кассового чека. Однако под-
законным нормативным актом – приказом 
ФНС РФ и МФ РФ в 2017 году – перечень 
реквизитов кассового чека был существен-
но расширен. К числу таких дополнитель-
ных, но при этом обязательных реквизитов 
относятся: имя и ИНН кассира (в законе 
только фамилия), способ расчета, предмет 
расчета и др.

Мы считаем, что необходимо привести 
перечень реквизитов в соответствии с за-
коном, исключив избыточные сведения. 
Нужно предотвратить превращение кассо-
вого чека из документа по расчетам в мгно-
венный «квазиуниверсальный и учетный 
документ», включающий многочисленные 
сведения, недоступные кассиру: состояние 
расчетов с покупателем (например, в опто-
вой торговле, в сфере услуг, др.), применя-
емые пользователем касс режимы налогоо-
бложения и разные налоговые ставки (10%, 
18%, без НДС).

Есть мнение чиновников о том, что ука-
занные требования кассового закона «не 
работают в отдельных специфических про-
дажах». Однако в действительности поло-
жения нового кассового закона могут быть 
реализованы с минимальными проблема-
ми лишь в сфере розничной торговли, а во 
всех остальных отраслях, например в опто-
вой торговле, сфере услуг и других, неис-
полнимы.

В-ЧЕТВЕРТЫХ, ПРОБЛЕМА 
ОТРАЖЕНИЯ НДС В КАССОВОМ ЧЕКЕ 
Интересно, что кассовый чек не является 

документом в целях расчета НДС. Для этого 
существует счет-фактура. Поэтому необхо-
димо исключить реквизит «НДС» из кас-
сового чека, т.к. вычеты и начисления НДС 
регулируются положениями гл. 21 НК РФ и 
счетами-фактурами, а не документами об 
оплате.
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Бизнес-сообщество и общественные 
организации назвали семь проблем 

по итогам практики внедрения 
онлайн-касс, которые необходимо 
решить уже в ближайшее время.

ИРИНА МАМИНА, 
председатель Комиссии по бухучету, 
аудиту, налогам и правовой защите 
предпринимателей Уральской ТПП,

генеральный директор ООО «АКП Маминой», 
аттестованный аудитор

7 первоочередных 
проблем, 

которые требуют решения 
при внедрении 54–ФЗ

Отладка и внедрение новых он-
лайн-касс состоялись, и первые 
практики требуют обсуждения и 

подведения некоторых итогов. В связи с 
этим бизнес-сообщество Екатеринбурга, 
представители общественных организаций 
и региональных налоговых органов про-
вели в конце сентября совместную конфе-
ренцию комиссии по бухучету, аудиту, нало-
гам и правовой защите предпринимателей 
Уральской ТПП на тему «54-ФЗ: практика 
применения контрольно-кассовой техники 
– первые итоги реформы». Ее итогами ста-
ли предложения, которые в ближайшее вре-
мя будут объединены в единый документ и 
переданы на рассмотрение в государствен-
ные органы.

ВО-ПЕРВЫХ, 
ТРЕБОВАНИЕ ОТДЕЛЬНОЙ КАССЫ 
ДЛЯ БЕЗНАЛИЧНЫХ РАСЧЕТОВ
Существует ошибочное мнение, что обя-

занность использования кассовых аппара-

тов при электронных средствах платежа 
относится исключительно к интернет-ма-
газинам. Это не так. Любые безналичные 
расчеты с применением современных элек-
тронных платежей, например мобильные 
банки, онлайн-платежи, интернет-банки, 
требуют использования онлайн-касс с 01 
июля 2018 года.

При этом законом установлено требова-
ние об использовании отдельной кассы в 
дополнение к существующим онлайн-кас-
сам. Это потребует дополнительных затрат 
от предпринимателей и удвоит расходы на 
переоснащение кассовых аппаратов.

Требование закона, которое начнет при-
меняться с 01 июля 2018 г., об использова-
нии ККТ в случаях безналичных расчетов 
через электронные средства платежа, избы-
точно и обременительно для бизнеса. Безна-
личные расчеты через банки на расчетный 
счет организаций или предпринимателей 
абсолютно прозрачны, легко администри-
руются налоговыми органами и не требуют 
повторного дублирования через кассу.

В большинстве случаев невозможно 
сформировать все обязательные реквизи-
ты кассового чека при безналичном расчете 
ввиду объективного отсутствия необходи-
мой информации в момент расчета.

Поэтому следует признать, что бизнес не 
готов к переходу на онлайн-кассы при без-
наличных расчетах с 01 июля 2018 года.

Подводя итоги обсуждения, участники 
конференции сделали вывод об экономиче-
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ЛЮДМИЛА 
КАРНАШЕВСКАЯ,

Руководитель макрорегионального 
филиала Урал ООО «Такском»

Проблемы, с которыми столкнулись 
предприниматели:
 Откладывание перехода на новый по-

рядок на последний момент. 
 Отсутствие необходимой модели ККТ, 

за счет этого увеличение затрат и приобре-
тения неподходящих моделей.

 Отсутствие опыта интеграции новых 
моделей ККТ с товарно-учетной и склад-
ской системой.
 Учтены не все нюансы в закон 54-ФЗ 

«О применении контрольно-кассовой тех-
ники»: в настоящее время бизнес-сообще-
ство ждет поправок в действующее законо-
дательство.

Преимущества для бизнеса:
  Статистика и аналитика через ОФД – 

абсолютно новый инструмент.
 Возможность прогнозирования.
 Сокращение затрат на бэк-офис и руч-

ное управление.
 Удаленный мониторинг за своим биз-

несом.
 Сокращение ошибок, вызванных чело-

веческим фактором.
 Сокращение отчетов и проверок для 

добросовестных налогоплательщиков.
 Автоматизация бизнес-процессов.

Преимущества для конечного пользо-
вателя:
 Контроль расходов.
 Использование электронных чеков 

для защиты своих прав и для получения на-
логовых вычетов.

По данным на 25 сентября 
2017 года, всего зарегистрировано 

1340 тысяч единиц контрольно-
кассовой техники (ККТ), или 117% 

от планового количества, 
по Свердловской области – 97%. 

В деньгах отправлено чеков 
на сумму 7,7 триллиона рублей, 

в т.ч. 765 млрд НДС. Таким образом, 
сегодня уже можно говорить 
о завершении первого этапа 
реформы по новому порядку 

применения ККТ (54-ФЗ).

Цифры 
и факты:
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В-ПЯТЫХ, НЕ МЕНЕЕ ОСТРАЯ 
ПРОБЛЕМА – ЭТО ВОПРОСЫ 
НАСТРОЙКИ ОНЛАЙН-КАСС 
Пользователи касс на практике оказа-

лись лишены времени на настройку и вне-
дрение онлайн-касс, доработку необходи-
мых выгрузок из бухгалтерских программ 
в ККТ. Видимо, предполагалось, что, купив 
новую кассу, предприниматель мгновенно 
и без проблем начнет ее использовать, не 
сталкиваясь ни с какими трудностями. Эти 
радужные ожидания оказались далеки от 
действительности. Новые онлайн-кассы – 
это не просто другой кассовый аппарат. Это 
другая технология фискальных расчетов, 
которая требует глобального изменения 
практики всех видов бизнес-процессов в 
компании, зачастую изменения учетной си-
стемы, складской программы, переобучения 
персонала. Очевидно, что за несколько ча-
сов и даже дней это не сделать. Для многих 
средних и крупных компаний для внедре-
ния новых касс потребуются недели и меся-
цы. Однако административным кодексом, я 
имею ввиду ст. 14.5 КоАП РФ, предусмотрена 
ответственность в виде штрафа в размере 
10 000 рублей за любые нарушения порядка 
использования новых касс. Бизнесмены ри-
скуют быть оштрафованы за каждый кассо-
вый чек с ошибками. При этом срок привле-
чения к ответственности равен 1 году.

Это значит, что за проблемы внедрения 
и отладки новых касс компании могут отве-
тить и через полгода, и через 10 месяцев, и 
т.д. Крайне важно и необходимо установить 
«каникулы» по неприменению штрафных 
санкций по ст. 14. 5 КоаП РФ за наруше-
ния законодательства в сфере ККТ, в т.ч. за 
ошибки в применении онлайн-касс на весь 
период отладки ККТ по крайней мере до 31 
декабря 2017 года. Это позволит пользова-
телям касс осуществить необходимые на-
стройки и внедрение онлайн-касс в разум-
ные сроки.

В-ШЕСТЫХ, ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕЙ 
ВОЛНУЕТ ОТСУТСТВИЕ РЕАЛЬНЫХ 
СПОСОБОВ КОРРЕКТИРОВКИ 
ТЕХНИЧЕСКИХ ОШИБОК 
Ошибок исполнителя в чеке, выявлен-

ных после закрытия смены. Закон прямо 
устанавливает право на корректировку 
чека лишь до окончания смены.

Инициаторы конференции предлагают 
выработать и закрепить в законе либо в 
подзаконном нормативном акте порядок 
исправления ошибок в отношении любых 

реквизитов кассового чека, в т.ч. выявлен-
ных позднее дня их совершения через теку-
щий чек корректировки.

В-СЕДЬМЫХ, ПРИ ДЕЙСТВУЮЩЕМ 
КАССОВОМ ЗАКОНЕ НЕ РЕШЕНЫ 
ПРОБЛЕМЫ, СВЯЗАННЫЕ 
С ПОЛОМКОЙ ККТ
Не действует порядок замены кассового 

аппарата при поломке онлайн-кассы. Полу-
чается, что бизнес-деятельность должна не-
медленно замереть до момента устранения 
поломки, в противном случае налогопла-
тельщика ожидают значительные суммы 
штрафов по ст. 14.5. КоАП РФ за непримене-
ние ККТ (до 100% от суммы выручки, но не 
менее чем 30 тыс. руб., при повторности – 
дисквалификация должностного лица либо 
приостановление деятельности до 90 су-
ток). Предлагается выработать и закрепить 
в законе либо в подзаконном нормативном 
акте порядок замены ККТ при поломке, ава-
рии и освобождение пользователя касс от 
административной ответственности в этом 
случае. Необходимо предусмотреть меха-
низм возобновления работы пользователя 
касс, например с использованием «замен-
ной кассы».

Это далеко не полный перечень во-
просов, с которыми сталкивается 
бизнес при внедрении новых касс. 

Мы назвали лишь семь первоочередных 
проблем, которые требуют решения. Если 
не решить их максимально быстро, бизнес 
вынужден будет оспаривать штрафы в суде, 
доказывая отсутствие вины и апеллируя к 
нестыковкам закона.

В конечном итоге дополнительные фи-
нансовые обременения и риски бизнес 
включит в цену товара и за все заплатит по-
купатель. 

Однако все названные вопросы имеют 
очевидные решения, предлагаемые нами, 
которые снизят трудности внедрения кас-
совой реформы.

Итоговые предложения, представлен-
ные Комиссией по бухучету, аудиту, нало-
гам и правовой защите предпринимателей 
Уральской ТПП и поддержанные участника-
ми конференции, мы объединили в единый 
документ и планируем передать его на рас-
смотрение в государственные органы. Ре-
форма началась, и ее развитие неизбежно, 
мы заинтересованы сделать все возможное, 
чтобы она прошла успешно и не стала тор-
мозом для бизнеса.

БИЗНЕС И ЛЮДИ / ЗАКОНОДАТЕЛЬСТВО
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хлеба, но с одним хлебом и деньгами ты не 
достанешь ни людей, ни оружия», – это сло-
ва Фабрицио Колонна из трактата «О воен-
ном искусстве» Никколо Макиавелли. Если 
перевести их на современный язык бизне-
са, то выходит, что без сотрудников невоз-
можно создать процветающую компанию, 
даже если у вас много денег и вы можете 
скупить половину рынка. Разумное управ-
ление людьми – один из основных постула-
тов концепции. Как бы это ни было очевид-
ным, многие управленцы не придают этому 
должного значения, что в итоге выливается 
в массу проблем.

Представленные здесь элементы биз-
нес-архитектуры – основание, на котором 
строятся все последующие части. Если ос-
нова рыхлая, то и последующее развитие 
будет нестабильным и шатким, с преоблада-
нием разного рода проблем и препятствий.

ПРОЦЕССЫ
Безусловно, то, каким образом произво-

дится продукт или услуга, – очень важно. 
Ошибки в рабочих процессах влияют на 
эффективность всего бизнеса. Если продук-
ция выходит в продажу с дефектами, потре-
битель будет недоволен, а значит, величина 
доходов будет снижена. Кроме того, велик 
риск, что пострадает репутация компании, 
и следом можно ожидать цепную реакцию 
различных негативных последствий.

В бизнес-архитектуре рабочие процес-
сы имеют границу с каждым ее элементом 

– будь он расположен снизу или сверху. Это 
очевидно, потому что все, что делают люди 
в компании, можно представить в виде по-
следовательностей операций и работ. На-
верно, поэтому этот подход так сильно пре-
обладает в видении организации среди ее 
сотрудников и руководителей.

КУЛЬТУРА И ИНТЕРЕСЫ
Следующим в структуре идет блок «Кор-

поративная культура». Это часть бизнес-ар-
хитектуры, которая описывает то, как фор-
мируется ментальная связь внутри органи-
зации. Какие в ней живут правила и зако-
ны, что люди думают о компании, о стиле 
управления в ней, насколько им комфортно 
и на что они способны ради ее процветания.

Корпоративной культурой часто прене-
брегают, считая ее развитие бесполезной 
тратой времени и денег. С одной стороны, 
такие мотивы ясны: вкладываться в то, что 
неосязаемо, выглядит глупо. Но с другой 
стороны, опыт многих компаний показал, 
что разумное управление организацион-
ной культурой – это значительный вклад в 
стойкое развитие бизнеса и пренебрежение 
этим чревато упадком эффективности.

Завершает исследование бизнес-архи-
тектуры блок, представляющий интересы 
бизнеса. Этот блок сосредотачивает в себе 
все, что обнаруживают собой остальные 
элементы, и дополняется определением 
интересов сторон, которые есть в бизнесе, –  
клиентов, партнеров, собственников, акци-
онеров и других.

Эта часть архитектуры делится на услов-
ные две части: внутренние и внешние инте-
ресы. Внешние интересы, исходя из самого 
понятия, направлены вовне организации, 
они транслируют пропозицию фирмы, ко-
торая влияет на окружающую конъюнкту-
ру. Внутренние интересы концентрируют 
свое внимание на собственных потребно-
стях, удовлетворение которых необходимо 
для выживания бизнеса.

Для целей бизнес-архитектуры эти инте-
ресы приведены к одному наименованию –  
корпоративные интересы. Они также име-
ют свою структуру, которая представлена 
иерархией организационных потребностей.

ПЯТЬ УРОВНЕЙ ПИРАМИДЫ 
ОРГАНИЗАЦИОННЫХ ПОТРЕБНОСТЕЙ
 Эта иерархия, если кратко, возникла на 

пересечении трех научных и политических 
течений: мотивация личности по Максу Ве-
беру, фрактальная геометрия Бенуа Ман-
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Не пытайтесь 
реформировать 

бизнес, 
если не понимаете 

его архитектуру
Прежде чем реформировать бизнес, 
задайте себе вопрос, достаточно ли 

ясно вы представляете, как он устроен.ДАНИЛ КАРИМОВ,
консультант, Москва

Каждая компания с момента своего 
зарождения формирует свою биз-
нес-архитектуру. 

ОСНОВАНИЕ
Прежде всего, появляется идея, которая 

плавно перетекает в бизнес-модель. Она 
включает в себя представление клиента 
о том, что и как будет ему предлагаться, 
каким образом будут создаваться денеж-
ные потоки, какие потребуются средства 
и сколько. Это первый блок, который опи-
сывает используемые в компании ресурсы. 
К ним я отношу только материальные или 
нематериальные активы, необходимые для 
функционирования бизнеса: деньги, произ-
водственные материалы, складские запасы, 
ликвидные обязательства...

Следующий блок – «Информация». Он 
включает в себе все, что требуется компа-
нии для принятия разумных бизнес-реше-
ний: информация об окружении(клиенты, 
конкуренты, партнеры), информация о вну-
тренних процессах фирмы, накопленные 
знания и опыт. Все это собрано и структу-
рировано посредством IT и простой доку-
ментации в форме отчетов, регламентов, 
соглашений и прочих форм консолидации 
данных.

Далее следует блок «Люди». Он содер-
жит представление о том, как выстроено 
взаимодействие сотрудников компании 

между собой через оргструктуру. Что собой 
представляет система стимулирования. Ка-
ким образом компания привлекает к себе 
людей, развивает их и удерживает внутри. 
Этот блок один из самых важных.

«Люди, оружие, деньги и хлеб – вот жиз-
ненная сила войны. Из этих четырех усло-
вий всего важнее первые два, ибо с людьми 
и оружием всегда можно достать денег и 
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изучение этого архитектурного блока идет 
в рамках регламентации или оптимизации 
рабочих процессов. Также он неизбежен при 
реинжиниринге. В среднем для описания 
основных процессов небольшой компании 
нужно полтора месяца, а если брать полный 
перечень, то такого рода исследование мо-
жет продлиться до трех месяцев. И это того 
стоит. По ходу описания процессов всплы-
вают разного рода огрехи в работе, которые 
были ранее или незаметны, или заведомо 
сокрыты. Здесь же формируется набор из-
менений, которые предстоит внедрить, а 
следом – и представление о том, во сколько 
это выльется и чем чревато промедление.

Для оценки корпоративной культуры, 
предпоследнего компонента архитектуры 
компании, хорошо подходит матрица OCAI, 
принципы подробно описаны в открытых 
источниках. Помимо этого, для сбора пер-
вичных данных полезным бывает сплошное 
анонимное анкетирование. В одной органи-
зации иначе было невозможно вытянуть из 
сотрудников их мнение: люди боялись, что 
критические отзывы негативно будут вос-
приняты руководством...

И последний элемент бизнес-архитекту-
ры – корпоративные интересы. Этот блок 
интегрирует все то, что удалось узнать об 
организации бизнеса. Эта информация мо-
жет экспертно или будучи приведенной к 
числовым значениям указать на уровень 
организационных потребностей и сопоста-
вить их с мнением руководства компании. 
Чаще всего это мнение завышено.

Кроме потребностей, в этом разделе не-
обходимо изучить интересы заинтересо-

ванных сторон – собственников, клиентов 
и партнеров. Инструментом здесь может 
стать интервью, маркетинговое исследова-
ние (самостоятельное!), рабочие встречи с 
партнерами по вопросам улучшения взаи-
модействия, изучение материалов в откры-
тых источниках – отзывов и мнений. М
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ВЫВОДЫ
Методы и инструменты исследования 

бизнес-архитектуры достаточно сложно 
строго формализовать. Вы также може-
те создать свой набор методов, зафиксиро-
вать его и системно применять в изучении 
бизнес-архитектуры своей или чужой ком-
пании. Важно делать это одним набором на 
протяжении какого-то периода, чтобы за-
тем это дало материал для оценки эффек-
тивности вашей методологии и того, что 
в ней можно улучшить или чем дополнить.

Наиболее сильная и стойкая организация 
– та, что стремится к эвритмии бизнес-ар-
хитектуры, где каждый ее элемент сораз-
мерен в общем масштабе и не вредит поло-
жению дел в бизнесе.

Представленные здесь взгляды и кон-
цепция бизнес-архитектуры как альтерна-
тива традиционным подходам в изучении 
и управлении деловым предприятием на-
правлены на то, чтобы каждый руководи-
тель любого уровня иерархии смог после-
довательно проследить за тем, как и чем 
дышит его компания, и использовать это 
знание для совершенствования бизнеса.

БИЗНЕС И ЛЮДИ / МАРКЕТИНГ

дельброта и следование национальным 
интересам Никколо Макиавелли. Подроб-
ное описание полученного видения – тема 
другой статьи и в этом материале не рас-
крывается.

качественные и количественные характе-
ристики.

Для элемента «Ресурсы» важно понять, 
насколько эффективно компания управля-
ет материальными ресурсами, оценить ее 
стратегический профиль, провести ряд аль-
тернативных расчетов по связанным биз-
нес-моделям, сравнить их эффективность 
с имеющейся. Ведь зачастую руководство 
организации просто идет по проторенному 
пути и не слишком вникает (или делает это 
недостаточно эффективно) в поиски новых 
каналов продаж или развития услуги, а про-
странства для этого предостаточно.

На этом этапе изучения компании при-
меняются инструменты финансовой и ин-
вестиционной оценки – чаще для расчета 
альтернатив – и стратегической оценки, 
когда составляется профиль компании, ко-
торый впоследствии сопоставляется с ры-
ночным профилем и смежными областями. 
Также полезным для анализа будет перело-
жение своей бизнес-модели на пять-семь 
других и расчет их совместимости. Это по-
кажет перспективу, которая вскрывает не-
используемый потенциал. Такой минимум 
позволяет сложить первичное представле-
ние о бизнесе.

Для оценки информационного блока не-
обходимо проводить исследование каналов 
передачи данных как внутри организации, 
так и вовне. В зависимости от того, как эта 
система построена, будут определены и ин-
струменты. Тут подойдет и кросс-анализ пе-
редачи данных между подразделениями, и 
комплексный анализ прохождения ключе-
вых данных (заказов, отчетов, других доку-
ментов) через все цепочки процессов. Про-
стор здесь ограничен только тем, как это 
организовано в каждой конкретной фирме. 
Скорость передачи информации влияет на 
скорость и качество принятия решения. 
Дальше логическую связь раскрывать нет 
смысла, все очевидно.

Далее – люди. Инструменты оценки их 
организации широко представлены в от-
крытом доступе. Важным направлением 
для исследования являются: оргструктура 
(ее уровни и их совместимость), процессы 
адаптации, система стимулирования и под-
готовки персонала.

Даже беглое исследование первых трех 
элементов дает возможность оценить ба-
зис, на котором стоит компания: сильна она 
или ее положение в зоне риска.

Огромный пласт для исследования – 
бизнес-процессы организации. Чаще всего 

ПРИМЕНЕНИЕ 
БИЗНЕС-АРХИТЕКТУРЫ
Безусловно, вся проделанная работа име-

ла перед собой одну цель – создать практи-
ческий инструмент, способный помочь гла-
вам компаний и всем управленцам струк-
турировать видение своей организации и 
найти в ней места, препятствующие разви-
тию, или возможности для роста и процве-
тания бизнеса. Концепция бизнес-архитек-
туры применима для всех компаний: и для 
тех, что уже давно на рынке, и для тех, что 
только-только появились и еще не встали 
на ноги. Для первых – это дорожная карта 
изучения своей организации, для вторых – 
открытая книга, поделенная на разделы, в 
которые нужно вписать то, чем будет жить 
организация.

И для целей изучения сформировавше-
гося бизнеса, и для создания нового есть 
определенный путь, которому стоит сле-
довать, исходя из его рациональности, о 
которой я писал выше. Путь такой: ресурсы 
→ информация → люди → рабочие процес-
сы → корпоративная культура → интересы 
бизнеса. 

ИНСТРУМЕНТЫ 
БИЗНЕС-АРХИТЕКТУРЫ
Чтобы понять, насколько эффективен 

каждый из изучаемых элементов бизнес-ар-
хитектуры, к нему нужно применить набор 
инструментов, способных обнаружить его 
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4. ВАШИ ПОДАРКИ 
Подарки любят получать все. Ну и что, 

что они не знают, что для вас этот подарок 
достался совершенно бесплатно?

5. ВАШЕ УВАЖЕНИЕ 
Ничто не достается так дешево и не це-

нится так дорого, как простая вежливость. 
Уважение. Признание. Если вам это ничего 
не стоит, почему бы не поделиться?

6. ВАШ НЕСТАНДАРТНЫЙ ПОДХОД 
Чтобы удивить, не нужно денег. Доста-

точно быть не как все. Попробуйте вызвать 
wow-эффект и повторяйте его бесконечное 
количество раз на всех новых клиентах.

7. ВАШ СЕРВИС
Каждый ваш вчерашний покупатель стал 

потенциальным покупателем на следую-
щую покупку. И пока без гарантии. Теперь 
вам нужно продолжать ухаживать за ним, 
пока этого не сделали другие продавцы.

Любой из этих инструментов можно счи-
тать «некоммерческим касанием», проявле-
нием подхода в стиле доверительного мар-
кетинга. Если вам интересно узнать под-
робнее про 70 практических инструментов 
доверительного маркетинга, то вы можете 
прочитать об этом в моей книге «Неком-
мерческие предложения», которая выйдет 
в издательстве «Эксмо» в марте 2017 года. 
Именно такой подход позволяет вам про-
давать ваши услуги не продавая. Вы демон-
стрируете свои ресурсы, щедро делитесь 
своими возможностями, чтобы переводить 
новых и новых потенциальных клиентов в 
разряд действующих.

НО КАК НЕ «РАЗБАЗАРИТЬ» 
ЦЕННЫЕ РЕСУРСЫ ПОНАПРАСНУ? 
Просто делитесь тем, что у вас в избытке, 

– побочными продуктами своей деятельно-
сти. Что это может быть? Например, Ваши 
знания.

Не нужно думать, что вам нужно тратить 
время на создание специальных инфопро-
дуктов, чтобы поделиться своей эксперти-
зой. На самом деле, если покопаться в не-
драх ваших жестких дисков, можно найти 
массу черновиков для подтверждения сво-
ей экспертности.

Любой документ, который вы создавали 
в качестве внутренней инструкции или тех-
нологической карты, может стать чернови-
ком для уникального документа, который 
нельзя найти в Интернете. Если у вас прохо-
дило внутреннее обучение, то презентация, 
которую готовили сотрудники, может стать 
приложением для рассылки.

Ваши сотрудники выезжали на выстав-
ку и подготовили обзор для своих коллег? 
Почему бы не познакомить клиентов с их 
выводами и отчетами – им тоже будет ин-
тересно почитать про то, куда движется ры-
нок и технологии.

Какие-то из ваших отделов проводят 
опросы или исследования? Возьмите гото-
вую анкету и пригласите ваших потенциаль-
ных клиентов поделиться своими наблюде-
ниями, мнениями или соображениями.

Отдел рекламы готовит портфолио для 
сайта и описывает, как и что было сдела-
но? Соберите подборку отраслевых кейсов 
и отправьте потенциальным клиентам как 
готовые решения.

Служба поддержки сформировала скрип-
ты для операторов, чтобы общаться с кли-
ентами? Сделайте выборку часто задава-
емых вопросов и отправьте ответы на них 
своим будущим клиентам.

Вы сами, как маркетолог, проводите об-
зоры рынка по заданию своего руководи-
теля или по запросу экономистов, чтобы 
сформировать прайс-лист? Куда вы деваете 
отчеты? Сдаете в архив? А можете сделать 
регулярную рассылку по своим клиентам с 
обзором рынка, чтобы избавить их от лиш-
ней работы.

Вы ведете свой блог, пишете интересные 
тексты? Не оставляйте их только в онлайн- 
форме. Упакуйте их в формат письма или 
вкладыша в упаковку и вышлите своим по-
тенциальным покупателям – не все ведь из 
них читают ваш блог или профиль в соци-
альной сети.

Как можно 
зарабатывать 

раздавая
Что вы можете сделать 

для клиентов быстро, 
качественно и бесплатно? 

«Так не бывает, – скажете вы. – 
Любой подарок чего-то да стоит». 

Но в концепции доверительного 
маркетинга все по-другому.

АНДРЕЙ ПОМЕТУН, 
директор компании  

Task & solution Marketing
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Доверительный маркетинг – это 
сделать что-то быстро, качествен-
но и бесплатно. Когда слышишь 

такое предложение, хочется послать дове-
рительного маркетолога за стратегический 
горизонт планирования. Потому что нужно 
«зарабатывать, а не разбазаривать». Чтобы 
разобраться в парадоксе «как можно зара-
ботать раздавая», нужно поменять точку 
зрения – увидеть потенциал в «отходах» ва-
шей деятельности.

Совсем не обязательно раздавать что-то 
ценное. Достаточно осознать: то, что имеет 
ценность для вашей аудитории, может оце-
ниваться вами как отходы производства. 
Это старая история про то, как владельцы 
пилорамы каждый месяц тратили деньги на 
вывоз и утилизацию опилок, пока не вспом-
нили, что есть люди, которые покупают 
опилки для собственных нужд. Достаточно 
было дать объявление, чтобы заинтересо-
ванные приехали сами и забрали все «отхо-
ды». Или пример того, как продавец всяких 
солений на рынке отдает рассол всем стра-
ждущим просто так. Вместо того, чтобы 
вылить его в канализацию, он привлекает 
внимание к себе нестандартным предложе-
нием получить «напиток завтрашнего дня».

И именно эта зона, – «быстро, качествен-
но, бесплатно» – становится мостиком к 
зоне «быстро, качественно, дорого». Если 
покупатель получил от вас что-то, то вклю-

чается правило взаимного обмена, и вы по-
лучаете шанс продолжить отношения на 
тех условиях, которые вам интересны. К 
сожалению, нам не всегда очевидно то, что 
может стать востребованным продуктом 
для наших клиентов, действующих и потен-
циальных.

Прежде чем рассказывать про ре-
сурсы для доверительного маркетинга, 
нужно рассказать, чем же вообще мож-
но делиться с вашими потенциальными 
клиентами. Что они могут получить от 
вас с благодарностью. И традиционные 
подарки, всего один пункт из этих семи:

1. ВАШИ ЭКСПЕРТНЫЕ ЗНАНИЯ 
Вы точно знаете больше, чем клиент, о 

рынке, о продукте, о конкурентах. У вас боль-
ше опыта (если вы только не начинающая 
компания). И ваши знания нужны клиентам.

2. ВАША ПОМОЩЬ 
В РЕШЕНИИ БИЗНЕС-ВОПРОСОВ 
Вы уже решили ряд вопросов клиентов, 

только не предполагаете, что клиент тра-
тит на это силы постоянно. Вам достаточно 
лишь предложить помощь, чтобы ее взяли с 
благодарностью.

3. ВАША ПОМОЩЬ В РАЗВЛЕЧЕНИЯХ
Большинство людей не любят работать, 

им приятнее развлекаться. Помогите им в 
этом, тем более вам это ничего не стоит.

http://www.forbes.ru/person/280149-pometun-andrei
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Во-первых, люди не любят себя чувство-
вать беспомощными. 

Во-вторых, как уже говорилось, они при-
шли к продавцу, а не товару. 

В-третьих, во многих магазинах (напри-
мер, одежды) львиная доля посетителей 
зашли просто посмотреть что-нибудь инте-
ресное, без четкой потребности в конкрет-
ном товаре. Ну чем им реально могут по-
мочь продавцы? Сумку подержать? 

Информирование об акциях и скидках. 
Это наиболее действенный из всех спо-

соб начать общение. Только он подходит да-
леко не всем покупателям и далеко не под 
все магазины. 

«Здравствуйте, меня зовут Николай, 
если что, обращайтесь». 

Достаточно нейтральный способ. Прав-
да, не факт, что обратятся. Плюс продавец 
все равно себя немного навязывает, делает 
общение более личностным, когда покупа-
тель еще к этому не готов. 

Инструкция «Как установить контакт 
с покупателем». 

Итак, поприветствовав покупателя, сде-
лайте шаг назад или в сторону, если вы 
стоите, и не вставайте, если сидите. Поздо-
ровавшись, вернитесь к своим делам или 
хотя бы сымитируйте занятость. Уместно 
приветствие заменить коротким взглядом 
и легким кивком головы – так покупатель 
не подумает, что его проигнорировали.

 Дайте посетителю осмотреться и осво-
иться. Его рептильный мозг должен понять, 
что здесь безопасно. Продолжайте в это вре-
мя заниматься своими делами – расклады-

вайте образцы, поправляйте ценники и т.п. 
Не ходите за покупателем и не глазейте на 
него. Так покупатель не будет чувствовать 
себя обязанным. Время, которое требуется 
ему для адаптации, меняется от магазина к 
магазину. Где-то это 20 секунд, где-то 3 ми-
нуты. Обычно определяется опытным пу-
тем или методом наблюдения.

	Продолжая заниматься своими дела-
ми (или имитировать это), начните ком-
ментировать взгляд покупателя. Прибли-
жаться к нему для этого не обязательно (и 
тем более зажимать его в замкнутом про-
странстве, где ему некуда деться). Лично я 
иногда это делаю с 4–5 метров, зависит от 
планировки. Бросая короткие взгляды на 
товар, привлекший внимание покупателя 
(не в глаза клиенту!), начните проговари-
вать фразы-интриги типа:
 Эта модель отличается от осталь-

ных.
 Это особенная модель.
 У этой модели есть дополнительная 

функция.
Задача этих фраз – спровоцировать уточ-

няющие вопросы. Например, фраза «У этой 
модели особо прочное покрытие» рабочая, 
но она не интригует рептильный мозг. Меж-
ду фразами делайте короткие (5–10 секунд) 
паузы.

 Обычно покупатель начинает зада-
вать уточняющие вопросы уже после пер-
вой фразы-интриги. Подойдите к нему, от-
ветьте на вопрос. В глаза при этом не загля-
дывайте, продолжайте смотреть на товар, 
про который рассказывайте.

 Перехватите инициативу, задав свой 
вопрос, или покажите другие модели, кото-
рые могут вызвать интерес у клиента (здесь 
тоже есть свои «фишки», но они достойны 
отдельной статьи). Здесь уже уместно пере-
вести взгляд на покупателя. Продолжайте 
с ним работать. Важно управлять разгово-
ром, потому что типичное состояние поку-
пателя – неопределенность, нерешитель-
ность, неуверенность. Если отдать инициа-
тиву ему, он легко может сорваться, чтобы 
«подумать».

Переосмыслив прежние подходы, с уче-
том глубокого понимания нейропсихоло-
гии покупателя, вы добавите к своим мар-
кетинговым технологиям новое «секретное 
оружие» в торговом зале, обеспечив себе 
тем самым приток продаж.
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Все привыкли воспринимать розничную торговлю как самый легкий 
вид продаж. И не заметили, как кардинально изменилось поведение 

покупателей, а вместе с этим устарели все прежние технологии. 
Формировать стандарты продаж без глубокого понимания 

нейропсихологии покупателя значит терять львиную 
долю прибыли. Об основах нейрологики поведения покупателей мы 

рассказали в первой части статьи «Нейропсихология в офлайн-
ритейле», которая была опубликована в августовском номере журнала 

«БИЗНЕС и ЛЮДИ». В этом номере мы расскажем о технологии 
установления контакта с покупателем. 

АЛЬБЕРТ ТЮТИН, 
бизнес-тренер по экспертным 

продажам в B2B & B2C

Нейропсихология 
в офлайн-ритейле

или как установить 
контакт с покупателем

Понимание принципов работы моз-
га помогает сформулировать ос-
новные задачи продавца при уста-

новлении контакта. Их три: 
 снизить у посетителя «боязнь продав-

ца»; 
 заинтриговать его; 
 и разговорить. 

Только вот традиционные способы на-
чать общение для этого бесполезны. Давай-
те их разберем:

Приветствие. Лично я ничего против 
него не имею – все-таки это социальный ри-
туал, к которому мы привыкли. 

Вставание из-за стола или прилав-
ка. Управляющие часто настаивают, чтобы 
продавцы вставали при появлении покупа-
телей. Вроде бы проявление вежливости, 
но оно усиливает у покупателя «боязнь про-
давца».

Установление зрительного контакта. 
Мой совет – «завязывать с этим» – это же 
насильственное навязывание общения. По-
смотрели в глаза, когда здоровались, и до-
вольно. Покупатель пришел не к продавцу, 
он пришел к товару. Пока нет интереса к то-
вару, продавец – третий лишний. 

Сопровождение покупателей по торго-
вому залу.

Также не добавит Вам очков, но зато 
здорово напомнит покупателю ситуацию 
«кружение акулы вокруг жертвы». «Либо 
следят, чтобы ничего не украл, либо сейчас 
будут что-то втюхивать» – вот типичные 
мысли посетителя, окруженного таким 
«вниманием». 

Вопросы «Что вам подсказать?» и «Чем 
вам помочь?». 
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Юрлицо, фирменное наименование кото-
рого зарегистрировано ранее, вправе запре-
тить конкуренту с более поздней регистра-
цией использование своего названия. 

Для такого иска необходимо наличие 
двух условий: более ранняя регистрация 
юрлица истца и доказательства осущест-
вления аналогичной деятельности.

Минусы этого средства индивидуализа-
ции в том, что фирменное наименование 
нельзя передать, дать в пользование, на-
пример заключить договор франчайзинга. 
Кроме того, своего фирменного наименова-
ния не может быть у ИП. 

И последнее, третье средство индивиду-
ализации – коммерческое обозначение. 
Это обозначение, может быть использовано 
как коммерческими, так и некоммерчески-
ми организациями, а также индивидуаль-
ными предпринимателями. 

Поскольку коммерческое обозначение 
нигде не регистрируется, основной вопрос 
состоит в том, как доказать, что один начал 
его использовать раньше другого. Тут на по-
мощь придет реклама в печатных изданиях, 
сертификаты и иные документы, выданные 
третьими лицами, но содержащие сведения 
об обозначении и указание на то, кто этим 
обозначением пользуется. Поэтому для за-
щиты своего бренда как коммерческого 
обозначения нужно указывать логотип на 
накладных, использовать его в переписке, 
а при рекламировании деятельности обяза-
тельно указывать данные ИП или юрлица, 
чьи услуги/товары рекламируются.

Плюсы коммерческого обозначения еще 
и в том, что им можно защитить не только 
бренд, но и наименование продукции. 

Возьмем, к примеру, кондитерскую фа-
брику, которая производит десятки наиме-
нований конфет – регистрировать каждое 
наименование и/или изображение как то-
варный знак может оказаться экономиче-
ски не эффективным.

В нашей практике был интересный слу-
чай с конфетами «Уральский метеорит». 
Когда в феврале 2013 года в Челябинской 
области упал метеорит, нашлись те, кто 
зарегистрировал слова «Уральский метео-
рит» как товарный знак для изготовления 
печенья, конфет и прочей «кондитерки».

Наш клиент изготавливал конфеты с на-
званием «Уральский метеорит» задолго до 
знаменательного события. При наличии 
сертификатов, накладных, рекламных ма-
териалов доказать этот факт в суде не со-
ставляло труда.

Защита коммерческого обозначения так 
же сильна, как и товарного знака. Если кто-
то зарегистрировал товарный знак позже 
даты возникновения чужого коммерческо-
го обозначения, такой товарный знак может 
быть аннулирован. Если владелец товарно-
го знака предъявил претензии к обладате-
лю коммерческого обозначения, казалось 
бы, нигде не зарегистрированного, спор мо-
жет быть решен не в пользу владельца ТЗ, 
если обладатель КО докажет, что он начал 
использование ранее.

Все как в случае с конфетами.
Несмотря на простоту защиты бренда 

через коммерческое обозначение, стоит 
помнить, что его нельзя передать, отдать 
в пользование и важно сохранить доказа-
тельства начала использования и его не-
прерывность.

 
В качестве совета для выбора спосо-

ба защиты бренда порекомендую учесть 
следующие обстоятельства:
 Если ваша бизнес-модель строится 

или будет в будущем связана с франшизой 
– вам обязательно нужно регистрировать 
товарный знак.
 Если ваши товары будут перемещать-

ся через границу РФ – вам нужно регистри-
ровать ТЗ. Тогда таможенные органы смо-
гут отследить контрафакт.
 Если ваш бизнес связан с частой сме-

ной юрлиц – вам тоже нужно регистриро-
вать ТЗ, что-бы иметь возможность переда-
вать его. 

Во всех остальных случаях можно до-
вольствоваться фирменным наименовани-
ем и коммерческим обозначением. 
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Для зашиты бренда самым распространенным 
способом защиты является регистрация этого бренда, 

точнее логотипа или названия в качестве товарного знака. 
Но все ли так однозначно и всегда ли нужно 

регистрировать товарный знак?

СВЕТЛАНА КОРАБЕЛЬ, 
управляющий партнер, директор 

юридического агентства «ЮC КОГЕНС»

Всегда ли нужно 
регистрировать 
товарный знак?

Средства индивидуализации 
товаров и услуг юрлиц

НО ВСЕ ЛИ ТАК ОДНОЗНАЧНО?
Во-первых, не все логотипы и названия 

охраноспособны, то есть не все могут быть 
зарегистрированы в качестве товарного 
знака.

Например, слово, указывающее на вид 
деятельности, – товарный знак «ПЕЛЬМЕН-
НАЯ» для столовой, – вы не зарегистрируе-
те, так как это слово просто обозначает, что 
это за предприятие. И таких предприятий 
может быть множество. Поэтому «пельмен-
ная» на вывеске вы написать, конечно, мо-
жете, тут запретов нет, но столовая в сосед-

нем доме может спокойно повесить такую 
же вывеску. 

Во-вторых, иногда стоимость и сроки ре-
гистрации товарного знака шокируют. 

ЧТО ЖЕ ДЕЛАТЬ? 
Стоит немного расширить знания в сфе-

ре средств индивидуализации товаров и 
услуг юридических лиц. И узнать, что такое 
фирменное наименование и коммерческое 
обозначение.

Фирменное наименование – это назва-
ние юридического лица, коммерческой ор-
ганизации. Считается зарегистрированным 
с даты регистрации юрлица. Есть один важ-
ный нюанс. О нем читаем п. 3 ст. 1474 Граж-
данского кодекса: «не допускается исполь-
зование юрлицом фирменного наименова-
ния тождественного фирменному наимено-
ванию другого юрлица или сходного с ним 
до степени смешения, если такие юрлица 
осуществляют аналогичную деятельность 
и наименование одного было включено в 
реестр ранее другого».

Несмотря на тот факт, что при регистра-
ции юрлиц никто не проверяет чистоту 
наименования, ни сами заявители, ни ре-
гистрирующий орган, это не значит, что не 
будет последствий.
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мощности. В один прекрасный момент я 
поймал себя на мысли, что столько тепла 
будет более чем достаточно для отопле-
ния нашего офиса. Тогда и родилась идея 
использовать свои ресурсы по максимуму. 
Горячий воздух из серверной обычно про-
сто выбрасывают на улицу, мы тоже раньше 
так делали. Но тепло – это же ценнейший 
ресурс!

Так вот к чему же я все это веду: сейчас 
мы работаем над системой, которая позво-
лит одновременно и брать холодный воздух 
с улицы, и использовать теплый воздух из 
серверной для отопления других помеще-
ний и подогрева нового воздуха, взятого с 
улицы.

– Что получается в итоге? 
–В первую очередь это экономия элек-

троэнергии на охлаждение самой сервер-
ной. После этого мы можем отапливать 
офисное помещение теплым воздухом, эко-
номя на покупке тепла у энергетической 
компании. Причем воздух этот будет не 
только теплым, а еще и очищенным, ведь 
воздух для дата-центра проходит несколь-
ко уровней очистки. Дополнительно мы 
получаем отличную систему вентиляции 
для офисного помещения, т.к. воздух для 
дата-центра берется с улицы, он насыщен 
кислородом. Этот теплый комфортный воз-
дух попадает в офисное помещение и после 
этого уже выходит на улицу. Воздух цирку-
лирует достаточно быстро, чтобы поддер-
живать в офисном помещении высокое со-
держание кислорода. А это в свою очередь 
благотворно влияет на сотрудников моей 

компании. Так образуется круговорот воз-
духа внутри небольшой компании. И все 
это еще и приносит деньги от размещения 
серверов клиентов.

– То есть Вы используете мощности 
клиентов и ничего им не даете взамен?

– Это было бы как минимум нечестно по 
отношению к клиентам. Поэтому и была 
разработана система «фрикулинга», чтобы 
экономить деньги клиентов: в результа-
те цены на наши услуги ниже в 2–2,5 раза 
средних по городу. На мой взгляд, это отлич-
ное решение.

– Какие планы на будущее?
– Сегодня хотелось бы сконцентриро-

ваться на детальной проработке данного 
вопроса – «отточить» процесс на себе, что-
бы предложить схему работы другим. В 
будущем хотелось бы по этой технологии 
построить большой дата-центр, с помощью 
которого можно было бы отапливать рядом 
стоящие здания. Здание для этого уже ку-
плено, так что будем реализовывать.

От редакции:
В следующем номере журнала 
«БИЗНЕС и ЛЮДИ» читайте 
статью Николая ИОНОВА 
о том, как защитить свой бизнес, 
даже если Вы не эксперт 
в ИТ-технологиях.

– Николай Игоревич, о каких 
именно бесплатных ресурсах 

идет речь?
– Конечно же, в первую очередь это воз-

дух с улицы, а еще тепло. Но, про тепло чуть 
позднее. Сначала несколько слов, что такое 
дата-центр. Это несколько серверных, в ко-
торых стоят и работают серверы и другое 
оборудование. Это как мини-отель для сер-
веров, им там создается комфортный кли-
мат для работы и обеспечивается беспере-
бойность ресурсов (электричество и интер-
нет). А сервер – это просто более сложный 
компьютер. Серверы размещают в дата-цен-
тре, чтобы улучшить отдачу от их работы. В 
комфортном для сервера климате он рабо-
тает стабильнее и дольше, а бесперебойная 
подача электроэнергии и связи увеличива-
ет его эффективность почти до 100%.

Так вот эти серверы сами по себе горя-
чие, а любят, когда им холодно! Это если со-

Как использовать 
бесплатные ресурсы в работе, 
снизить ценник на свою услугу 
для клиента и не потерять 
при этом прибыль? 
Ответы на эти и 
другие вопросы нам дал 
генеральный директор 
ООО «Дата Центр 
Екатеринбург» 
Николай ИОНОВ.

Деньги из воздуха
Или как использовать 

бесплатные ресурсы в работе

БИЗНЕС И ЛЮДИ / КОНСУЛЬТАЦИЯ ЭКСПЕРТА

всем просто объяснять, конечно. Там боль-
ше факторов по климату, но остальные не 
так сильно важны в нашем примере. Итак, 
серверы горячие, соответственно их нуж-
но охладить. Для минимизации расхода мы 
организовали дополнительную систему 
охлаждения в серверных комнатах – назы-
вается «фрикулинг», то есть бесплатное ох-
лаждение. В городе, где погода ниже деся-
ти градусов тепла большую часть времени, 
нерационально пользоваться только стан-
дартным охлаждением от электроприборов 
(кондиционеров и т.д.) и не использовать 
холодный воздух, который можно просто 
взять с улицы. Конечно, совсем бесплатно 
применять такой воздух не получится, т.к. 
его нужно еще очистить, снизить влаж-
ность и немного подогреть (даже так!). Но 
сам факт того, что можно получать холод-
ный воздух, не охлаждая его, уже позволяет 
использовать бесплатные ресурсы в рабо-
те и уменьшить ценник на свою услугу для 
клиента. 

– Отлично, интересная идея! И, как мы 
поняли, уже не новая? Вы экономите за 
счет чего-то еще?

– Вот здесь и начинается самое интерес-
ное. Наш дата-центр на сегодня потребляет 
(а значит, и отдает!) порядка 40 киловатт 
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себе жену или мужа, ведь помощник руко-
водителя – это и есть «бизнес-жена». Поэ-
тому пишите или проговорите все, что хо-
чется видеть в будущем сотруднике, убрав 
стереотипы о возрасте, поле и опыте, об-
разование. Запомните: важны результаты 
в разных областях и принцип воина в гла-
зах кандидата, остальному можно научить! 
Ищите и выбирайте огонь в глазах и боль-
шое и честное сердце, но не забывая, что 
рекомендации о кандидате – самый острый 
момент, который радостные работодатели 
или уставшие рекрутеры пропускают! Не 
забываем, что каким кандидат был у про-
шлого работодателя, таким он будет и у вас.

 И вот вы точно знаете, кто вам нужен, 
теперь самое главное – заранее продумать и 
обговорить мотивацию будущего сотрудни-
ка! Это, наверное, будет следующим советом 
или шагом при найме. Заранее обговорите с 
рекрутером условия работы и перспективы 
работы сотрудника, это важно знать, чтобы 
не ударить в грязь лицом при подборе. И не 
забывайте, что одинаковой мотивации для 
всех не бывает, рекрутер должен мыслить 
масштабно, но индивидуально. 

Вот вы нарисовали подробный портрет и 
готовы запустить процесс, но не торопитесь 
«нажимать на курок», посмотрите на свою 
компанию и попытайтесь понять, чем ваша 

компания привлекательна для суперканди-
дата, которого вы нарисовали. А нарисова-
ли вы самого крутого. Важно привлечь кра-
сиво, а не размахивая пачкой денег, которые 
имеют свойство заканчиваться. Посмотри-
те на свою компанию с позиции кандидата 
и выделите «три Почему» – причины, по ко-
торым продуктивные и успешные должны 
быть в вашей команде. Потратьте 30 минут, 
но не пропускайте этот шаг. Это откроет 
вам глаза на вашу компанию.

Будет очень здорово, если вы попробуете 
выстроить работу по рекомендациям вну-
три компании, это огромный плюс к обыч-
ному поиску и размещению на сайтах работ. 
Это будет пятый шаг на пути к успешному 
найму. Награждайте работников финансово 
за рекомендации людей на новые вакансии. 
Сотрудники будут стремиться предостав-
лять только проверенные рекомендации 
и советовать квалифицированных канди-
датов, так как на кону будет стоять их соб-
ственная репутация и приятный бонус.

Поработайте над своим объявлением, 
ибо это наживка для ловли крутых канди-
датов. Объявление о вакансии должно со-
держать четкое наименование должности 
и описание преимуществ работы для потен-
циального сотрудника. Также должна быть 
включена информация о зарплате. Эти шаги 
повысят уровень откликов на размещенное 
объявление. Более широкий выбор канди-
датов с большой вероятностью позволит со-
кратить время на поиск желаемого сотруд-
ника. При наборе сотрудников эффективно 
использование социальных ресурсов, таких 
как LinkedIn, ВКонтакте, Facebook и Twitter. 
Это помогает использовать преимущества 
бренда в поиске кандидатов и привлекать 
сотрудников, которые сами регулярно не 
посещают сайты, размещающие вакансии.

Когда вы подготовили наживку и задей-
ствовали все каналы поиска, нужно приго-
товиться к быстрому отбору самых лучших 
кандидатов. Для этого есть различные си-
стемы, я использую «Интерспидию» от ком-
пании ПЕРФОРМИЯ. Система позволяет ста-
вить фильтры, чтобы отсеять нахлебников 
и виртуозов. Не забывайте, найм – это ско-
рость. Продуктивные люди на рынке долго 
не задерживаются, и ваш первый козырь в 
найме – скорость, второй – способность бы-
стро определять продуктивность уже на со-
беседовании. Успехов вам, и помните: «пер-
сонал предприятия – это как футбольная 
команда: ребята должны играть как единая 
команда, а не как группа ярких личностей».
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Ищите огонь 
в глазах и большое 

честное сердце
Сегодня всем понятно, что самое 

время посмотреть на область 
подбора персонала по-другому. 

Рынок труда сегодня – как большой 
супермаркет, где можно найти 

абсолютно разных кандидатов, от 
результативных до тех, кто за один 

день развалит вашу компанию. 

СВЕТЛАНА БЕЛОНОГОВА, 
исполнительный директор кадрового 

агентства «EXCELECT»

Согласитесь, при большом количе-
стве товара на рынке и мастерской 
способности людей «вешать лапшу 

на уши» вероятность ошибиться возрастает 
в два раза. И вы уже наверняка ошибались 
и набивали шишки на найме. Пора забыть 
о них! Но как же быть уверенным в канди-
дате, которого вы принимаете в свою ком-
панию? Как понять, что вы нашли именно 
того сотрудника, кто вам нужен и не оши-
блись в его продуктивности? С чего начать, 
чтобы найм приносил удовольствие, а на-
нятые сотрудники увеличивали мощность 
вашей компании с первого дня?

Многие клиенты задают мне вопрос: 
как у вас так получается находить лучших? 
Мой ответ всегда прост: главное, четко по-
нимать – какой, куда и с каким результатом 
нужен человек. Найм – это танец, где либо 
ведете вы либо ведут вас, но во втором слу-
чае главное – быть уверенным в результа-
тивности кандидатов, которые будут вести 
вас и вашу компанию к развитию. 

Конечно, есть шаги, которые можно на-
звать алгоритмом в найме, но не стоит за-

бывать, что найм в каждой компании раз-
ный! Клиенты приходят ко мне и просят 
помочь, в ходе беседы мы с ними выясняем, 
что это не так важно сейчас для компании, 
а «штатную дыру» можно закрыть внутрен-
ним наймом, выбрав из уже работающих 
самого результативного сотрудника! Мой 
вам совет, дорогие бизнесмены, прежде чем 
пойти и заказывать сотрудника, посмотри-
те, можно ли решить проблему своими си-
лами! Экономьте свое время и наше, а если 
уже пришли на встречу – постарайтесь дать 
как можно больше реальности! Мнение, что 
рекрутеры умеют читать мысли клиента, – 
ошибочны! Рекрутеры не волшебники, они 
лишь работают по вашим заданным крите-
риям! Поэтому первое правило успешного 
найма – давать полные и достоверные дан-
ные, а не просто «мне нужен тот, кого нет, 
и вы справитесь». Клиент заказывает не 
просто услугу, а найти ему человеческий 
ресурс, да еще и самый лучший, бриллиант 
среди шлака! Раз нужен бриллиант, отнеси-
тесь к этому серьезно, а не пускайте все на 
самотек, хоть и в руки крутого специалиста! 

Итак, вы поняли, что вам самим не спра-
виться, и решили нанимать сотрудника ру-
ками кадровых агентств. Самое успешное – 
написать идеальный портрет будущего со-
трудника, прописать, как будто вы ищете 
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же самое негативное впечатление, описан-
ное выше про костюм «с чужого плеча». У 
правила есть вторая часть, и она говорит о 
рукаве сорочки, который обязательно дол-
жен выглядывать из - под рукава пиджа-
ка на 1,5–2 см. Таким образом, правильно 
одетый мужчина находится как бы в белом 
(или каком-то деликатно-цветном) обрам-
лении воротника сорочки и края манжет. 
Получается очень красиво и невероятно 
элегантно. Проверьте и убедитесь! 
 Четвертым номером предлагаю об-

судить выбор непосредственно сорочки. 
Традиционно ей полагается быть белой, 
при этом призываю вас использовать и дру-
гие оттенки в цвете ткани. Главное условие, 
чтобы цвет был очень мягким, пастельным – 
ярко-синий, например, будет ошибкой, и од-
нотонным. Как показывает практика, гораз-
до удобнее иметь в гардеробе вещи одного 
тона, а вот дополнять их уже аксессуарами с 
рисунком. Создать грамотное сочетание из 
ткани костюма «в елочку», ткани сорочки в 
полоску и галстука «в горошек» – задача не 
из легких и подвластна только специалисту, 
да и то для того, чтобы одеть мужчину, ра-
ботающего в творческой среде, например, 
в деловой сфере такое эстетическое нагро-
мождение будет лишним. Еще одним требо-
ванием к мужской сорочке является то, что 
она должна быть с длинным рукавом. Всег-
да. Даже в летнюю жару, даже в офисе. За-
помните, короткий рукав сорочки допустим 
только для обслуживающего персонала (вы 
наверняка замечали такую форму одежды у 
официантов в некоторых ресторанах. Дела-
ется это для того, чтобы избежать неволь-
ного контакта одежды с «летней» едой, где 
много топорщащейся зелени и так далее), 
либо короткий рукав допустим для летней 

сорочки, когда вы отдыхаете, находясь в 
отпуске. Во всех остальных случаях рукав 
сорочки должен быть длинным. И, покупая 
сорочку, обратите внимание на наличие 
нагрудного кармана. Думаю, вам небезын-
тересно будет узнать, что это не что иное, 
как уловка производителя, исключительно 
для увеличения стоимости изделия. Так как 
такой карман не имеет абсолютно никакого 
ни практического ни эстетического назна-
чения: его не видно под пиджаком, и в него 
абсолютно ничего нельзя положить. Уважа-
ющие своего клиента производители давно 
не располагают этот карман на своих изде-
лиях. И да, конечно, под сорочкой должна 
быть надета майка. Этот предмет гардероба 
призван служить гигиеническим и эстети-
ческим целям: строения и отправлений ва-
шего тела не должно быть видно.

В завершение разговора о самых распро-
страненных ошибках в деловом «dress-cod» 
хочу обсудить такой деликатный предмет 
мужского гардероба, как носки. Опять же 
сделайте все возможное, чтобы носки, кото-
рые вы надеваете с деловым костюмом, не 
были белого цвета. Правило гласит: носки 
надлежит подбирать либо в тон брюкам, 
либо в тон обуви, на этом варианты закан-
чиваются. Важные моменты – носки долж-
ны плотно прилегать к ноге, то есть иметь в 
своем составе некоторое количество эласта-
на, чтобы не сползали и не образовывали 
складки, и носки должны быть достаточно 
высокими, такими, чтобы, на какой бы низ-
кий стул вы не присели, не открывать взору 
посторонних ни дюйма голой ноги. 

Вот те наиболее важные моменты, на 
которые следует обратить внимание под-
бирая себе деловую одежду. Будьте элегант-
ными и удачи вам в делах!

БИЗНЕС И ЛЮДИ / ДЕЛОВОЙ ЭТИКЕТ

DRESS-CODE: 
как правильно подать 

и считать информацию

В последнее время во многих 
источниках информации звучат 

нелестные отзывы о неуместности 
костюма людей самых разных 

должностных лиц и профессий. 
Поэтому сегодня тема рубрики 

«Деловой этикет» – «dress-code», 
причем и слово «code» используется не 

случайно, в одежде, действительно, 
сокрыто и закодировано множество 

информации о ее носителе.

СВЕТЛАНА ШУБИНА,  
член Национальной 

ассоциации специалистов 
по протоколу, 

екатеринбургский тренер 
по этикету 

 Во-первых,  цвет. Именно он дает 
первое впечатление, воспринимается пер-
вым. И рекомендация звучит так: сделайте 
все возможное, чтобы ваш деловой костюм, 
как мужской, так и женский, не был черно-
го цвета. Это ошибка. Черный цвет костю-
ма традиционно закреплен за сотрудника-
ми ритуальных агентств: там он уместен 
и логичен. В деловой сфере черный цвет 
создает дистанцию, мало располагает к об-
щению, сообщает о закрытости собеседни-
ка. Подчеркну – именно в деловой сфере. 
В светском пространстве черный цвет по- 
прежнему является символом элегантно-
сти и может с легкостью и успехом исполь-
зоваться в одежде. Какие же цвета наиболее 
подходят для делового костюма? Это благо-
родные оттенки синего: от классического 
темно- синего до насыщенного королевско-
го синего. Палитра синего цвета достаточно 
вариативна, и есть все шансы найти подхо-
дящий и нравящийся оттенок. Относитель-
но других оттенков – все оттенки серого от 
антрацитового до светлых тонов. Выбор до-
вольно широк, и, надеюсь, он вас порадует. 
 Второй распространенной ошибкой 

является неправильная посадка костюма 
по фигуре. Проверяйте – воротник пиджака 
должен как бы обхватывать шею, сидеть в 

этом месте довольно плотно, а не «стоять» 
рядом с шеей, причем обхватывать должен 
так, чтобы давать возможность выгляды-
вать воротнику рубашки ровно на 1,5-2 см. 
В противном случае, вы получите пиджак «с 
горбом», он усилится и возвысится, когда 
вы сядете, и создаст впечатление, что ваш 
костюм «с чужого плеча», вы явно потра-
тили недостаточно времени, а возможно и 
денег на подбор подходящего. Согласитесь, 
нелестная информация, которую ваш виза-
ви может получить о вас буквально с перво-
го взгляда? 
 Третья распространенная ошибка – 

длина рукава пиджака. Поговорим мы о ней 
быстро, так как правила четкие и никаких 
разночтений, а не поговорить не можем – 
слишком уж часто она встречается и очень 
«говорящей» является. То есть буквально 
бросается в глаза. Правило, искореняющее 
эту ошибку просто, кратко и неумолимо. 
Рукав пиджака должен заканчиваться в се-
редине запястья, чуть прикрывая косточ-
ку именно запястья, а не сустава большого 
пальца, как многие ошибочно полагают. 
Проверить себя можно следующим обра-
зом: при согнутой в локте руке вы долж-
ны видеть косточку запястья полностью. 
Слишком длинный рукав создаст ровно то 

Джорджио 
Армани:

«Элегантность – 
одна из форм 
проявления ума».
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еще потерплю», доводим не решенную кон-
фликтную ситуацию до крайней стадии ее 
обострения.

Если что-то не нравится, лучше обсуж-
дать сразу.

СОВЕТ № 4

Если дошло до конфликта – ругайтесь. 
Только делайте это правильно. Задайте 
вопрос: «Как я могу тебе помочь? Что могу 
для тебя сделать? Как мне исправить ситу-
ацию?».

Конфликты в семейной жизни неизбеж-
ны. И это нормально. Конфликт ради кон-
фликта никому не нужен. Это инструмент. 
Его итогом должно быть решение, когда 
оба оппонента приходят к общему мнению, 
к общему знаменателю или компромиссу. 
Семья – это когда оба должны быть в вый-
грыше. Принцип взаимного «отдавания».

СОВЕТ № 5

Не ждите, делайте первый шаг. Это же 
тоже решение конфликта. 

СОВЕТ № 6.

Что делать, если все-таки конфликт вы-
шел из-под контроля и партнеры в пух и 
прах разругались?

Моя знакомая, психолог, своему сыну в 
начале семейных отношений дала рекомен-
дацию: когда будете ругаться, подойди к 
жене и крепко ее обними (и гладь по голове, 
пусть даже вырывается... В данный момент 
главное – собрать ее «расплескавшуюся» 
энергию и успокоить...). Сын отмахнулся и 
сказал: «Мама, не лезь, занимайся своими 
психологическами штуками с пациентами». 
Спустя полгода она стала свидетелем ссоры 
детей. Реакция сына удивила: он подошел к 
жене и обнял. Она ругалась, вырывалась, а 
он еще крепче обнимал. Через минуту они 
уже улыбались и целовались.

Поэтому, если ссора перешла в разряд 
скандала, первое действие партнеров – это 
успокоиться. И очень важно учитывать тем-
пераменты партнеров: одному для того, 
чтобы прийти в себя, нужно побыть одному, 
другому – поплакать в подушку, третьему – 
объятия и присутствие близкого человека 
рядом. 

СОВЕТ № 7

Простой тест, который необходимо всем 
пройти, – понаблюдать в начале знакомства 
за своим будущим партнером. 

Обратите внимание, как он относится к 
близким, к маме, сестре или еще к кому-то. 
Если ваш мужчина хамит женщинам на ули-
це, в магазине, на парковке, то настанет мо-
мент, когда и вы услышите хамство в свой 
адрес. Потому что для него это норма. Ни 
один уважающий мужчина не будет хамить 
женщине, причем неважно, сколько ей лет 
и как она выглядит. Так же и женщины. Ни 
одна уважающая себя женщина не будет 
грубить мужчине, какой бы он ни был.

Семья – это труд. Главное, чтобы 
это был труд двоих. Тогда все конфликты 
будут разрешаться и лишь укреплять 
отношения, а не разрушать их.
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Начало семейных отношений – начало новой жизни, в которой 
больше вопросов, чем ответов. Если на старте все обсудить, 

определить права и правила, то семейная жизнь будет в радость. 
Со своими трудностями, конфликтами, и все же в радость. 

Потому что будет осознанность происходящего. 
Если отдаться течению без определения маршрута, 

увы, корабль рано или поздно потерпит крушение. 
Как заложить основу гармоничных отношений в начале союза и 

как избежать конфликтов в семейной жизни? Семь наших советов.

Конфликты 
в семейной жизни: 

7 способов их решить

СОВЕТ № 1 

Звонит подруга в слезах: «Представля-
ешь, муж, когда пошел на работу, сказал, 
чтобы я перемыла всю его обувь, пока он 
на работе. Я что, служанка ему? Он меня не 
уважает, использует! Что делать? Мы ведь 
недавно поженились, и уже такое…»

Я попросила ее спросить у мужа, почему 
он так сказал. Вечером радостная подруга 
перезвонила, рассказывает: оказалось, что 
мама мужа каждый вечер мыла обувь всем 
членам семьи. И муж без задней мысли по-
думал, что так и у нас будет. И просто попро-

сил. Когда два человека создают семью, они 
переносят привычки и уклады из прежней 
жизни в новую. Партнеры, естественно, об 
этом не догадываются. И возникают кон-
фликты, недовольство, отторжение.

Договоритесь в самом начале супруже-
ской жизни, если что-то непонятно, не нра-
вится, вызывает раздражение – все выно-
сить на обсуждение или просто спрашивать: 
почему ты сделал(а) так или сказал(а) так?

СОВЕТ № 2

 После того, как выяснили, по какой при-
чине произошел инцидент, задайте следую-
щий вопрос: «Что делать дальше?». 

Если есть вопрос, то его нужно решить. 
Задача поставлена: необходимо решить, кто 
моет обувь. Варианты решений: или каж-
дый за собой, или супруга, или еще как-то. 

Понимая, что любая ситуация может вы-
звать негативную реакцию (негатив – все-
го лишь отношение к ситуации), его всегда 
можно сменить на позитив. Это же ваш вы-
бор.

 СОВЕТ № 3

 Не доводите конфликт до обострения. 
Бывает, что мы успокаивая себя: «ну ладно, 
один раз потерплю», второй раз «ну ладно, 

НАДЕЖДА ХАЙРУЛЛИНА, 
основатель и руководитель 

Центра создания семьи 
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К примеру, критерии для соискания 
должности шеф-повара: обязате-
лен стаж работы, большое значе-

ние имеет уровень заведения, где он рабо-
тал, рекомендации, обучающие программы, 
которые он прошел, владение иностранным 
языком. И главное тестирование я устраи-
ваю на кухне: претендент должен мне при-
готовить минимум два блюда. 

На должности поваров, кондитеров при-
нимаются люди по собеседованию, основ-
ной отбор они проходят при стажировке, 
где выявляется обучаемость стажера.

И, безусловно, при отборе персонала 
большое значение имеют факторы, ко-
торые влияют на решение претендента 
стать членом организации:
 Возможности для развития карьеры.
 Возможности использования суще-

ствующих или приобретения новых умений 
и навыков.
 Возможности использования совре-

менного высокотехнологичного оборудова-
ния.
 Убежденность в том, что организация 

занимается достойным делом.
 Репутация организации как работода-

теля.
 Возможности, которые предоставляет 

данное место работы для дальнейшего раз-
вития карьеры.

 
ПОРТРЕТ СОТРУДНИКА
И тем не менее, даже имея все эти фак-

торы, я имела кадровую нестабильность. 
Для решения данной проблемы первое, что 
нужно было сделать, – это усовершенство-
вать принцип отбора сотрудников на ту 
или иную должность, то есть создать про-
филь должности – нарисовать идеальный 
портрет сотрудника, которого мы хотели 
бы иметь в штате. Это помогло нам найти 
административный состав в кондитерскую 
«БОНБОН» и управляющего в ресторан «Ре-
дактор». Причем последнего по нашей ан-
кете нам помогло найти консалтинговое 
агентство.

 
НОРМЫ ПОВЕДЕНИЯ И 
ДОЛЖНОСТНЫЕ ИНСТРУКЦИИ
Предназначение должно преобразовы-

ваться в политику и нормы поведения, ко-
торые будут помогать людям принимать 
правильные решения.

Я поняла, что в моей компании важна 
взаимосвязь команды официантов и пова-

ров. Для всех приоритетом должен быть 
гость, а для этого необходима взаимопо- 
мощь каждого подразделения. 

Но не все так просто!
Однажды в моей практике был случай: 

знакомые, посетив мой ресторан, отметили, 
что в одном из блюд не было положенных 
по технической карте игредиентов. На мой 
вопрос, адресованный шеф-повару, я полу-
чила от него ответ, что это – новый рецепт, 
который он «сочинил»!

Безусловно, такого быть не должно, чем 
подробнее будут описаны должностные ин-
струкции – тем лучше будет для всех.

Многие боятся бюрократии, но бюрокра-
тия – это способ мышления. Мы же занима-
емся не бюрократией, а улучшением рабо-
ты.

После должностных инструкций были 
разработаны правила внутреннего трудо-
вого распорядка, внедрены единые стан-
дарты обслуживания гостей. Внедрена ат-
тестация: сотрудник должен сдать меню 
кухни, бара, кондитерки, должностную ин-
струкцию, стандарты униформы, стандар-
ты обслуживания.

После чего, уже опираясь на людей, кото-
рые поддерживали мою стратегию разви-
тия компании, была создана мотивацион-
ная программа для сотрудников, начиная с 
линейного персонала и заканчивая шеф-по-
варами и управляющими.

Ресторанная отрасль уникальна тем, что сотрудники 
сами составляют часть ее продукта. И «если ваш персонал – 

это группа непрофессионалов, ресторану грозит провал» – 
считает известный ресторатор Уральского региона 

Татьяна ЗАСЛАВСКАЯ. Об уровнях квалификации, компетентности 
персонала, мотивации сотрудников читайте в продолжении статьи 

«Что такое наш персонал и «с чем его едят»?». (Начало статьи 
опубликовано в журнале «БИЗНЕС и ЛЮДИ» № 2, 2017 г.)

Что такое 
наш персонал и 
«с чем его едят»?

БИЗНЕС И ЛЮДИ / ФОРУМ РЕСТОРАТОРОВ
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глазами. Если более трех раз ресторан по-
лучает «тройку» – то уходят управляющий 
и администратор. После того как мы стали 
разбирать результаты, у нас пошли очень 
хорошие баллы – 97, 98, 99 процентов!

 
УДЕРЖАНИЕ 
КЛЮЧЕВЫХ СПЕЦИАЛИСТОВ
Важно воспитывать персонал в стенах 

ресторана, важно, чтобы сотрудники росли 
вместе с вашим бизнесом. Но незаменимых 
людей нет. Единственный незаменимый че-
ловек в вашем бизнесе – это вы, и, если вы 
себя таковым не ощущаете, – дело плохо.

Бренд-шеф Дмитрий работает у нас с 
2004 года, практически с самого начала. Он 
– суперспециалист. И он и я знаем, что все 
держится на нем. Он талантливый и изобре-
тательный: он делает те вещи, которые от-
личают нас от конкурентов. В 2010 году он 
приходит и говорит мне: я ухожу через 2 не-
дели. Я понимаю, что моему бизнесу конец. 
Я не спала три ночи, а потом решила дать 
объявление во Франции. Через четыре дня я 
была в Париже и проводила собеседование 
уже с двумя кандидатами на эту должность. 
Мой бренд-шеф, увидев мои действия, по-
интересовался: «Нашла ли я шефа?» 

«Да, – говорю, – нашла». И я не лукави-
ла. За день до разговора я произвела расче-
ты, и вышло, что затраты на французского 
специалиста – были бы точно такие же. В 
результате, Дмитрий изменил свое реше-
ние, и сейчас мы продолжаем работать.

Итак, незаменимых людей нет. Но, как ни 
странно, понимание этого нисколько не ме-
шает сохранению кадров в бизнесе, а наобо-
рот, помогает.

Все, что нужно специалисту, – это видеть 
свое будущее в компании. Здесь я возвра-
щаю вас к вопросу о миссии и стратегии. У 
каждого сотрудника должно быть четкое 
понимание своей работы. Для чего он это 
делает? Почему? Зачем?

Убедитесь, что вы отвечаете на эти во-
просы со своим специалистом одинаково, и 
тогда вы можете быть спокойны.

 

ИТОГ
Многие рестораторы не занима-

ются кадрами.
Многие воспринимают проблемы 

с персоналом как сами собой разуме-
ющиеся. Но, если вы хотите, чтобы к 
вам приходили люди, которые долж-
ны расти, то вы сами должны расти: 
учитесь новому, пробуйте новое. 

Ваш ресторан не будет расти, если 
вы не занимаетесь человеческими ре-
сурсами. Первое и основное – это чело-
веческий ресурс.

Если вы пропишите миссию ресто-
рана и донесете ее до каждого сотруд-
ника, разработаете стратегию и най-
дете в ней место для каждого, смо-
жете замотивировать и удержать 
ваших специалистов, то вы сможете 
построить крепкий бизнес.

БИЗНЕС И ЛЮДИ / ФОРУМ РЕСТОРАТОРОВ

 МОТИВАЦИЯ И ШТРАФЫ
Чтобы сотрудники следовали нормам 

поведения, им нужна мотивация. Для этого 
нужны убеждения и нравственные прин-
ципы, понимание, что является ценностью 
компании.

Ниже приведен пример разработан-
ных и внедренных инструментов моти-
вации и системы контроля в ООО «РАНТ»:

Ежемесячная финансовая мотивация 
(для сотрудников службы сервиса, исп. дир.):
 при невыполнении плана сотрудники 

получают пониженный процент с продаж; 
 при выполнении – стандартный про-

цент с продаж;
 при перевыполнении плана – повы-

шенный процент с продаж.

Ежемесячная нематериальная мотива-
ция:
 победитель в определенной категории 

блюд получает возможность посещения на-
шего заведения на определенную сумму;
 подарочные карты).
Ежегодная материальная мотивация:
 сотрудники, работающие в компа-

нии более года, переходят на повышенный 
оклад,
 лучшему сотруднику года дарится пу-

тевка на отдых.

Одновременно с этим введена таблица 
сезонности каждого подразделения, кото-
рая позволяет грамотно выставлять планы 
по продажам на новый месяц. В ней отраже-
ны главные показатели: количество чеков, 
величина среднего чека в разрезе дней, не-
дель и лет.

Мотивация для шеф-поваров:
a) Оклад + % от выручки кухни за соблю-

дение рамок по фудкосту (себестоимость 
продуктов, списание, порча, соблюдение 
ТТК и т. п.).

b) % от выручки кухни за соблюдение 
утвержденного размера ФОТ на кухню.

c) Премия за проведение мастер-классов.
d) % от выручки продаж «Хит блюд», ко-

торые состоят в категории А в отчете АВС 
за месяц.

Система контроля для шефов:
a) Таблица депремирования (за неиспол-

нение должностных обязанностей).
b) Удержание из заработной платы 50% 

всей недостачи по результатам ревизии.
Были внедрены единые правила контро-

ля, в числе которых: тайный покупатель на 
ежемесячной основе, чек-листы для прове-
рок зала, кухни. Как показала практика, тай-
ный покупатель – шикарная вещь. Нам пре-
доставляют полный отчет, по результатам 
которого мы можем увидеть себя чужими 
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оркестра Московской области (дирижер – 
Сергей Пащенко). В своей приветственной 
речи председатель совета «Гильдии юве-
лиров России», президент Ювелирного 
дома «Эстет» Гагик Геворкян отметил:

– Есть много процессов, которые 
мешают нашей отрасли и не дают ей 
развиваться. Но у ювелиров есть фан-

тастическое качество – преодолевать 
все сложности, которые возникают на 

их пути. Не зря наша профессия назы-
вается «ювелирной». Друзья мои, нам 

с вами выпала особая честь нести эту 
ношу ювелира, потому что все равня-

ются на нас с вами: любую сложную ис-
кусную работу называют «ювелирной». 

Поэтому наша задача сейчас – чтобы 
мы могли продолжать, могли разви-

вать и, самое главное, – сохранять бод-
рый дух и хорошее настроение.

Гостей также приветствовали генераль-
ный директор холдинга «РЕСТЭК Junwex» 
Валерий Будный, президент CIBJO Гаэтано 
Кавальери, вице-президент Клуба «Россий-
ская Ювелирная Торговля» Сергей Рыбаков.

Вальсы, польки, менуэты, мазурки и ка-
дриль звучали в этот вечер со сцены; из-
ящные пары из центра бальной культуры 
«Золотой клуб» кружились на паркете под 
музыку. Но в этот вечер звездами танцпола 
было суждено стать не только профессио-
нальным танцорам: ведущие предлагали 
самим зрителям активно присоединяться 
в танцующим, и те с радостью соглашались 
стать частью большого красивого действа. 
Правильным танцевальным движениям во 
время вечера обучали танцмейстеры-про-
фессионалы Елена Жукова и Сергей Матве-
ев. Ведущим вечера стал шоумен и режиссер 
Борис Черкасов. Весь вечер в зале проходил 
и еще один интересный «интерактив»: все 
желающие могли сфотографироваться с ге-
роями в настоящих костюмах из легендар-
ного советского фильма «Иван Васильевич 
меняет профессию», которые предоставил 
партнер Бала – Телецентр «Останкино», от-
мечающий в этом году свое 50-летие.

После выступления звезд были объяв-
лены победители благотворительной ло-
тереи, которые получили подарки от из-
вестных ювелирных домов, косметических 
брендов, сети загородных отелей и других 
партнеров Ювелирного бала. Затем на сце-
ну торжественно вынесли большой празд-
ничный торт.

Весь вечер гости могли любоваться в ро-
скошном зале украшениями первого в Рос-
сии семейного бренда GEVORKYAN, Ювелир-
ного дома «Эстет», а также работами юве-
лирных партнеров бала – брендов Gohfeld 
Jewellery, YKstyle и часового швейцарского 
бренда Philippe de Cheron. Все гости бала 
смогли насладиться поистине царскими 
угощениями – отведать натуральную осе-
тровую икру от компании «Золото Каспия», 
попробовать удивительные коктейли на ос-
нове водки «Органика», а также вкусить пре-
красный кофе от компании «Живой кофе».

В ходе лотереи V Ювелирного благотво-
рительного бала было собрано более ста 
тысяч рублей. Эти средства пойдут на по-
мощь в приобретении технических средств 
профильным учебным заведениям: Поли-
техническому колледжу №13 имени П.А. Ов-
чинникова и Колледжу декоративно-при-
кладного искусства им. Карла Фаберже.

V Ювелирный благотворительный бал 
«Во славу ювелиров России» прошел 27 сентября 2017 года 
в Зале торжеств «Гильдии ювелиров России».

Бал ювелиров 
России 

Бал в этом году был посвящен 
175-летию основания фирмы Карла 
Фаберже и 130-летию появления ее 

Московского отделения; 120-летию россий-
ского золотого рубля; 255-летию со дня ос-
нования Бриллиантовой комнаты Россий-
ского Императорского двора; а также 50-ле-
тию Телецентра «Останкино». Организато-
рами бала стали ассоциация «Гильдия юве-
лиров России», Фонд развития ювелирного 
искусства России, генеральным партнером 
– Отраслевой холдинг РЕСТЭК JUNWEX.

Бал посетили владельцы и топ-менедже-
ры крупных ювелирных компаний России, 
искусствоведы и коллекционеры, деятели 
культуры и звезды шоу-бизнеса, предста-
вители иностранных ювелирных компаний 
и организаций, в том числе президент Все-
мирной ювелирной конфедерации (CIBJO) 
Гаэтано Кавальери. По традиции на балу 
присутствовали представители Дворянско-
го собрания и еще один почетный гость – 
праправнук императора Александра III Па-
вел Куликовский.

Костюмированный бал прошел в луч-
ших традициях русской бальной культуры: 
пышные платья с кринолинами, длинные 
черные фраки, тонкие кружевные перчат-
ки и элегантные прически. Бал начался с 
Увертюры в исполнении Губернаторского 
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поучиться у главного героя. Идти напря-
мик, разгребая руками собственные неуда-
чи, сохраняя уверенность и надежду. 

Часто для бизнеса необходимы опреде-
ленные жертвы. Эти жертвы иногда крайне 
жесткие, не приводят к пользе для некото-
рых людей. Ведь известно: если что-то идет 
на пользу одному, то другому может повре-
дить. Интересный сюжет о том, как город-
ская карьеристка прибывает в Миннесоту, 
ей предстоит сократить штат фабрики для 
ее спасения от банкротства. При общении 
с местными людьми Люси не может вы-
полнить поставленную задачу. В итоге ей 
нужно прибегать к непредвиденным мерам 
ради непростого и незапланированного, но 
полезного всем сторонам решения. Фильм 
позволяет молодым бизнес-леди понять, 
что не всегда их решения положительно 
влияют на других. Быть может, стоит лучше 
всего присматриваться к происходящему, 
задумываясь над альтернативными реше-
ниями для пользы каждой стороне?

В ролях: Пачара Чиративат, Валанлак 
Кумсуван, Сомбунсак Ниомсири. 

Жанр: драма. 
Увлекательная картина на основе 

реальных событий. 

По сюжету картины мы знакомимся с 
необычным тайским подростком по имени 
Топ. Он просто впечатляет своей особенной 
предпринимательской жизнью. Он завое-
вал статус истинного образца для подража-
ния среди новичков в мире бизнеса. Парню 
удается добиваться успеха благодаря на-
стойчивости и таланту гибким и эффек-
тивным решениям. Главная идея истории 
– необходимо искать выход в любой, даже 
самой сложной ситуации.

В ролях: Джереми Пивен, Винг Реймз, 
Джеймс Бролин, Дэвид Кокнер. 
Жанр: комедия. 

Кто способен вытянуть компанию из по-
следствий финансового кризиса? Неужели 
приходится уповать только на чудо? Или 
помочь сможет Дон Риди – экспансивный 
продавец, который способен ставить и ре-
шать впечатляющие задачи. Именно он ре-
шает продать 211 автомобилей в День неза-
висимости. Многие посчитают такую цель 
шуткой, но только не наш главный герой. 
Комедия позволяет осознать, как благодаря 
знанию человеческой психологии удается 
наладить поистине успешный бизнес, а со-
образительность и внимательность способ-
ствуют повышению продаж. Интересные 
юмористические сцены отлично окрашива-
ют эти факты. 

БЕСТСЕЛЛЕР / БИЗНЕС И ЛЮДИ

ТИНЕЙДЖЕР
НА МИЛЛИАРД

(2011)

ПРОДАВЕЦ 
(2009)

ЗАМЕРЗШАЯ 
ИЗ МАЙЯМИ 

(2008) 

В ролях: Рене Зеллвегер, Гарри Конник, 
Шиван Фэллон, Дж. К. Симонс. 
Жанр: мелодрама, комедия. 

В ролях: Леонардо ДиКаприо, 
Джона Хилл, Марго Робби, 
Кайл Чандлер, Роб Райнер. 
Жанр: комедия. 
Интригующая и скандальная 
комедия с возрастным цензом. 

Рекомендуется всем, кто стремится до-
стичь серьезного успеха в своем бизнесе. 
Леонардо ди Каприо исполнил роль реаль-
ного человека – Джордана Белфорда, кото-
рый впечатлял своим обаянием, важным 
для успеха качеством. Именно благодаря 
своему обаянию герой фильма смог преу-
спеть – проделав путь от обычного брокера 
до владельца собственной корпорации, за-
воевав статус «Волк с Уолл-Стрит» от жур-
нала Forbes. Зрители смогут оценить цен-
ные уроки харизмы. 

5 мотивирующих 
фильмов 
о бизнесе

Кинематограф оказывает удивительное влияние на формирование 
общества и личности. Предпринимателю важно иметь не только 
цель, но также стабильную мотивацию для достижения успеха. 

Итак, первая подборка фильмов о бизнесе, которые в выходные можно 
посмотреть с пользой для себя и дела. 

 
В ролях: Уилл Смит, Джейден Смит, 
Тэнди Ньютон, Брайан Хау, 
Джеймс Карен
Жанр: драма, биография. 
Фильм, вдохновляющий своей исто-

рией и содержанием. Вы определенно 
его видели. А если нет, то бегом смо-
треть.

История Криса Гарднера, который пыта-
ется выжить, работая продавцом. Ему нечем 
платить даже за квартиру. И он решается на 
рискованный шаг – устроиться на стажи-
ровку в брокеры. Есть только одна пробле-
ма: на протяжении 6 месяцев стажировки 
ему не заплатят ни цента. Слоган фильма 
«Никому не позволяй говорить, будто ты 
чего-то не можешь. У тебя есть мечта – за-
щищай ее» отлично отражает то, чему стоит 

В ПОГОНЕ 
ЗА СЧАСТЬЕМ 

(2006)

ВОЛК 
С УОЛЛ-СТРИТ 

(2013)
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ГОРНОЛЫЖНЫЙ КУРОРТ 
В НЕБОСКРЕБЕ SKIPARK 360 
В ПРИГОРОДЕ СТОКГОЛЬМА

Небоскреб Skipark 360 в пригороде Сток-
гольма – это не просто высокое здание, это 
еще и горнолыжный курорт, где заснежен-
ные трассы находятся не на свежем воздухе, 
а внутри, в помещениях. Данный факт дела-
ет этот курорт круглосуточным.

ЛЕДНИКИ И ГЕЙЗЕРЫ ГОЛУБОЙ 
ЛАГУНЫ В ИСЛАНДИИ

Исландия – это невероятная страна, где 
сочетаются, казалось бы, совершенно не со-
четаемые понятия. К примеру, здесь суще-
ствует Голубая Лагуна, посетители которой, 
плавая в горячих вулканических водных 
источниках, могут при этом наслаждаться 
видами вечных ледников окружающих гор, 
а также северным сиянием.

SPAWELLNESS –  
ПЛАВАЮЩИЙ СПА-КУРОРТ  

В ОКРЕСТНОСТЯХ АМСТЕРДАМА

Голландцам мало того, что значитель-
ная часть их страны находится ниже уровня 
моря. Они еще и создают отдельные плава-
ющие искусственные острова, на одном из 

которых неподалеку от Амстердама и поя-
вится СПА-курорт SpaWellness. Но не только 
он, а еще и ландшафтный парк со множе-
ством растений и животных.

СВАДЕБНЫЙ ЭКСТРИМ  
В ТАИЛАНДЕ

В Таиланде открыли необычный курорт, 
на котором молодожены смогут испытать, 
насколько прочен их новообразовавший-
ся брачный союз. Здесь их вместо медово-
го месяца ожидает полоса препятствий, 
успешное прохождение которой гарантиру-
ет долгую семейную жизнь в будущем.

СОЛЯНАЯ ШАХТА В СОЛЕДАРЕ

Раньше на шахты отправляли преступ-
ников в качестве наказания, а сейчас люди 
готовы даже приплатить за то, чтобы от-
правиться под землю. По крайней мере, в 
городе Соледар в Донецкой области, где 
существует подземный курорт в старой со-
ляной шахте. Здесь могут получить лечение 
люди с расстройствами дыхательного аппа-
рата – к их услугам в шахте жилые комнаты, 
спортивный зал, церковь, кинотеатр, парк 
скульптур, художественная галерея и т.д. 
А время от времени в этих тоннелях даже 
проходят концерты классического оркестра 
– акустика просто великолепная!

КУРОРТ В ОАЭ  
ОТ МАДРИДСКОГО РЕАЛА

Руководство футбольного клуба «Реал» 
из Мадрида планирует инвестировать 1 
миллиард долларов в создание тематиче-
ского курорта в Объединенных Арабских 
Эмиратах, посвященного этой команде. 
Здесь же будет и ее тренировочная база на 
время межсезонья.

Необычные
курорты мира

Традиционными туристическими маршрутами 
сегодня уже никого не удивишь. Поэтому в этом номере 

в рубрике «Коллекция путешествий» мы публикуем 
подборку самых необычных курортов мира.

ПИВНОЙ КУРОРТ  
CHODOVA PLANA В ЧЕХИИ

Курорт Chodova Plana. Здесь существу-
ет СПА-салон, где все процедуры основаны 
на хмельном напитке. Его тут пьют, в нем 
купаются, принимают джакузи, им обтира-
ются – вариантов применения несколько 
десятков. И это лишь одно из нескольких 
подобных заведений в Чехии.



82  83  

ДЕЛОВОЙ
КАЛЕНДАРЬ

ОРГАНИЗАТОР

ООО «УЦПБО»
узнайте ближайшую тему 

по номеру: 8 (343) 268-28-50

ПЕРФОРМИЯ-УРАЛ
8-800-700-64-05

ООО «УЦПБО» 
обязательна 

предварительная регистрация 
по тел. 8 (343) 268-28-50

ДЕЛОВАЯ РОССИЯ

ООО «УЦПБО»
 обязательна 

предварительная регистрация 
по тел. 8 (343) 268-28-50

ДЖ «БИЗНЕС И ЛЮДИ» 
совместно с ООО «УЦПБО»

обязательна 
предварительная регистрация 

по тел.  8 (343)268-28-50

ПЕРФОРМИЯ-УРАЛ
8-800-700-64-05

ЦЕНТР ПРАВОВОЙ 
БЕЗОПАСНОСТИ БИЗНЕСА

Лемеш Ксения 
8-912-212-62-74

ООО «УЦПБО»
обязательна 

предварительная регистрация 
по тел. 8 (343) 268-28-50

ООО «УЦПБО»
обязательна 

предварительная регистрация 
по тел. 8 (343) 268-28-50

ООО «УЦПБО», 
обязательна 

предварительная регистрация 
по тел. 8 (343) 268-28-50

МЕРОПРИЯТИЕ

ВЕБИНАР 
от Константина МАЛЫШЕВА

СЕМИНАР: «Успешный найм 
и мотивация персонала»

СЕМИНАР: «Структура 
саморазвивающегося бизнеса»

КРУГЛЫЙ СТОЛ

СЕМИНАР: 
«Бизнес, работающий как часы»

КРУГЛЫЙ СТОЛ: 
«Чего не знают большинство 
собственников бизнеса о финансах?»

СЕМИНАР: «Успешный найм 
и мотивация персонала»

КОНФЕРЕНЦИЯ: 
«Безопасность бизнеса 
в современных рыночных условиях»

СЕМИНАР: 
«Генеральный директор. 
Управление финансами»

СЕМИНАР: 
«Структура 
саморазвивающегося 
бизнеса»

СЕМИНАР: 
«Бизнес, 
работающий 
как часы»

ДАТА 
ВРЕМЯ
СТОИМОСТЬ

Каждый понедельник 
(15:00–16:00)
Свободное участие

11 октября 2017, (13:00–18:00) 
5 000 рублей

16 октября2017
(17:00–19:00)
1 000 рублей

19 октября 2017  

23 октября 2017
(17:00–19:00)
1 000 рублей

24 октября 2017
(17:00–19:00)
Свободное участие

25 октября 2017, (13:00–18:00) 
5 000 рублей

26 октября 2017
(10:30–14:30) 

27 октября 2017
(10:00–19:00)
18 000 рублей

30 октября 2017
(17:00–19:00)
1 000 рублей

13 ноября 2017
(17:00–19:00)
1 000 рублей
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