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– Мы стараемся во всём соответ-
ствовать имиджу Новосибирской 
области как динамично разви-
вающегося региона. В аэропорту 
созданы и постоянно улучшаются 
условия для пассажиров: к их услу-
гам рестораны и кафе популярных 
брендов, залы повышенной ком-
фортности, уютная комната матери 
и ребёнка. Для ускорения предпо-
лётных формальностей действуют 
стойки саморегистрации и уста-
новки экспресс-контроля. 

С учётом динамики международ-
ного пассажиропотока Толмачёво – 
только в январе он вырос почти на 
30% – мы начали масштабную мо-
дернизацию аэровокзала. Площадь 
международного терминала удво-
ится, появится бизнес-зал, новей-
шая багажно-конвейерная система 
и «островная» зона регистрации, 
число телескопических трапов 
вырастет до трёх. К 2015 году вну-
тренний и международный терми-
налы будут соединены галереей.

– Ещё вы хотели привлечь но-
вые авиакомпании. Какие пере-
возчики пришли в новосибирский 
аэропорт?

– В 2012 году нашими партнёра-
ми стали авиакомпании Azal, «Бел
авиа», Turkish Airlines, Yangtze 
River, Air China Cargo. Идёт актив-

ная работа по туристическим на-
правлениям: в 2012 году открыты 
рейсы в Стамбул, Дюссельдорф, 
Шарджу, Гонконг и Мюнхен. Боль-
шинство новых рейсов запускает 
наша базовая авиакомпания S7 
Airlines, на которую приходится 
треть всех пассажирских перевозок 
из аэропорта Толмачёво. Стабильно 
высокий спрос на рейсы в Бангкок, 
Анталию, Дубай, Пхукет и Хургаду.

На 2013 год мы ставим новые 

цели: ведём работу над регулярны-
ми рейсами в Хельсинки, Тель-Авив, 
Сеул и Калининград, планируем 
привлечь новых перевозчиков, в 
том числе грузовых – FedEx и UPS.

В наших планах – сотрудниче-
ство с авиакомпаниями и аэропор-
тами Сибири для открытия транс-
ферных рейсов через Новосибирск. 
Для этого есть не только географи-
ческие предпосылки – мы уже свя-
заны прямыми рейсами с более чем 
10 региональными аэропортами. 
Кроме того, аэропорт Толмачёво 
может принять иностранных тури-
стов, которые въезжают в Россию.

– Наверное, сейчас, войдя в курс 
дел, вы уже представляете, каким 
хотите видеть Толмачёво через 
год-два, а может, и через 5 лет. Как 
будет развиваться аэропорт?

– По оценке Hochtief AirPort 
GmbH, одного из лидеров по разра-
ботке стратегических планов для 
аэропортов, новосибирский аэро-
порт обслужит до 6 млн пассажи-
ров в 2020 году, из них 2,5  млн – 
на международных линиях.

Программа развития Толмачёво 
направлена на превращение аэро-
порта в авиатранспортный центр 
международного значения с мак-
симально комфортной системой 
обслуживания пассажиров и ави-
акомпаний. Если в XIX веке разви-
тие территорий шло вокруг реч-
ных и морских портов, в XX веке – 
вокруг железнодорожных узлов и 
станций, то XXI век – это век аэро-
портов. Мы хотим, чтобы между-
народный аэропорт Новосибирска 
развивался вместе с регионом и 
играл в этом процессе ключевую 
роль.

– Евгений Якирович, вы возгла-
вили аэропорт ровно год назад и 
сразу же заявили, что одним из 
приоритетов своей работы види-
те повышение инвестиционной 
привлекательности Толмачёво. 
Каких результатов удалось до-
биться в этом направлении? 

– Менеджмент компании сосре-
доточился на укреплении 
лидерских позиций аэро-
порта на авиационном 
рынке: привлекаются 

пассажирские и грузовые авиапе-
ревозчики, растёт частота рейсов 
по существующим направлениям, 
открываются новые.

Мы ведём крупные инфраструк-
турные проекты – реконструк-
цию международного терминала, 
строительство стоянок для воз-
душных судов, в том числе для 

самолётов типа Boeing-747. 
Рассматриваем вопрос 
строительства отеля 
категории до четырёх 
звёзд и многоуровневой 
парковки, планируем 

развивать цех бортового 
питания, созданный со-

вместно с LSG Sky Chefs 
(Lufthansa).

Важным шагом 
станет открытие 
Места междуна-
родного почто-

вого обмена 
EMS Russian 

Post. Вы-

бор нашего аэропорта для ММПО 
обусловлен как наличием необ-
ходимой инфраструктуры, так 
и расположением на пересече-
нии воздушных линий между 
Юго-Восточной Азией, Китаем и 
Европой. 

Отдельно надо упомянуть про-
ект правительства области по соз-
данию ОЭЗ, возможность осущест-
вления которого мы сейчас рас-
сматриваем как один из факторов 
интенсивного развития аэропорта 
и агломерации в целом. 

Отмечу, что по многим вопро-
сам аэропорт взаимодействует с 
региональной и федеральной вла-
стью и встречает понимание. Од-
ним из итогов этой работы стало 
завершение строительства второй 
взлётно-посадочной полосы, на-
чатое ещё в 1987 году. 

Всё это повысит инвестицион-
ную привлекательность аэропор-
та, ускорит рост его показателей 
и подтвердит его лидирующие по-
зиции. По нашим прогнозам, пас-
сажиропоток в 2013 году вырастет 
на 13% к прошлому году до 3,7 млн 
пассажиров, перевозки грузов 
и почты – на четверть до 35 тыс. 
тонн. 

– А в плане услуг для пассажи-
ров? Соответствует ли мировым 
стандартам уровень сервиса в 
аэропорту? 

Евгений ЯНКИЛЕВИЧ: 
«XXI век – это век аэропортов»
Важным условием конкурентоспособности того или иного региона является ка-
чество его «въездных ворот» в виде аэропорта. В этом смысле новосибирскому 
аэропорту Толмачёво есть чем гордиться: по прогнозам, к 2020 году он будет об-
служивать до 6 млн пассажиров в год, из них свыше 2,5 млн – на международных 
линиях. По словам Евгения Янкилевича, генерального директора ОАО «Аэропорт 
Толмачево», этому способствует активная работа по созданию максимально ком-
фортной системы обслуживания пассажиров и авиакомпаний. 

«Мы ставим новые цели: ведём работу над 
регулярными рейсами в Хельсинки, Тель-Авив, 

Сеул и Калининград, планируем привлечь новых 
перевозчиков, в том числе грузовых – FedEx и UPS.»
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Справка

Янкилевич Евгений Якирович, генеральный директор ОАО «Аэропорт Толмачево».
Окончил Томский институт автоматизированных систем управления и радиоэлектроники, 
Московский государственный технический университет гражданской авиации, выпуск-
ник Президентской программы подготовки управленческих кадров. 
С 2001 г. – заместитель генерального директора по производству ОАО «Томск Авиа».
С 2006 г. – директор ООО «Аэропорт Томск». 
С 2012 г. – генеральный директор, член совета директоров ОАО «Аэропорт Толмачево».
С 2011 г. проходит обучение в Национальном исследовательском политехническом уни-
верситете (г. Томск), является соискателем степени МВА.
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Урон, наносимый корпоративны-
ми преступлениями компаниям 

любого размера, отрасли, формы 
собственности, весьма существен-
ный и проявляется не только в пря-
мом ущербе, который относительно 
легко посчитать в денежном экви-
валенте. Чтобы не быть голослов-
ными, приведём некоторые данные, 
собранные нами в ходе проводимо-
го сейчас всероссийского исследо-
вания «Практика противодействия 
корпоративному мошенничеству». 
Итак: 46% респондентов указыва-
ют в качестве негативных послед-
ствий утрату активов, 61% – непо-
лученную прибыль, 38% говорят 
о негативных репутационных по-
следствиях и половина участников 
нашего опроса признаёт ухудше-
ние морального климата в трудо-
вом коллективе. Три компании из 
43, принявших участие в исследо-
вании, по состоянию на конец дека-
бря 2012 г. указывают, что прямой 
ущерб от выявленных корпора-
тивных преступлений превысил 
1 млн долл. в каждом случае, пять 
компаний – что сумма составила от 
100 тыс долл. до 1 млн. Таким об-
разом, любой факт корпоративного 
мошенничества наносит компании 
вред, который сказывается на всех 
основных сферах деятельности 
организации, на её внешнем и вну-
треннем контуре и зачастую имеет 
отложенные во времени негатив-
ные последствия, масштаб которых 

не всегда можно предусмо-
треть. Например, хищение 
ноу-хау или длительные 
махинации с финансовой 
отчётностью кредитного 
учреждения могут 
привести к банкрот-
ству компании. 

Казалось бы, 
всё настолько 
очевидно, что 
любой соб-
ственник и 
его наём-
ные топы, 
к о т о р ы е 
отвечают 
за эффек-
т и в н о с т ь 
в в е р е н н о г о 
им бизнеса, должны пред-
принимать всё, что в их силах, 
чтобы не допускать и искоренять 
корпоративную преступность. 
Однако на практике далеко не все 
компании обращают внимание на 
факты корпоративного мошенни-
чества в принципе, а те, что обра-
щают, или закрывают на это глаза, 
или ограничиваются в случае вы-
явления увольнением виновных… 
Конечно же, в первую очередь во-
просами борьбы с корпоративным 
мошенничеством озабочены, по по-
нятным причинам, собственники. 
Тем не менее и среди менеджмен-
та компаний встречаются борцы с 
корпоративной преступностью. 

Опишем кратко три основных 
подхода бизнесменов к указанной 
проблеме. 

Первый, своего рода «максималь-
ный», вариант заключается в непри-
миримом отношении бенефициаров 
компании к фактам корпоративных 
злоупотреблений. Такое отноше-
ние крайне важно, так как именно 
собственники задают общий век-
тор политики компании, выступают 
ролевыми моделями, устанавлива-
ют правила и процедуры, создают 
функциональные институты корпо-
ративного контроля. Роль высшего 
руководства во внедрении системы 
противодействия корпоративному 
мошенничеству, настойчивость и 
принципиальность в постоянном 
поддержании этих механизмов 
первостепенна. Указанный под-
ход характерен для собственников 
частных, динамично развиваю-
щихся компаний, имеющих чёткую 
стратегию развития с 
длительным горизон-
том планирования  – 
от 20 лет и более. 
Такие компании не 
только выявляют и эф-
фективно пресекают 
корпоративные зло
употребления (т.е. осуществляют 
реактивное реагирование), но име-
ют работоспособные проактивные 
инструменты (например, anti-fraud, 
anti-bribery compliance). 

Следующий подход можно опи-
сать известным выражением «боль-
ше скорость – меньше ям». Его суть 
в том, что собственники бизнеса 
сознают и признают факт наличия 
корпоративного мошенничества в 
компании, однако реагируют толь-
ко на особо острые случаи его про-
явления. Типичная отговорка при 
этом такова: «Наш бизнес в целом 
эффективен, экономические пока-
затели имеют положительную ди-
намику. Да, мы не исключаем зло
употреблений на местах, но ведь эти 
люди нам приносят прибыль, несо-

поставимую с каким-то ущербом от 
их “мелких шалостей”. Ну хорошо, 
уволим мы их сейчас, и что делать 
дальше? Где новых найти? А сколько 
ресурсных затрат потребуется, если 
начать раскручивать этот клубок 
и увольнять всех причастных…» 
Такое отношение к проблеме, пожа-
луй, самое частое. В ходе нашей ра-
боты мы встречаемся с ним практи-
чески постоянно, как в частных, так 
в государственных организациях. 

Слабость такой позиции очевидна: 
риск совершения крупного хище-
ния, постоянные экономические по-
тери, неэффективный менеджмент, 
низкая привлекательность компа-
нии для инвесторов, низкий уро-
вень корпоративной культуры, су-
щественные репутационные риски, 
влекущие вероятность нанесения 
ущерба бренду компании. 

И, наконец, третий вариант, ко-
торый, к сожалению, характерен и 
для структур с государственным 
участием, заключается в практи-
чески полном отрицании фактов 
корпоративных злоупотреблений 
в организации. Такая позиция 
руководства порождает практи-
чески полную безнаказанность 
сотрудников и иллюзию благопо-

лучия. Подобная картина может 
сохраняться достаточно долго, но в 
случае проведения серьёзной про-
верки результаты всегда выявляют 
большое количество случаев кор-
поративного мошенничества и зна-
чительные экономические потери. 

В заключение отметим, что наи-
более действенным способом 
борьбы с корпоративными престу-
плениями является сочетание про-
филактических мер и мероприятий 

по выявлению, расследованию и 
предотвращению последствий фак-
тов мошенничества. При этом меры 
профилактического характера мо-
гут быть очень разнообразны: от 
традиционных служб внутренне-
го аудита, службы экономической 
безопасности, кодекса корпоратив-
ной этики, до «телефонов доверия», 
антикоррупционной экспертизы 
внутренних документов, тренин-
гов и аттестации персонала по 
комплаенс-процедурам. Несмотря 
на то, что внедрение и постоянное 
поддержание таких систем проти-
водействия корпоративному мо-
шенничеству требуют значитель-
ных ресурсных затрат, они дают 
существенный эффект для бизнеса 
компании в будущем. 

Корпоративное мошенничество – 
неприемлемое явление или 
допустимые издержки бизнеса? 
Спорить с утверждением, что корпоративное мошенничество является край-
не негативным проявлением бизнес-реальности, казалось бы, не должен ни 
один предприниматель или топ-менеджер.  

Михаил Сафаров,
Директор регионального развития, 
партнёр юридической фирмы  
VEGAS LEX

Cуть подхода «больше скорость – меньше ям» в том,  
что собственники бизнеса сознают и признают факт наличия 
корпоративного мошенничества в компании, однако реагируют 
только на особо острые случаи его проявления. 

Хищение ноу-хау 

или длительные 

махинации 

с финансовой 

отчётностью 

кредитного 

учреждения 

могут привести 

к банкротству 

компании.
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Автобус выделяет в атмосферу в 
12 раз больше выхлопных га-

зов, чем автомобиль. Доля загряз-
нения воздуха автобусами и грузо-
виками составляет 44% от общего 
загрязнения выхлопными газами 
автотранспортом в городе. Из-за 
постоянного роста цен на топливо 
происходит снижение экономиче-
ской эффективности и увеличение 
сроков окупаемости автобусов. 
Троллейбусы и трамваи  – эколо-
гически чистый транспорт. По-
тери электроэнергии в подвесной 
контактной сети превышают 30%. 
Стоимость содержания подвесной 
контактной сети и обслуживания 
тяговых подстанций настолько 
значительна, что делает наземный 
электротранспорт убыточным и 
требует значительных дотаций от 
города. Наземный электротранс-
порт сильно ограничен в передви-
жении: троллейбусы  – проводами, 
трамваи  – проводами и рельсами, 
это постоянно создаёт заторы и 
пробки на дорогах в случае возник-

новения препятствий на их пути. 
Город содержит и дотирует назем-
ный электротранспорт только из-за 
его экологической чистоты.

Троллейбусы и трамваи были 
созданы 60 лет назад, когда не су-
ществовало эффективных и ком-
пактных технологий накопления 
электроэнергии. С появлением но-
вых совершенных литий-ионных 
батарей появляются новые эффек-
тивные решения. Самым эффек-
тивным использованием литий-
ионных батарей в ближайшие годы 
будет их применение в наземном 
электротранспорте, благодаря его 
большим размерам и возможности 
размещения достаточного количе-
ства батарей. Литий-ионные бата-
реи производства ООО «Лиотех» 
(г.  Новосибирск) обеспечивают 
работу в температурном диапазо-
не от -40°С до +50°С, заряд в тече-
ние 6 часов, более 3 тыс. циклов 
заряд/разряд, что эквивалентно 9 
годам ежедневной эксплуатации. 
Электробус ЛиАЗ-6274, созданный 
на их базе предприятием ЛиАЗ 
(«Группа ГАЗ») и ООО «МОБЭЛ» 
(г.  Москва), проезжает на одной 
зарядке от 200 до 250 км в зави-

Эволюция наземного 
общественного транспорта 
Наземный общественный транспорт – главная транспортная артерия города. 
Какой он сейчас? Дизельные автобусы и микроавтобусы – главные загрязни-

тели воздуха в городе.

симости от погодных условий 
и загрузки пассажирами. Этого 
вполне достаточно для дневного 
пробега в крупном городе.

Получается следующий график 
работы электробуса: в ночное 

время электробус за-
ряжается в автопарке 
от обычной трёхфаз-
ной сети 380 В по ми-
нимальному тарифу, 
загружая при этом 
электросети в часы минимально-
го электропотребления, а днём 
электробус перевозит пассажи-
ров на городских маршрутах. 
Электробус объединяет в себе все 
достоинства автобуса: манёврен-

ность, скорость, автономность, 
и преимущество троллейбуса и 
трамвая: экологическую чистоту. 
Электробусы с лёгкостью заменят 

троллейбусы, автобусы и трам-
ваи. Этот переход не потребует 
создания специальной зарядной 
инфраструктуры. 

Эксплуатация электробуса в 
8 раз дешевле дизельного авто-

буса за счёт эко-
номии на стои-

мости топлива, рас-
ходных материалов и 

техобслуживания. Эксплуатация 
электробуса в 8 раз дешевле трол-
лейбуса за счёт отсутствия потерь 
электроэнергии при передаче и 
отсутствия затрат на содержание 
подвесной контактной сети и тя-

говых подстанций. 
Срок окупаемости 

электробуса составляет 4–5 лет, 
что позволяет осуществлять их 
поставку по схеме лизинга, без 
какой-либо нагрузки на бюджет 
города. Электробус практиче-
ски окупает сам себя. Внедрение 

Вячеслав Потанин,
председатель совета директоров 
ООО «МОБЭЛ»

Троллейбусы  

и трамваи были 

созданы 60 лет 

назад, когда  

не существовало 

эффективных 

и компактных 

технологий 

накопления 

электроэнергии.

93

Компании и рынки

Эксплуатация электробуса в 8 раз дешевле троллейбуса.

Срок окупаемости электробуса составляет 4–5 лет,  
что позволяет осуществлять их поставку по схеме лизинга,  
без какой-либо нагрузки на бюджет города.
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электробусов  – это общемировая 
тенденция, например в городе 
Шэньжень (Китай) в течение 5 лет 
успешно эксплуатируются более 
4 тыс. электробусов на регуляр-
ных маршрутах.

Что даёт массовое внедрение 
электробусов городу и его жите-
лям:
+ �чистый воздух – залог улучше-

ния здоровья горожан;
+ �современный облик города за 

счёт быстрого обновления пар-
ка без бюджетных расходов;

+ �отсутствие шума дизельных 
двигателей;

+ �отсутствие вибрации от тяжё-
лых трамваев;

+ �чистое небо без проводов над 
головой;

+ �сотни километров дорог за счёт 
использования бывших трам-
вайных путей;

+ �интеллектуальные транспорт-
ные сети за счёт передачи всей 
информации в единый управ-
ляющий центр;

+ �широкую зарядную сеть элек-
трозарядных станций за счёт 
реконструкции бывших тяговых 
подстанций и высвобождения 
электроэнергии, потребляемой 

троллейбусами и трамваями в 
дневное время;

+ �эффективное использование 
городских электросетей в ноч-
ное время, выравнивание энер-
гобаланса между генерацией и 
потреблением электроэнергии, 
более надёжная работа электро-
сетей за счёт равномерной за-
грузки в течение суток.
Что даёт массовое внедрение 

электробусов в масштабах России:
+ �новый эффективный рынок то-

варов и услуг ёмкостью несколь-
ко триллионов рублей;

+ �значительные налоговые по-
ступления в бюджеты всех 
уровней;

+ �крупнейший распределённый 
потребитель электроэнергии в 
ночное время суток;

+ �развитие литий-ионной про-
мышленности России;

+ �развитие машиностроительной 
и других сопутствующих отрас-
лей промышленности России;

+ �более эффективное использова-
ние существующих распредели-
тельных электросетей и генери-
рующих мощностей;

+ �чистый воздух в городах, заботу 
о жителях крупных городов;

+ �энергоэффективный прибыль-
ный общественный наземный 
транспорт.
Перевод одного автобуса с то-

плива на электротягу эквивален-
тен высадке 500 взрослых дере-
вьев в городе.

Что нужно сделать для реа-
лизации столь масштабной про-
граммы внедрения электро-
бусов? Начать реализацию пи-
лотных проектов поставок и 
эксплуатации электробусов в 
крупных городах и поэтапную 
замену троллейбусов и автобу-
сов на электробусы.

Жители крупных городов поймут 
и оценят заботу государства об их 
здоровье. Жизнь в городах станет 
комфортнее и безопаснее.Справка

Ликинский автобусный 
завод по праву считается флаг-
маном отечественного автобу-
состроения. Производственные 

мощности предприятия состав-
ляют 5 тыс. единиц техники, годовой 

объём производства в течение последних 
4 лет составляет порядка 2 тыс. автобу-
сов в зависимости от портфеля заказов. 
За 2012 г. выручка от реализации продук-
ции составила 10,7 млрд руб., налоговые 
отчисления – более 1,1 млрд руб.
Первым в России ЛиАЗ разработал и 
запустил в серийное производство 
18-метровый сочленённый автобус, 
низкопольную гамму автобусов, маши-

ны, работающие на газовом топливе, 
гибридный автобус. В 2011 г. запущено 
серийное производство низкопольных 
городских автобусов ЛиАЗ самых высо-
ких экологических стандартов в России. 
В 2012 г. был представлен электробус 
ЛиАЗ-6274 на базе низкопольного авто-
буса ЛиАЗ-5292.
В 2007–2012 гг. на предприятии прои-
зошли заметные преобразования в об-
ласти организации производства. Была 
проведена реструктуризация произ-
водства, модернизация главного кон-
вейера. Модельный ряд ЛиАЗ включает 
порядка 20 модификаций автобусов, 
востребованных на рынке обществен-

ных перевозок. Ликинский автобусный 
завод стал поставщиком автобусной 
техники для Москвы. В 2011–2012 гг. 
ЛиАЗ поставил в столицу 2730 авто-
бусов на общую сумму более 22 млрд 
руб. Вторым городом, который массово 
закупает низкопольную технику произ-
водства Ликинского автобусного заво-
да, является Санкт-Петербург. С 2008 по 
2012 г. в Санкт-Петербург было постав-
лено 642 автобуса ЛиАЗ.
Осенью прошлого года компания вы
играла аукцион администрации Сочи на 
поставку 108 автобусов в рамках про-
граммы обновления парка обществен-
ного транспорта города.

Перевод одного автобуса 
с топлива на электротягу 

эквивалентен высадке 

500 
взрослых 
деревьев 

в городе.



кие башни в Европе, я, россиянин, 
Эмин Искендеров, я, российская 
компания «Эрмитаж». Не фран-
цузская. 

– Широко известна история с 
«крещением» проекта с участи-

ем Владимира Путина и Франсуа 
Фийона, Дмитрия Медведева и 
Николя Саркози. Европа, так же 
как и Россия, всегда оглядыва-
ется на власть? 

– Это вопрос другой плоско-
сти, не бизнеса, а идеоло-
гии. И я тронут тем, что 
наши лидеры Владимир 
Путин, Дмитрий Медведев 
и экс-президент Франции 
Николя Саркози оценили 
проект и принимали уча-
стие в подписании дого-
вора на эти небоскрёбы. 
Но это не ради меня. Это 
для России. А миссия рос-
сийского бизнеса, который 
находится на Западе, – не 
только коммерческая, но и в 

созидании позитивного 
имиджа страны. 

– А как России 
стать не стра-

ной исключи-
тельных про-

ектов, а страной стабильно раз-
вивающегося среднего бизнеса?

– Тогда ответьте, сколько Рос-
сии лет?

– Чуть более тысячи...
– Я считаю, что России 13 лет. 

Я объясню почему. Во время 
СССР мы создавали стратегиче-
ские вещи, но никто не занимал-
ся качеством обычных товаров. 
Поэтому огромная масса людей 
разучилась работать  – раз, и 
креативить  – два. Далее пришли 
красивые 1990-е. Единственная 
цель была  – украсть госактивы. 
С 2000 года наконец-то начала 
воссоздаваться система больших 
госгигантов, народ начал пла-
тить налоги, то есть понимать, 
что можно не воровать, а зара-
батывать. Мы эти 13 лет учим-
ся. Создаются новые компании, 
технологии, начинает работать 
бизнес, малый, средний. Но надо 
Работать. Создавать! 

– А что сейчас создаёте вы?

– Эмин, почему всё самое гром-
кое, выдающееся, что приходит 
в Европу, часто связано с русски-
ми корнями?

– Потому что русская история 
выдающаяся, и если мы действи-
тельно лучшие в чём-то, то умеем 
это разделить.

– А в девелопменте мы луч-
шие?

– У нас есть то, чего сегодня 
не хватает французам,  – креа-
тив. Мы готовы ломать готовую 
модель. Крупные девелоперские 
компании в Европе  – это акцио-
нерные общества, где акционеры 
не управляют бизнесом. Прези-
дент компании, не акционер, бо-
ится ошибиться и потерять рабо-
ту. Европа сегодня живёт на том, 
что уже создала. 

– Если европространство ско-
рее деградирует, почему вы 
строите здесь?

– Как бы из Европы ни уходи-
ли деньги, Париж  – это Париж, 
это город, где люди хотят жить, 
иметь квартиры, работать и от-
дыхать. Наш проект по своей на-
чинке отвечает этому запросу: 
панорамные апартаменты, офисы 
класса А, 5-звёздочная 
гостиница, торговые, 
культурные и 
развлекатель-
ные центры, 

концертный зал, галерея, бути-
ки, рестораны... Мы можем пред-
ложить то, что никто не может 
предложить.

– Про ваш проект много писа-
ли, особенно в контексте того, 
что это проект  – вторжение, вы 
согласны?

– Нет никакого вторжения. Всё 
чётко и логично. Cегодня мы де-

лаем тендер на гостиничного 
оператора для Hermitage Plaza, с 
нами ведут переговоры 13 самых 
лучших компаний. Это подтверж-
дение, что проект будет успеш-
ным. 

– Вы известны тем, что долго 
присматриваетесь и выбираете 
действительно лучшего партнё-
ра. Архитектор Норман Фостер 
как пример. Это репутационная 
необходимость для русских в Ев-
ропе? 

– Нет. Если бы я строил себе 
частный дом, то, может быть, вы-
бирал кого-то среднего. И если 

бы он ошибся – не так страшно это 
поправлять. Но на самых высоких 
башнях нельзя ошибаться. И нуж-
ны люди с огромным опытом, со 
своими идеями. Я девелопер, инве-
стор, я придумал всю концепцию, 
но если буду брать средних, мне 
придётся их учить. А я хочу, чтобы 
меня учили и чтобы мы сделали 
что-то суперкрасивое.

– Почему вы позиционируете 
себя именно российским бизнес-
меном?

– Россия – страна с очень силь-
ным потенциалом. Именно этим 
я и горжусь. Если честно, одна 
из целей большого проекта – по-
казать, на что способен русский 
бизнес. Показать, что мы, россия-
не, можем прийти на западный 
рынок и стать его полноценными 
игроками. Я горжусь, что полу-
чил разрешение на самые высо-

Эмин Искендеров: 
«Я хочу, чтобы меня учили»
Эмин Искендеров заставляет трепетать сердца европейцев своим объём-
ным имиджем русского бизнесмена. Он – это размах, амбиции и сумасшед-
шая работоспособность. О его проекте, многофунциональном комплексе 
Hermitage Plaza, самых высоких башнях в Европе в 320 метров, знает весь 
мир. Но мир пока не знает, как ему удаётся открывать любые двери и раз-
двигать границы.

«У нас есть то, чего сегодня не хватает 
французам, – креатив.  

Мы готовы ломать готовую модель.»
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– Вот сейчас я освоил снижение 
потребления электроэнергии, 
экологичную переработку мусо-
ра, сбор дождевой воды. Мой сле-
дующий этап  – создать в России 
«зелёный» квартал, который бу-
дет самодосточен с точки зрения 
электроэнергии. 

– Вы планируете вернуться в 
Россию?

– У «Эрмитажа» очень серьёз-
ные планы, например социаль-
ное жильё. В России сегодня 
есть социальное жильё, которое 
бесплатно. И есть свободный 
рынок аренды. А вот социаль-
ных домов с арендой ниже ры-
ночной, для среднего класса, 
нет. Я во Франции реализовал 
такой проект, придумал схему 
финансирования, а государство 
кредитует и возращает полно-
стью свои деньги. 

– Подобные проекты уже пы-
талось реализовать АИЖК.

– Знаю, но всё строилось так или 
иначе через банки и госгарантии, 

на деньги бюдже-
та, и аренда не 

могла оку-
пить эти 
в л о ж е -

ния. Во 
Ф ра н-

ции деньги возвращаются в тече-
ние 15 лет, а для России разработа-
на схема возврата через 9 лет. Важ-
но, что жильё будет «зелёным».

– Это же дорого?
– Это неправда. Если строить 

один дом, это дорого, а если стро-
ить большие объёмы, то техноло-
гии интегрируются. Вот пример – 
плоская крыша. Её можно исполь-
зовать для сбора дождевой воды 
или как солнечную батарею. 

– Эмин, переориентация биз-
неса на социальные проекты  – 
это желание занять пустующую 
нишу или тенденция к росту от-
ветственности? 

– Смотрите, небоскрёбы – супе-
рэлитный проект. У подножия 
этих небоскрёбов мы строим 

социальную резиденцию для 
студентов. Только потому, 

что считаем  – если есть 
возможность подходить 

к каждому проекту со-

циально ответственно, это надо 
делать. Я бизнесмен, мне повезло в 
жизни. Но я люблю Россию. Я счи-
таю, что всё, что имею, – благодаря 
России. Я получил образование, 
научился играть на музыкальных 
инструментах, выучил англий-
ский, немецкий. Бизнес должен 
вернуть обществу то, что получил. 
Каждый успешный бизнесмен, ко-
торый считает себя россиянином и 
патриотом, должен делать социал-
ку. Ты зарабатываешь меньше, но 
ты делаешь добро.

– Добро – это европейская тен-
денция? 

– Нет. Российская. Я знаю чи-
новников, которые приходят в 
9  утра на работу и уходят в 2 
ночи. И не уходят в отпуск. Это 
умнейшие ребята, занимают высо-
кие посты, могли бы уйти зараба-
тывать, но они любят свою работу. 
А Европа... В России сегодня со-
хранено больше моральных цен-

Группа HERMITAGE, возглав­
ляемая Эмином Искендеро­
вым,  – девелоперская и инве­
стиционная компания, создан­
ная в 2004 г., член Француз­
ской национальной федерации 
девелоперов (FPC), является 
сегодня одним из самых дина­
мичных участников парижско­
го рынка недвижимости. 
Первым проектом Группы стала 
резиденция «Аллеи Эрмитажа», 
жилой комплекс общей площа­
дью 20 тыс. кв. м, состоящий из 
нескольких малоэтажных зда­
ний, расположенных недалеко 
от парка «Диснейленд». Новиз­
на и качество «Аллей Эрмита­
жа» были отмечены специали­
зированной прессой и выбраны 
одним из лучших жилых проек­
тов парижского региона.
В 2010 г. Группа начала реа­
лизацию резиденции на 200 
квартир в г. Масси в 15 км от 
Парижа, сдача которой состоя­
лась в конце 2012 г.
В 2007 г. Группа HERMITAGE 
приняла стратегическое ре­

шение сконцентрировать свои 
силы на крупномасштабных 
проектах. 
Многофункциональный высот­
ный комплекс Hermitage Plaza 
высотой в 320 м расположится 
в восточной части делового 
квартала Парижа Ля Дефанс и 
станет единственным высот­
ным многофункциональным 
комплексом Франции, являясь 
генератором дальнейшего раз­
вития этой территории на бе­
регу Сены.
11 июня 2010 г. Группа 
HERMITAGE представила про­
ект Hermitage Plaza главам 
правительств Российской Фе­
дерации и Франции В.В. Путину 
и Ф. Фийону в рамках Россий­
ской национальной выставки, 
прошедшей в Большом дворце 
в Париже по случаю года Рос­
сии во Франции.
Начало строительных работ 
комплекса Hermitage Plaza – 
2013 г. 
Сдача объекта: конец 2018 – 
начало 2019 г.

«Я считаю, что России 13 лет.»
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19 июня 2010 года в рамках 13-го Международного 
экономического форума, прошедшего в Санкт-
Петербурге, Группа HERMITAGE и Государственное 
Учреждение по благоустройству делового квартала 
Париж Ля Дефанc, в присутствии г-на Д.А. МЕДВЕДЕВА, 
бывшего президента Российской Федерации,  
и г-на Николя САРКОЗИ, бывшего президента Франции, 
подписали договор о строительстве, закрепивший на 
официальном уровне значимость проекта для франко-
российских отношений.
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ностей, чем в Европе или Америке. 
В России нет однополых браков, 
например. На Западе мы должны 
брать технологии, а не мораль, не 
основной стержень общества.

– Вы сравниваете Россию с ли-
дерами?

– Да, считаю, что мы не разви-
вающаяся страна. И в экономиче-

ском отношении мы  – развитАя 
страна. У нас территория больше, 
чем у США, а территория, при-
годная для жизни, меньше 50%. 
Во Владивосток лететь 9 часов. 
Управлять надо более чем 150 
этносами. Климатические усло-
вия сложные. При этом, пусть 
нам много надо создавать, мы не 
Ангола и не Бразилия. У нас нет 
столько нищих, у нас достойный 
рост ВВП, низкая долговая на-
грузка, высокий уровень грамот-
ности. И при этом стране 13 лет. 

– А в России сейчас кризис 
есть?

– Я считаю, нет.
– Почему в Европе есть?
– Много факторов. Огромная 

проблема с миграцией, на кото-
рую не хватает денег. Если у нас 
к 142 млн человек приедет 50 млн 
мигрантов и мы всем дадим соцпа-

кеты, то с нами произойдёт то же 
самое. Во Франции французу по-
лучить квартиру в 10 раз сложнее, 
чем эмигранту. Большая долговая 
нагрузка. Проблемы управления 
ЕС. Думаю, ЕС может существовать 
только как единая страна, с еди-
ным центром принятия решений. 
Входя в ЕС, менее развитые стра-
ны покупают товары Китая и са-
молёты США, а не европейские. И 
ничего не поделать. Есть сегодня 
отрасли, которые надо полностью 
закрыть от иностранцев. Напри-
мер, винная промышленность. А 
есть отрасли, куда нас надо пу-

скать. Девелопмент! Проблема в 
том, что когда русские смотрят из 
России, они думают – Запад лучше. 
А на самом деле, здесь не меньше 
проблем: и коррупция, и эмигран-
ты, и дураки, и дороги! Вот увидел 
Запад и понял, что я как россия-
нин должен участвовать только в 
развитии своей страны. Создавать 
бизнес-процессы. После подписа-
ния договора в присутствии двух 
президентов мне французская 
сторона предложила гражданство, 
я отказался. Уважаю французов, 
их культуру, традиции. Соблюдаю 
законы, в том числе общественные 
нормы. Но я русский.

– Патриотизм, харизма, уве-
ренность – что ещё держит вас в 
тонусе?

– Вера очень важна. Это основа. 
Ещё – семья, моя дочка и интерес. 
Каждый день хочется открывать 
новые бизнесы. Построить самые 
высокие башни в Европе  – это 
интересно. Построить квартал в 
миллион метров  – социальный и 
зелёный – это интересно. Мы соз-
даны, чтобы развиваться. 

Интервью взяла  
Ольга Матюшина

Искендеров Эмин Фирузович, 
президент Группы Hermitage.
Родился в 1976 г. в г. Москве в се­
мье госслужащих. 
Детство и школьные годы про­
вёл в Москве. В 15 лет уехал во 
Францию вместе с родителями, 
командированными в Париж. Его 
отец работал при торговом пред­
ставительстве России.
В Париже продолжил учёбу и в 
1997 г. защитил диплом мене­
джера в Европейском институте 
бизнеса (I.E.A.) по специально­
сти «менеджмент международ­
ных отношений».
По окончании вуза назначен гла­
вой департамента международ­
ных отношений при президенте 

инвестиционной компании F3I 
Vendôme.
В 1998 г. на 2 года возвращается 
в Москву для развития карьеры 
в финансовой сфере. В 2000 г. 
начинает работать в сфере деве­
лопмента и инициирует создание 
девелоперской компании в Пари­
же. Таким образом, в 2004 г. соз­
дана группа HERMITAGE.
Сегодня Группа является одним 
из самых динамичных участни­
ков парижского рынка недви­
жимости. Впервые российский 
девелопер вышел на западный 
рынок и стал на нём полноцен­
ным игроком, успешно конкури­
рующим с французскими участ­
никами бизнеса.

«Одна из целей большого проекта –  
показать, на что способен русский бизнес.»

Справка
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– Согласитесь, каждому специ-
алисту важно видеть результаты 
своего труда. Когда вы занимае-
тесь с человеком индивидуаль-
но, они, результаты, могут быть 
достаточно очевидными. Но вы 
чаще работаете с группами. Как 
можно отследить результат в 
этом случае?

– Если компания заказывает 
15-й тренинг подряд, как вы ду-
маете  – предыдущие 14 не дали 
результата?

– Это показатель, конечно.
– Это  – обратная связь. Есть у 

нас и стандартные формы, ан-
кеты, которые люди заполняют. 
Нередко мне пишут, звонят. Об-
ратная связь может быть очень 
разной по форме.

Я написал несколько книг. 
Помнится, на одном из меропри-
ятий ко мне подошла женщина 
и рассказала, что несколько лет 
назад они с мужем решили от-
крыть свой бизнес, не имея при 
этом никакого практического 
опыта. В качестве руководства 
использовали мою книгу «Управ-
ление отделом продаж». Которая 
им очень помогла. Мне, при-
знаться, было приятно. Разве это 
не обратная связь? 

– А от каких факторов зависит 
успех тренинга?

– Я бы выделил три главных 
момента. Образно говоря, есть 
семена, почва и климат. Я прихо-
жу с «семенами», люди, которые 
присутствуют в зале,  – «почва», 
а условия в их компаниях – «кли-
мат». Когда всё благоприятно  – 
тогда есть результат. Но это не 
только моя заслуга. Я могу отве-
чать только за качество «семян». 

И никаких иллюзий на этот счёт 
не испытываю. 

Кто-то готов воспринимать ин-
формацию, над кем-то слишком 
довлеют стереотипы… Я шутя 
говорю, что не провожу тренин-
ги «под наркозом». Нужна готов-
ность людей воспринимать ин-
формацию. Это наша совместная 
работа. Потом кто-то превращает 
эту информацию в знания, кто-то 
на основе этих знаний переходит 
к действиям…

Есть темы, по которым я про-
вожу тренинги более охотно или 
менее охотно. Есть залы, с кото-
рыми быстрее или медленнее на-
лаживаю контакт. Залы, где кон-
такт бывает глубже. Даже если 

представить такую ситуацию, что 
в зал специально загнали 30 ме-
неджеров, которые убеждены, что 
«это не поможет», «у нас другие 
факторы успеха», я всё равно с 
большим уважением к ним отно-
шусь и с большим удовольствием 
с ними разговариваю. Они вправе 
испытывать скепсис, пока со мной 
не пообщаются. 

А для меня это всегда професси-
ональный вызов. И это здорово!

– Понятно, что ваши аудито-
рии разные. По профессиональ-
ному составу, уровню подго-
товки, изначальной готовности 
воспринимать информацию. А 
существуют ли какие-то вопро-
сы, которые воспринимаются 
слушателями особенно трудно? 
В чём их сложнее всего пере
убедить?

– Есть один момент, который 
очень тяжело донести. Люди 
вроде как бы его понимают, но 
не могут принять. Это связано с 
предпринимательством. Людям 
тяжело поверить, что никогда в 
жизни не надо открывать биз-

нес, который хорошо знаешь на 
практике. 

– Признаться, неожиданный 
тезис, даже парадоксальный.

– И тем не менее это так. Всё 
достаточно просто и подкрепле-
но статистикой. Средний и малый 
бизнес, как правило, заканчива-
ется плачевно, если его открыва-
ет человек, бывший в этой отрас-
ли хорошим исполнителем. 

Человек, который открывает 
свой бизнес, выполняет как бы 
три роли: предпринимателя, ме-
неджера и исполнителя. Если в 
тебе доминирует исполнитель, 
дело заранее обречено. 

Ну не может парикмахер от-
крыть салон красоты. Не мо-
жет! Он работает в бизнесе, а не 
над бизнесом. В бизнесе работа 
сильно отличается: работа  – это 
та, что у кресла, а бизнес  – это 
система сбалансированных по-
казателей. Это финансовая со-
ставляющая, кадровая составля-
ющая, рыночная составляющая и 
бизнес-процессы. 

Например, чтобы я сейчас ор-
ганизовал производство окон, 
транспортную компанию либо 
салон красоты, я должен отве-
тить на множество вопросов: как 
найти и удержать клиентов, в чём 
могут заключаться мои козыри и 
т.д. Моя идея наравне с дру-
гими конкурирует. Если 
она бредовая  – значит, я 
дело не начну. А вот когда 
идея проста (открываю 
то, что знаю) – тупик. 

Причём чаще всего начинают с 
того, что забирают клиентов у 
компании, где вчера работали. 
Между нами, это непорядочно. 

Почему  – не нужно, наверное, 
объяснять.

– Не нужно. Но это, увы, рас-
пространённая практика…

– …Которая, как правило, в ко-
нечном итоге приводит к краху. 
Вот как раз эти моменты и слож-
нее всего донести до аудитории. 
Потому что человек послушает, 
даже и согласится, но большая 
вероятность того, что 
если он будет от-
крывать свой 
бизнес, то всё 
равно откроет 
то, что умеет. 

– Согласи-
тесь, начать 
бизнес  – это 
одно. Удер-
жаться в 
нём  – совсем 
д р у г о е . 

Каждый, наверное, может при-
вести примеры из жизни, когда 
удачный старт, сопровождаемый 
искренним энтузиазмом, жела-

нием развиваться, переходил 
постепенно в какой-то застой, а 
потом бизнес тихо-мирно уми-
рал… Как этого избежать?

– Это действительно очень 
сложный, «многослойный» мо-
мент. Мне часто приходится от-
вечать на подобные вопросы в 
своих выступлениях. Вкратце  – 
не получится. 

Скажу только, что на энтузиаз-
ме можно, конечно, какое-

то время работать. По-
том нужно «включать» 
системность, не про-
сто поддерживать, но 
и улучшать стандарты 
работы. Не готов – тебя 
обойдут другие. 

95% компаний, если 
не больше, занимаются 
транзакционными про-

дажами. Клиент 
очень чув-

ствителен 

Компании и рынки

Радмило ЛУКИЧ: 
«Между успехом и человеком 
стоит только сам человек»
Он считает, что в любой сфере деятельности важно быть оптимистом. И тогда 
вас ждёт успех. Этот тезис он подтверждает собственным примером. И всегда 
готов делиться опытом с другими. Сейчас это стало его основной профессией.  
Наш собеседник Радмило Лукич  – один из самых известных бизнес-
тренеров России.

«Кто-то превращает эту информацию в знания, кто-

то на основе этих знаний переходит к действиям…»

«Людям тяжело поверить, что никогда в жизни не надо 

открывать бизнес, который хорошо знаешь на практике.»
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к цене. Появился кто-то, у кого 
меньше себестоимость, – всё! 

На тему, что такое компромисс, 
что такое спад качества. Лучше 
всего соблюдать принцип: если 
самому не нравится, я не буду 
это продавать. Это касается все-
го  – в частности, услуг. Почему? 
Если вы оказываете профессио-
нальные услуги, вы являетесь (не 
всегда, но чаще всего) более ком-
петентными, чем клиент. Если вы 
говорите «сойдёт», «пойдёт», «так 
тоже можно», ваша компания тер-
пит крах. 

Поэтому если не можешь гор-
диться своими товарами, услу-
гами, на это не подписывайся. 
Повторяю: вопрос очень слож-
ный. Подробный ответ  – не для 
интервью.

– Вот вы сказали: нужно гор-
диться. Но, если брать торговлю, 
то здесь, кажется, ещё с совет-
ских времен осталось у людей 
какое-то даже презрительное 
отношение к тем, кто ею занима-
ется. «Торгаши», мол…

– Может быть, и осталось. И не 
факт, что это всегда неоправдан-
но. Просто люди путают разные 
вещи. Есть транзакционные про-
дажи, консультационные про-
дажи и стратегические прода-
жи. Если вы занимаетесь только 
транзакционными продажами  – 
ну, это близко к тому, что назы-

вают «торгаш», нравится это или 
нет. 

Хотя на эту тему можно смо-
треть с разных сторон. Мартин 
Лютер Кинг-младший сказал ге-
ниальную вещь: «Этот мир был 
бы замечательным, если бы каж-
дый человек старался делать 
свою работу лучше всех». Если 
я хочу быть лучшим дворником 
на планете, лучшим продавцом 
на планете, лучшим работником 
бензозаправки… 

Уважение – оно корнями из са-
моуважения. То, что вы думаете 
про себя, дойдёт до окружающих. 

«Нужно “включать” системность, не просто поддерживать, 

но и улучшать стандарты работы.»

Компании и рынки
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Вам стыдно заниматься продажа-
ми, вы боитесь, что у людей есть 
стереотипы, где вас поставят сра-
зу не на ту «полку»,  – это ваша 
проблема. 

Да, есть ряд людей в компании, 
которые очень гордятся тем, что 
продают, а если так разобрать-
ся – сильно влияют на доходную 
часть. По большому счёту они 
продавцы. Если вы открыли свою 
компанию и хотите привлечь 
лучшие кадры, что вы им продаё-
те? Идею, что в вашей компании 
лучше работа, чем в другой. Это 
продажи. 

Кандидаты на какие-то выбор-
ные государственные должности 
продают идею, что у них чётче 
видение ситуации, перспектив. 
Они продают себя как лидеров. 
Это продажи, нравится вам это 
или нет. 

А что касается отношения 
людей… Давайте возьмём вра-
чей. Вы сегодня, если бы были 
врачом,  могли сказать: «Всё на-
селение считает, что врач  – это 
предельно честная, чистая про-
фессия. Мы стараемся повысить 
качество жизни, её продолжи-
тельность»?

– Увы, нет…
– Конечно. Разные врачи бы-

вают: и некомпетентные, и про-
дажные, и получающие откаты за 
продажу лекарств. Поэтому сама 
по себе профессия ничего не мо-
жет гарантировать. Вот про ка-
кую профессию можно сказать  – 
если он принадлежит к такой-то 
профессии, значит, он точно по-
рядочный? 

Нет такой профессии. Многое 
зависит от того, что вы сами про 
себя думаете. 

– Кстати, о профессиях. Вы 
были научным работником, потом 

открыли свой бизнес и стали тре-
нером. Это, может быть, судьба. А 
если бы судьба по-другому сло-
жилась, в каких иных областях вы 
смогли бы добиться успеха?

– Успех – это жизненное опре-
деление.

– И тем не менее.
– Я не знаю профессии, в ко-

торой бы я априори не мог быть 
успешным. 

Мог бы, наверное, быть очень 
хорошим лётчиком, врачом. Есть 
некий набор качеств, энергия, 
ещё что-то, таланты. 

Исключения  – какие-то твор-
ческие профессии. Я бы не смог 
быть успешным в области живо-
писи или стать оперным певцом. 
А касательно профессии вопрос, 
как глубоко человек готов ны-
рять. Везде можно плавать либо 
нырять. Зависит от того, сколь-
ко времени вы вложили, сколько 
энергии. Если вы чего-то хоти-
те… Между успехом и человеком 
стоит только сам человек.

В Библии сказано: кто стучит, 
тому открыто будет, кто спраши-
вает, тому ответят. Справка

Радмило М. Лукич,  бизнес-тренер, бизнес-консультант.
Один из наиболее знаменитых тренеров СНГ по управлению продажами, про-
дажам и переговорам. Генеральный директор собственной консалтинговой 
компании SALECRAFT. До этого возглавлял продажи в компании Oracle, был ком-
мерческим директором в компании «АйТи». По результатам исследований, про-
ведённых журналом «Секрет фирмы», Радмило Лукич вошёл в список 10 самых 
известных бизнес-тренеров России.

«Врачи бывают: и некомпетентные, и продажные, 

и получающие откаты за продажу лекарств.»
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Документ подписали полно­
мочный представитель Прези­

дента РФ в Уральском федераль­
ном округе Игорь Холманских, 
председатель президиума Коор­
динационного совета отделений 
Российского союза промышлен­
ников и предпринимателей РСПП 
в Уральском федеральном округе 
Игорь Нак, председатель Ассоци­

ации территориальных объеди­
нений организаций профсоюзов 
Уральского федерального округа 
Андрей Ветлужских.

Соглашение подписано уже в 
третий раз. По словам полномоч­
ного представителя Президен­
та РФ в Уральском федеральном 
округе Игоря Холманских, се­
годня можно уверенно сказать: 

трёхсторонний формат сотрудни­
чества себя полностью оправдал, 
стратегические интересы проф­
союзов и работодателей во мно­
гом едины.

Сотрудничество с профсоюза­
ми позволяет принимать меры по 
урегулированию конфликтов на 
проблемных предприятиях. Это 
особенно важно, так как за каж­
дым предприятием – судьбы со­
тен и даже тысяч людей, их семей 
и близких. А зачастую – само су­
ществование целых городов, жи­
тели которых просто лишаются 
жизненных перспектив.

Председатель президиума Ко­
ординационного совета отделе­
ний Российского союза промыш­
ленников и предпринимателей 
в УрФО Игорь Нак отметил, что в 
подписанном соглашении появи­
лось много новых позиций. Очень 
важно, по словам Игоря Нака, что 
повышается статус человека тру­
да, уделяется внимание подготов­
ке кадров среди молодёжи. Всё, 
что заложено в документе, будет 
способствовать развитию даль­
нейшего сотрудничества между 
властью, бизнесом и профсою­
зами. Сегодняшнее положение в 
Уральском федеральном округе – 
стабильность и экономический 
рост, и эту тенденцию необходи­
мо продолжать и поддерживать, 
подчеркнул Игорь Нак.

Игорь Холманских: 
«Интересы 
профсоюзов 
и работодателей  
во многом едины»
В Екатеринбурге подписано Соглашение о сотруд­
ничестве между полномочным представителем 
Президента РФ в Уральском федеральном округе, 
Координационным советом отделений Российско­
го союза промышленников и предпринимателей, 
Ассоциацией территориальных объединений ор­
ганизаций профсоюзов Уральского федерального 
округа на 2013–2014 гг.
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На фото  
(слева направо):  
Игорь Нак,  
Игорь Холманских  
и Андрей  
Ветлужских.
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Инновационное 
взаимодействие 

Информационно-практическая кон­
ференция «Государство. Наука. 
Бизнес: Механизмы взаимодействия 
в инновационной сфере» состоя­
лась 13 февраля 2013 г. в гостинич­
ном комплексе «Президент-отель» 
Управления делами Президента РФ.

Организатором конференции 
выступили Автономная неком­
мерческая организация «Центр 
информационно-аналитической и 
правовой поддержки органов испол­
нительной власти и правоохрани­
тельных структур», которая ведёт 
работу в сфере информационной и 
коммуникационной поддержки про­
цесса модернизации и инновацион­
ного обновления экономики России. 

Для участия в конференции при­
глашены директор департамента 
стратегии анализа и прогноза Ми­
нистерства образования и науки 

России Григорий Андрущак, заме­
ститель директора департамента 
инновационного развития Минэко­
номразвития России Павел Рудник, 
исполнительный директор Нацио­
нального фонда подготовки кадров 
Ирина Аржанова и многие другие 
видные специалисты.

В ходе конференции состоялись 
заседания круглых столов «Меха­
низмы взаимодействия в иннова­
ционной сфере: регионы и феде­
ральные округа» и «Реализация 
комплексных инновационных про­
ектов».

Бизнес, на старт!
2–3 марта в Москве пройдёт масштабная конференция для 
начинающих предпринимателей «Запуск бизнеса – 2013».

Как свидетельствует статистика, примерно 40% россиян 
задумываются о создании собственного бизнеса, но во­
площают эту мечту в реальность всего 4%! Большинство 
не знает, как открыть свое дело, какую выбрать нишу и с 
чего именно стоит начать бизнес. А некоторые просто 
боятся расстаться с работодателем и начать работать «на 
себя». Организованная агентством специальных проектов 
Prime Time Productions конференция обещает стать самым 
масштабным мероприятием, посвящённым созданию соб­
ственного бизнеса. Известные предприниматели предо­
ставят слушателям подробное руководство по запуску соб­
ственного бизнеса с нуля и с минимальным количеством 
вложений. Спикеры также поделятся технологиями поиска 
идей и эффективными моделями для старта, затронут пра­
вовые основы ведения бизнеса, расскажут о программах 
государственной поддержки начинающих предпринима­
телей и способах привлечения инвестиций и, самое глав­
ное, дадут пошаговые модели по запуску бизнеса. 

Спикерами конференции станут известный бизнес­
мен, автор семи бизнес-бестселлеров, владелец компании 
«Капитал-Консалтинг» Константин Бакшт, владелец и 
президент сети «Персона Lab» Игорь Стоянов, основатель 
Freelance.ru Василий Воропаев и др. Со списком всех спике­
ров можно ознакомиться на сайте http://start-conference.
ru/ Для тех, кто не сможет присутствовать на мероприятии 
в Москве, будет доступна онлайн-трансляция в России и 
странах СНГ.
Ждем вас 2–3 марта 2013 года в «Клуб Нагатино: Ковор­
кинг 2.0» по адресу Москва, Варшавское шоссе, 28А.
Более подробная информация о мероприятии доступна 
на сайте http://start-conference.ru/
Контактные данные организатора:
Prime Time Productions
Тел.: 8 (499) 705-18-22 silno@primetimeproductions.ru
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Моя любимая реклама дове-
рительно гласит о том, что у 

них, в смысле у агентства, «цены 
напрямую». Слоган написан по-
верх романтической картинки с 
Тадж-Махалом или каким-то ещё 
экзотическим памятником. Вызы-
вающая честность этого утверж-
дения производит ровно обратный 
эффект. Поверить в то, что «цены 
напрямую», почему-то никак не 
получается. Хотя, может быть, 
дело во мне? Неприязнь вслед-
ствие собственного неудачного 
опыта? Вполне возможно. Дело в 
том, что в моём лице отечествен-
ная туристическая индустрия на-
всегда потеряла своего клиента.

Начинались наши отношения 
мирно. Ничто не предвещало тра-
гических последствий. Я заказы-
вал в агентствах туры, исправно 
платил деньги и отдавал паспорт 
на оформление. В 1990-х другой 
опции в принципе и не было. Систе-
мы продажи билетов, получения 
визы и бронирования отеля были 
настолько сложны, что наличие 
посредника в лице турагентства 
казалось ниспосланной небесами 
помощью на этом скорбном пути. 

Затем настала новая эпоха. С 
появлением Интернета выясни-
лось, что летать можно разны-
ми авиакомпаниями, а не толь-
ко «Аэрофлотом». Более того, в 
большинстве случаев это было 
дешевле. Не говоря уже про то, 
что приятнее. В те далёкие време-
на в «Аэрофлоте» летали на таких 
старых самолётах, что каждый 
раз на взлёте от тряски открыва-
лись багажные полочки, поливая 
сидящих под ними своим содер-

жимым. Стюардессы при этом не 
стремились помочь несчастным. 
Они были немолоды и нелюбез-
ны, отчаянно напоминая видом 
и манерами советских буфетчиц. 
Поэтому полет «Люфтганзой» 
или божественными «Эмирейтс» 
воспринимался как прикоснове-
ние к волшебному и уже немного 
доступному миру неземных удо-
вольствий. 

После кризиса 2001 г. авиаком-
пании перешли на продажу элек-
тронных билетов. И вот тут на-
чался настоящий праздник. Пом-
ню то наслаждение, с которым я 
пользовался первыми сайтами-
интеграторами авиабилетов, вы-
бирая и тут же с лёгкостью меняя 
даты и маршруты. 

Но это были лишь предвестники 
будущих перемен. Настоящая ре-
волюция случилась тогда, когда в 
Интернете появилась возможность 
бронирования отелей. Сначала 
поодиночке. Потом на больших ин-
теграторах. Именно в этот момент 
окончательно отпала необходи-
мость обращаться в турагентства. 
По крайней мере, я так думал.

Раз в год на зимние каникулы я 
ездил с ребёнком кататься на лы-
жах. Оформление этой поездки не-
избежно заставляло меня возвра-
щаться в агентства. Объяснялось 
всё очень просто. У меня по долгу 
службы всегда была многократная 
виза, а ребёнку визу приходилось 
всякий раз оформлять заново. Для 
визы требовались бронь отеля и 
билеты. Представляя объём бес-
толково потраченного времени 
при попытке самостоятельно по-
лучить визу, я неизбежно прихо-

дил к выводу, что проще купить 
тур у агентства и забыть обо всей 
этой бумажной волоките. Так я и 
поступал из года в год. 

Но из года же в год постепенно 
нарастало раздражение. Причин 
у него было две. Каждый раз об-
ращаться в агентство приходи-
лось всё раньше и раньше, пото-
му что спрос и, стало быть, цены 
на отели росли так быстро, что 
вскоре, если ты не заказывал тур 
летом, то рисковал оказаться во 
второсортном общежитии по цене 
лондонского «Ритца». 

Впрочем, откуда тут взяться 
раздражению? Всё справедливо, 
законы рынка. Спрос определяет 
предложение. Так бы я и думал 
дальше, если бы несколько по-
следних лет не останавливался в 
одном и том же отеле.

Уж очень там было замечатель-
но. Детский городок, отменный 
прокат лыж, выход прямо к подъ-
ёмнику и великолепный спа-центр 
со всеми видами бань, массажей и 
прочих сибаритских наслажде-
ний. Заказывая туры из года в год 

в этот отель, я обратил внимание, 
что цена каждый раз почти удва-
ивалась. Московское агентство 
охотно разъясняло мне это расту-
щим в геометрической прогрессии 
спросом, добавляя при этом, что я 
как постоянный клиент ещё про-
хожу с огромными скидками.

В тот раз, который стал моим 
последним организованным ту-
ром, в отеле меня встречали как 
родного. В первый же вечер мы 

разговорились с владельцем оте
ля, который с удовольствием по 
вечерам стоял за стойкой бара и 
с особой широтой, свойственной 
только хозяевам, угощал посто-
яльцев горячительными напит-
ками. Разговор, естественно, за-
шёл о том, как у него идёт бизнес. 
Он не мог не нарадоваться на тем-
пы роста оного. Особенно за счёт 
русских туристов, число кото-

рых прирастало быстрее прочих. 
Аж на 20% в год. Я понимающе 
улыбнулся и заметил, что, судя 
по росту цен на номер, он явно 
скромничает. Он искренне уди-
вился и отверг моё обвинение, 
заявив, что цена в этом году вы-
росла даже меньше. Всего на 15% 
по сравнению с прошлым годом. 
Я чуть не поперхнулся и спросил 
про прошлый год. А в прошлом 
году всего на 10%, уточнил он с 

уверенностью человека, доско-
нально знающего своё дело. Моё 
подозрение задело его за живое, 
он полез за гроссбухом показы-
вать мне цены прошлого и этого 
года. Последним фактом, добив-
шим меня в тот вечер, была соб-
ственно цена номера. В Москве с 
меня её взяли ровно 3 раза.

Не то чтобы меня это сильно 
удивило. Природа этого явления 

Цены напрямую 
После громких банкротств последних нескольких лет всё реже и реже на ули-
цах Москвы встречаются рекламные щиты туристических агентств. Но неко-
торые всё же есть. И среди них бывают подлинные шедевры в своём роде.  

Александр Костюк,
медиаконсультант

Дело в том, что 

в моём лице 

отечественная 

туристическая 

индустрия 

навсегда потеряла 

своего клиента.
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разными авиакомпаниями, а не только «Аэрофлотом». 
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была очень понятна. Ограничен-
ный ресурс инвентаря, получае-
мого агентством, приводил к соз-
данию искусственного ажиотажа 
и росту цен внутри этого самого 
ресурса. Большие агентства вы-
купали большие брони, перепро-
давали их малым агентствам. 
Цена росла по восходящей, дохо-
дя на уровне конечного клиента 
чуть ли не до аукционной. Однако 
понимание процесса не делало 
участие в нём менее противным. 
Всё-таки хочется чувствовать 

себя клиентом, а не первым зве-
ном пищевой цепочки.

С тех пор я делаю ребёнку визу 
заранее, хотя и с помощью агент-
ства (никуда не денешься), но 
зато никуда не торопясь выбираю 
отели, билеты на удобные рейсы и 
не поддаюсь всеобщей предново-
годней панике. Возможно, у них 
всё исправилось и они теперь не 
дерут три шкуры. Но неприятный 
осадок, как в анекдоте, всё-таки 
остался. Поэтому сейчас меня 
исключительно из праздного лю-

бопытства интересует только то, 
как долго просуществует эта по-
рочная практика и что именно её 
поддерживает.

Первое из условий понятно. Это 
сложность в получении визы. Как 
только где-то возникает админи-
стративное препятствие, то во-
круг него сразу надуваются мут-
ные пузыри тумана с отчётливым 
коррупционным душком. С одной 
стороны, оно и неплохо. Возьмись 
неподготовленный человек сам 
преодолевать эти препоны, и он 
потратит такое количество нерв-
ной энергии и времени, что мо-
жет повредиться рассудком. А тут 
тебе сервис. За сходную сумму 
агентства делают нужную визу/
справку или что там ещё. Но, со-
гласитесь, всё-таки повод для 
бизнеса, прямо скажем, не вызы-
вающий гордости.

Однако только ли в визе дело? 
Если представить себе, что пре-
тензии нашего руководства к Ев-
росоюзу когда-нибудь в отдалён-
ном светлом будущем приведут к 
тому, что визовый режим отменят, 
будет ли это означать автомати-
ческий крах рынка туруслуг? Ну 
хорошо, пускай не крах, а пере-
ход на цивилизованный уровень. 
Пусть себе пользуются туруслу-
гами те, кто любит коллективный 
отдых или ищет сложных схем. В 
Африку там на сафари или в Ан-
тарктиду. А если захотелось не-
затейливо отдохнуть у моря или 
погулять по какой-нибудь евро-
пейской столице, то всё проще 
простого. Главное, чтобы Интер-
нет под рукой был.

Вряд ли это когда-нибудь слу-
чится. Мой прогноз таков, что ин-
дустрия отправки русского чело-
века за границу будет процветать 
у нас всегда. Независимо от на-
личия или отсутствия бюрокра-
тических осложнений типа визы. 
Эти факторы просто повышают 
рентабельность турагентств. Ис-

тинная причина существования 
индустрии состоит в том, что для 
нашего соотечественника поезд-
ка за границу есть перемещение в 
чужеродную среду. Прежде всего 
языковую. И переносить подоб-
ный стресс лучше всего совмест-
но, в коллективе. 

Какое русскому человеку дело 
до того, что выпу-
щены тысячи более 
или менее подроб-
ных путеводителей 
по всем хоть сколь-
нибудь примечатель-
ным городам и весям мира? Зачем 
мучиться, заказывать самому в 
Интернете билеты и отели? Если 
он едет за границу, то пусть его 
лучше возят в толпе ему подоб-
ных и на его родном языке пере-
сказывают всё то, что написано в 
этих самых путеводителях. Оно 
так привычнее. Да и собутыльни-
ков найти проще. Потому что за-
граница – это опасность. А опас-
ность русский человек легче все-
го переносит навеселе. Примешь 
на грудь, и уже не так страшно. 
До сих пор с содроганием наблю-
даю, как наши соотечественники 
летят кататься на лыжах. Их вид-
но издалека. Они уже в самолёте 
в горнолыжных куртках. И муж-
чины, и женщины. И порядком 
в подпитии. Тут надо отметить, 
что мужчины впереди женщин. 

Берут, так сказать, тяжесть 
удара на себя. Всё же жен-

щинам за детьми смотреть, 
им много нельзя.

Они уже в самолёте в горнолыжных куртках.  
И мужчины, и женщины. И порядком в подпитии. 

Мой прогноз таков, что индустрия отправки русского 
человека за границу будет процветать у нас всегда.
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То, что к тебе за границей на дру-
гом языке обращаются, тоже не-
лепо. Хотя скорее подозрительно. 
Особенно когда доходит до денег. 

Помню, как-то раз проводил 
вечер в компании русских знако-
мых, которые весь ужин обсужда-
ли, что отель подозрительно мно-
го хочет взять с них денег. То ли 
необъяснимо крупные суммы на 
карточке заблокировал, то ли что-
то лишнее вписал. Когда накал 
дискуссии достиг точки кипения, 
я предложил поинтересоваться 
на ресепшене, в чём же дело. Вся 
компания посмотрела на меня 
так, как дети в школе 
смотрят на против-
ных отличников-
воображал. Я ни-
как не мог взять 
в толк, в чём дело. 
Тут выяснилось, что 
из всей компании попро-
сту никто не мог сформу-
лировать суть проблемы на 
английском. Я предложил свои 
услуги, и вскоре все получили 

на руки распечатки с состоянием 
счетов по каждому номеру. Обретя 
душевное спокойствие, компания 
принялась восхвалять мои заслу-
ги. Причём не лингвистические, 
а полудетективные. Они решили, 
что я вывел злокозненные службы 
отеля на чистую воду. Все были 
убеждены в том, что если ты не 
знаешь английского, то тебя не-
пременно обдирают как липку. Я 
задумался, исконно ли это русская 
черта – склонность к конспироло-
гическим теориям  – или другим 
нациям это тоже свойственно?

Но ещё более удивительно то, 
что самих наших соотечествен-
ников языковой барьер нисколь-

ко не смущает. Многие считают, 
что если говорить с иностранцем 
по-русски, но громко и медленно, 
то он поймёт. Я не раз был свиде-
телем подобных курьёзных сцен. 
Однажды в аэропорту Барселоны 
русский турист зашёл в магазин 

кожаных изделий и поинтересо-
вался, нет ли у них кожи змей или 
ящериц. Разумеется, по-русски. Я 
стоял рядом и с интересом посмо-
трел на продавщицу. Меня осени-
ла догадка, что наш турист знал, 
что она понимает по-русски. Но 
не тут-то было. Она ответила на 
чистейшем каталанском, что ни-
чего не поняла. Тогда он сочув-
ственно улыбнулся ей и тоном, 
которым говорят с глупыми деть-
ми, громко и по слогам произнёс: 
«Ко-жа реп-ти-лий!»

Гипотеза о том, что к коллек-
тивному отдыху тяготеют нации 
с пониженным уровнем знания 
иностранных языков, находит 

своё подтверждение самым про-
стым способом – визуальным. По-
смотрите, кто на улицах Рима или 
Парижа ходит толпами за экскур-
соводами. Правильно, русские и 
китайцы. Причина понятна. И те, 
и другие в своей массе не могут 
похвастать знанием английского. 
Ещё арабов можно туда же доба-
вить. Хотя у них формирование 
коллектива происходит по дру-
гому признаку, семейному. Идёт 
один мужчина, а за ним десяток-
другой женщин с детьми. 

В 1990-х представ-
ление о ту-

ризме скла-
д ы в а л о с ь 

так, что «мас-
совым» было то, 

что дешевле, всякие 
турция-египет. А «инди-

видуальный» звучало гор-
до, стоило дорого и означало 

Европу или Америку. Сейчас 
всё не так. И в Европу давно про-
даются доступные туры. Главное, 
что поменялось,  – это основание 
разделения. Водораздел между 
массовым и индивидуальным про-
исходит по уровню знания ино-
странного языка. Более того, как 
ни странно, но индивидуальный 
туризм теперь дешевле группо-
вого. Потому что ты выбираешь 
именно то, что тебе надо, а не по-
купаешь то, что тебе навязчиво 
продаёт агентство. 

Граница между нами и прочим 
миром вовсе не в визах или рас-
стояниях. Основной барьер – язы-
ковой. Пока мы не будем сносно, 
на уровне школьной программы, 
изъясняться на английском, будем 
смотреть на заграницу как на за-
манчивый, но полный опасностей 
рай. Или ад. Это даже неважно. 
Главное, что турагентства будут 
отправлять нас туда пачками. 

По-моему, у нашей туринду-
стрии прекрасное безоблачное 
будущее…

Граница между нами и прочим миром вовсе не в визах 
или расстояниях. Основной барьер – языковой.
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С высоты полета ЕМВА 
В начале года стартовал очередной образовательный проект под моим непо-
средственным руководством (ибо, как значится в документах, я являюсь ру-
ководителем), имя которому Международная программа повышения квали-
фикации «Executive MBA – Бизнес-стратегии развития отраслей» Института 
коммуникационного менеджмента Национального исследовательского уни-
верситета «Высшая школа экономики» (ИКМ НИУ ВШЭ).

И если в прошлом году централь-
ной темой для изучения и дис-

куссий была энергетика, то в этом 
году прибавилась ещё одна  – ле-
соустроительная отрасль. Данная 
программа рассчитана на опытных 
руководителей, уже имеющих сте-
пень МВА, поэтому весь процесс 
обучения сводится прежде всего к 
корпоративным визитам на ключе-
вые предприятия соответствующих 
отраслей для налаживания дело-
вых контактов и обмену опытом 
между участниками встречи. Тем 
не менее и место для обычных лек-
ций тоже есть, ведь с каждым годом 

менеджмент как наука откры-
вает в себе всё больше на-

правлений развития, и всё больше 
интересных и профессиональных 
экспертов, готовых об этом рас-
сказать, появляется на российском 
рынке образовательных услуг. 

Традиционно в рамках обуче-
ния пройдёт выездной модуль в 
один из субъектов РФ. В этом году 
он будет проходить в Тверской об-
ласти. Со слушателями встретит-
ся губернатор Тверской области 
Андрей Владимирович Шевелёв, 
министр экономического развития 
Тверской области Игорь Владими-
рович Козин, а также министр лес-
ного хозяйства Тверской области 
Алексей Янисович Чернышов. 

Будут организованы визиты на 
Конаковскую ГРЭС, ООО «Совре-
менные технологии обработки 
древесины» (СТОД) и другие ли-
дирующие предприятия области. 

В марте слушателям особенно 
повезёт, потому что они смогут по-
сетить не только общедоступные 
конференции ежегодной «Недели 

российского бизнеса», но и Съезд 
РСПП с участием первых лиц госу-
дарства. На этом мероприятии уж 
точно будет чему поучиться.

В апреле пройдёт зарубежный и 
очень насыщенный модуль в Ми-
лане, потому что за 4 дня нужно 
не только с итальянскими колле-
гами повстречаться, но и на экс-
курсию сходить, а кому-то и шоп-
пинг понадобится.

Всё закончится в сентябре, ког-
да слушатели защитят свои про-
екты, основанные на формирова-
нии нового подхода в разработке 
стратегии развития собственных 
предприятий. Собственно, в этом 
и есть основной смысл програм-
мы – она позволяет взглянуть на 
свой бизнес в целом и на себя в 
частности с новой, даже порой 
неожиданной стороны, что бес-
спорно является ключевой ре-
перной точкой для достижения 
новых высот. 

Евгения Шохина 
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Уважаемый господин Президент!
Каждый Новый год,  когда Вы 

обращаетесь с поздравлением нас 
всех, я всегда думал о том,  как мне 
обратиться к Вам. И наконец, на-
думал. Завтра начинаются ново-
годние праздники, и вся страна, 
кроме холодильников с водкой, пе-
рестанет работать. Вот я и решил 
подсчитать, сколько дней в году в 
нашей компании действительно 
работают люди, получающие зар-
плату каждый месяц. Итак.

В году, как известно, 52 недели, 
или 365 дней. Соответственно, не-
рабочих выходных, если 52 неде-
ли умножить на 2 дня, получается 
104. 365 минус 104, остаётся 261. 

Минус отпуск, который, как из-
вестно, в стране варьируется. У 
судей 45 дней, у учителей  – 60, у 
состоятельных бездельников – 365, 
хотя в народе также встречаются 
заплесневелые 24 рабочих дня с 
мини-добавкой «за свой счёт». Ко-
роче говоря, берём сред-
нюю величину в 30 
дней. Итого: 261 ми-
нус 30, равно 231.

Как все мы знаем, с 
1 до 13 января страна 
гуляет. С размахом. Здесь 
и за границей. Кроме вы-
шеупомянутых холодиль-
ников, ещё интенсивно 
работает только печень. 
Просто, можно сказать, на 
износ. 14 и 15 января надо 
прийти в себя, и толку от 
работников этих даже не 
ноль, а какой-то обшир-
ный минус. Но есть ещё 
один существенный 
фактор. Это не-

кое нововведение в нашей жизни. 
Оказалось, что страна перестаёт 
работать вместе с католическим 
Рождеством. То есть с 24 декабря 
доехать до аэропорта в Москве 
меньше чем за 4 часа просто не-
реально. Телефон в офисе молчит, 
как будто набрал в рот воды или 
чего-то ещё. Общее поголовье слу-
жащих бьётся об стенку, кадрится 
на кухне, устраивает корпоративы 
и играет на компьютере. Короче 
говоря, с 24 декабря по 15 января 
страна в забвении...

23 дня как не было. 231 минус 
23, в сухом (от слова сушняк) 
остатке 208 дней. 

Теперь майские. С 30 апреля до 
10 мая. Пьют так же, как и на Но-
вый год, но уже на природе. Для 
здоровья и комаров это лучше... 
Для моих подсчётов тоже. 208 ми-
нус 11 – 197 дней. 

Казалось бы, всё? Ха-ха три 
раза, господин Президент! 

Мелкие праздники. 14 февра-
ля. Раз. Хорошо бы 

люди занялись 

сексом после работы. Я только за. 
Но этими валентинками, извините 
за выражение, господин Президент, 
засран весь офис. И конечно, ни-
кто не работает. Ну, пошли дальше, 
23 февраля и 8 Марта – это святое. 
Пасха и предшествующий ему Ве-
ликий пост, который большинство 
населения путает с голодовкой, 
День независимости России. Вы, 
конечно, не видите, но я из уваже-
ния привстал... Курбан-байрам, ев-
рейская Пасха, День поминовения, 
День Парижской коммуны, День 
космонавтики, День учителя, День 
юриста, День адвоката, пожарника, 
ВДВ, Татьянин день, Вера, Надеж-
да, Любовь и мать их София. А День 
бывшей милиции, а День чекиста? 

По моим подсчётам, на круг по-
лучается ещё дней 30 минимум. 

Пошли дальше. 
Дни рождения. Вы будете пора-

жены. Сколько человек работает 
у нас в офисе, столь-
ко и дней рождений. 
Какой-то кошмар! На-
крываются столы, за-

казываются и привозятся пиццы, 
вручаются коллективные подарки, 
произносятся тосты и речи. А кто 
в это время работает? Никто. Мало 
этого. Если день рождения попа-
дает на выходной или даже на от-
пуск, то отмечание всё равно идёт 
в рабочие часы. Сколько человек у 
нас в офисе? Правильно, ещё ми-
нус 50 дней. 

Осталось 147... И это ещё не конец. 
А первая половина понедельника – 
мучительный вход в рабочую неде-
лю? А вторая половина пятницы  – 
счастливый выход из неё же? В сум-
ме даёт нам один уничтоженный 
рабочий день. И, таким образом, 
их становится за год 52! То есть вы 

хотите сказать, что осталось же 95 
(147 минус 52, равно 95), а это боль-
ше 3 месяцев. Не тут-то было. 

Болезни, влюблённости, крити-
ческие дни у работников обоих 
полов, домашние неприятности, 
дни ухода за детьми, декретный 
отпуск, свадьбы, похороны , кре-
стины, поломка чего-нибудь в 

метро, пробки, снежные заносы и 
остальные стихийные бедствия, 
типа проливного и простого до-
ждя. А 2 дня после отпуска? А раз-
воды? А театры, когда надо уйти 
пораньше? А врачи, когда надо 
прийти попозже? А оформление 
документов в будние дни  – пас
порт, водительские права и т.п.? 
Грубо, но, мягко выражаясь, – ме-
сяца полтора. 95 минус 45. 40. 40 
дней на поминки владельца биз-
неса... За его счёт. И никто рабо-
тать в это время не будет... 

Но эти 40 дней тоже не очень 
рабочие... Объясню. 

Когда не работает ваш сосед 
по офису и коллега, как можете 

вы продуктивно что-то делать? 
Никак. Потому что надо всегда 
что-то спросить, посоветовать-
ся, отдать на проверку. Да мало 
ли чего? А спросить не у кого... 
Николай в декрете, у Сергея дни, 
Мария Ивановна в отпуске. Всё. 
Круг замкнулся. Минус ещё 40 
дней. И так везде. Во всех горо-

дах. Во всех офисах 
и предприятиях. Без 
исключений. 

Вот и получается, 
господин Президент, что в нашей 
стране каждый день работают толь-
ко два человека. Вы и я. 

Вы думаете, нас двоих доста-
точно, чтобы вытащить страну из 
кризиса? Во всяком случае, дайте 
знать. Я очень способный. 

Искренне Ваш.  
С надеждой на сотрудничество. 

Адвокат Александр Андреевич 
Добровинский 

P.S. Если найдётся ещё кто-
нибудь, кто захочет поставить 
свою подпись под этим письмом, 
то нас с Вами, господин Прези-
дент, будет уже трое... Всё-таки 
полегче станет. Может быть. 

Уважаемый господин Президент! 
Это письмо я отослал Вам 30 декабря 2012 года. Думаю,  что вы его не полу-
чили, так как вся почта , включая электронную, была уже на «корпоративе» . 
Поэтому посылаю его Вам еще раз. Вот оно.  

Александр Добровинский,
адвокат, управляющий партнёр 
Московской коллегии адвокатов 
«Александр Добровинский  
и партнёры», кандидат  
юридических наук

Короче говоря,  

с 24 декабря  

по 15 января 

страна  

в забвении...

Вы думаете, нас двоих достаточно, чтобы вытащить страну  
из кризиса? 

Вы будете поражены. Сколько человек работает у нас  
в офисе, столько и дней рождений. Какой-то кошмар!
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Бизнес как опера 
На московском рынке музыкальной театральной индустрии появился совер-
шенно необычный формат – рок-опера «Бизнес и Небо», написанная в основ-
ном про бизнес и для Деловых Людей. Однако на поверку перформанс ока-
зался глубоким разговором об одиночестве современного человека. 

Рок-опера «Бизнес и Небо» – это 
первый спектакль из репер-

туарного плана Практического 
Театра Деловые Люди – нового 
театра, созданного в Event-холле 
«ИнфоПространство». 

Как объясняют создатели пьесы, 
главная задача театра – воплотить 
на сцене реальный образ Делового 
Человека. Поэтому и аудитория у 
рок-оперы соответствующая: спек-
такли предназначены в основном 
для корпоративных клиентов и яв-
ляются в первую очередь составной 
частью деловых и праздничных 
программ. Ведь чем лучше всего 
закрепить корпоративные ценно-
сти, как не мощной эмоцией?

Среди зрителей закрытых по-
казов рок-оперы, оставивших бо-
лее 350 отзывов, есть сотрудники 
крупнейших российских компаний, 
например ОАО «ТрансКредитБанк», 
ОАО «Росинтер Ресторантс Хол-
динг», ОАО «Ростелеком», Samsung 
Electronics и т.д. Достаточно ком-
ментариев и от представителей из-
вестных деловых изданий, напри-
мер газеты «Ведомости». 

По сути, зрителям предлагается 
пронаблюдать этапы развития де-
лового человека в современной Рос-
сии. Задействовано сразу несколь-
ко компонентов: оригинальная 
живая музыка, вокал, глубокомыс-
ленные тексты, профессиональная 
труппа танцовщиков в стиле балет 
модерн, уникальная сценография. 
Впечатлений добавляет камерный 
зал на 300 мест, который сообщает 
спектаклю особую атмосферу поч-
ти личного переживания проис-
ходящего. «Потрясение на расстоя-

нии вытянутой руки», – так описал 
свои ощущения один из зрителей.

Сюжет рок-оперы представляет 
собой путешествие Делового Че-
ловека по событиям собственной 
жизни и закоулкам собственной 
души. Герой много лет занят обу-
стройством окружающего матери-
ального мира, однако в итоге он вы-
ясняет, что невозможно строить не 
разрушая, в том числе самого себя. 
В итоге герой устаёт от внутренних 
конфликтов, предательства, само-
разрушения и встаёт перед веч-
ным нравственным выбором между 
добром и злом. Чтобы оставаться 
успешным и финансово состоятель-
ным, он часто вынужден вставать на 
сторону зла, а также жертвовать се-
мьёй и моралью. Однако выход есть 
всегда: в поиске гармонии Герой 
должен пройти по созданным им же 
каменным джунглям и заглянуть в 
лицо своей совести.

Совершенно неожиданно рок-
опера «Бизнес и Небо» оказывается 
компиляцией самых разных музы-
кальных и литературных жанров. 
Одна из её центральных тем – рути-
на, ежедневное монотонное сопро-
тивление, которое нужно преодо-
левать и куда тратится невероятное 
количество энергии успешного че-
ловека. «Каждый день веду нерав-
ный бой с собой, с судьбой, с бизнес-
игрой», – так описывает Деловой 
Человек свой привычный график.

Самое драматичное, что в итоге 
цели, поставленные героем, ока-
зались ложными. «Мы усталые, 
равнодушные и поэтому очень по-
слушные», – говорится в централь-
ной части спектакля, и трагедия 

Делового Человека оборачивается 
трагедией Человека вообще.

Лейтмотив рок-оперы – противо-
стояние реальности и надежд глав-
ного героя. Но и ежедневная работа 
Делового Человека также прописана 
авторами с максимальной точно-
стью  – что неудивительно, ведь ав-
тором всех текстов в рок-опере явля-
ется генеральный директор театра 
Владимир Глуховский, один из пер-
вых кооператоров СССР. Он вспоми-
нает: «Осенью 1987 года к нам в коо-
ператив «Спутник» по производству 
мягкой мебели приезжал член По-
литбюро ЦК КПСС Гейдар Алиев. Он 
тогда курировал кооперативную де-
ятельность и хотел непосредственно 
увидеть, ощутить и понять, что такое 
реальный частный бизнес». 

Кульминация спектакля – без-
условно, ария «Ноев ковчег», в 
которой Деловой Человек под-
водит итоги и впервые ощущает 
бессмысленность дела своей жиз-
ни. «Ты всё крушишь за призрач-
ный успех, но всё ж ответь себе 
без лишних слов – если случится 
вдруг всемирный потоп, то попа-
дешь ли в Ноев ты ковчег?» – во-
прос, который задаёт себе любой 
рефлексирующий человек, и тем 
более бизнесмен, от которого мно-
гое зависит в жизни общества.

Практический Театр Деловые 
Люди и «ИнфоПространство» пред-
лагают всем желающим посетить в 
конце марта премьеру рок-оперы 
«Бизнес и Небо».

Как написал после спектакля 
совладелец одной крупной ком-
пании, «в общем, я понял, что всех 
денег не заработать». 

Бизнес и общество



От паланкина до кареты
В Европе во времена Римской им-
перии возникает новый вид пу-
тешествий  – досуговый туризм. 
Римляне из богатых семей часто 
ездили в Грецию для пополнения 
образования. «Ездили»  – это не 
совсем точно сказано. С транс-
портными средствами тогда 
были большие проблемы. Ездо-
вые животные (лошади, слоны) 
использовались в подавляющем 
большинстве случаев для пере-
движений войск и в сражениях, 
реже  – для путешествий прави-
телей. Высокопоставленные лица 
часто преодолевали небольшие 
сухопутные расстояния в палан-
кинах  – своеобразных тканевых 
домиках, поставленных на носил-
ки и переносимых рабами. Такой 
вот вип-туризм…

Постепенно в Европе основ-
ными средствами передвижения 
становятся лошади (осёдланные 
для верховой езды, запряжённые 
в карету или повозку). Безогово-
рочный приоритет этих живот-
ных (и их «территориальных» 
вариантов  – слонов, верблюдов, 
оленей) как сухопутного транс-
портного средства просуществу-
ет до второй половины XIX в. 

Тем не менее постепенно люди 
начинают регулярно путеше-
ствовать за границу на отдых, 
лечение, в религиозных, образо-
вательных и экономических це-
лях. Сейчас подобное многоме-
сячное путешествие  – в карете 

по, мягко говоря, не очень ров-
ным дорогам может привлечь, 
наверное, только отчаянных 
экстремалов, но тогда – и в сред-
ние века, и даже в начале XIX 
столетия – выбора не было.

Так и представляется помещик-
дворянин пушкинских времен, 
которому снится летом во время 
послеобеденного отдыха в своём 
имении Париж или, к примеру, 
Баден-Баден… Проснётся такой 
Иван Пафнутьевич от укуса злой 
мухи, глянет за окно на при-
вычные, милые сердцу, но как-
то вдруг слегка опостылевшие 
берёзки и решит отчаянно: еду! 
А потом как прикинет, сколько 
вёрст до Парижа, каковы дороги, 
да грязь на постоялых дворах… 

Вздохнёт, махнёт рукой и велит 
самовар подать. Какие уж там па-
рижи…

Впрочем, если уж не сыновьям, 
то внукам Ивана Пафнутьевича, 
коли захотят они предпринять 
дальнюю поездку,  – все карты в 

руки. Потому что на дворе  – XIX 
век, и ждать осталось всего не-
сколько десятилетий.

«Реальная» фантастика
Неслучайно именно это время 
большинство учёных мужей, спе-
циализирующихся на туристи-
ческой теме, считают началом 
«настоящего» туризма, а период 
до середины XIX в. относят к его 
предыстории. 

Выделению туризма в само-
стоятельную отрасль способство-
вал мощный технический скачок, 
давший новые средства передви-
жения (Фултон изобрёл пароход 
в 1805  г., Стефенсон  – паровоз 
в 1814  г.). Эти виды транспорта 
принципиально отличаются тем, 

Постепенно в Европе основными средствами 
передвижения становятся лошади.
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По земле, по воде, по воздуху… 
С незапамятных времен многие путешествия мотивировались простым че-
ловеческим любопытством, например желанием узнать, что находится за 
высоким холмом на другом берегу ближайшей реки. Собственно, подобные, 
более чем скромные в смысле расстояний потребности было совсем не труд-
но удовлетворить при наличии досуга. Речку можно на плоту переплыть, 
а до дальнего холма – день пути. Пешком, естественно. А как ещё-то? Пона-
чалу – никак. Но с течением времени…
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что предназначены для дальних 
массовых перемещений. 

Саму историю туризма приня-
то отсчитывать со знаменитой 
массовой (570 человек) 20-миль-
ной поездки по железной доро-
ге с чаем, булочками и духовым 
оркестром, организованной в 
Англии в 1841 г. Томасом Куком. 
Это был первый случай органи-
зации предоставления массово-
го отдыха как единого комплек-
са услуг. 

Вообще, Англия легко заняла 
позицию лидера, поскольку это 
была одна из первых стран Евро-
пы, ставшая на путь капиталисти-
ческого развития, благодаря чему 
она характеризовалась более вы-
соким уровнем цивилизации и 
обустройства быта по сравнению 
со многими странами. В Англии, 
а чуть позже и по всей Европе 
начинают активно строиться же-
лезные дороги, которые, по вос-
хищённому выражению  Г.  Гейне, 
«убили пространство»  – то есть 
значительно ускорили и упрости-
ли путешествия.

Лошадь уже не могла сравнить-
ся с «железным конём» в скорости 
или стоимости пассажиро-мили. 
Успех железных дорог был мо-
ментальным и распространялся 
повсюду. Например, во времена 
карет в 1837  г. среднестатисти-

ческий англича-
нин  путешество-
вал со скоростью 
9 миль в час, по цене 5 
центов за милю. 50 лет спустя 
стоимость путешествия на поезде 
была 1,25 цента за милю со скоро-
стью 25–30 миль в час. Как гово-
рится, почувствуйте разницу.

В последующие годы поезда ста-
ли безопаснее, быстрее и комфорта-
бельнее. К 1900 г. железные дороги 
могли предложить все удобства 
современного быта, включая элек-
трическое освещение, паровое ото-
пление, спальные вагоны, вагоны-

рестораны и даже 
ванные комнаты. 

О б у з д а н и е 
движущей силы 
пара способство-
вало развитию и 
морского туриз-

ма. Ещё в 1838  г. 
первая туристская 

поездка на пароходе 
«Грейт Вестерн» ста-

ла отправной точкой для 
развития морских круизов. 

Путешествия становятся до-
ступнее не только с технической 
точки зрения, но и с социальной. 
Помимо возникновения туристи-
ческих компаний, в европейских 
странах становятся популярными 
общества и клубы по интересам, 
в том числе и «клубы путеше-
ственников». Их члены не просто 
отправлялись в развлекательные 
поездки, но и пытались при этом 
достичь какой-то определённой 
цели или поставить рекорд (на-
глядным примером может слу-
жить книга Жюля Верна «Вокруг 
света за 80 дней»). В романе под-
робно описываются средства 
и условия передвижения того 
времени: на пакетботах, паро-
возах, шхунах; кроме того, пу-
тешественникам пришлось вос-
пользоваться санями с парусом 
и даже слоном. Интересно, что 
писатель, которого никак нельзя 
подозревать в недостатке фанта-
зии, на этот раз обошёлся только 
уже существующими средствами 
передвижения. Может быть, по-
тому что их развитие в течение 
всего нескольких десятилетий 
само по себе выглядело какой-то 
«реальной фантастикой».

Надо упомянуть, наверное, что 
технический прогресс в конце 
XIX  в. предоставлял любителям 
путешествий и другие средства 
передвижения, не такие быстрые.

Например, в 1895  г. в России 
появилось Общество велосипе
дистов-туристов  – ОВТ (другое 
название  –  «Русский туринг-
клуб»). Сначала клуб был создан 
с целью развития велосипедного 
туризма в России, впоследствии 
его деятельность была связана с 
развитием разных видов россий-
ского туризма. Общество издава-
ло журнал «Велосипед», который 
рассматривало «как пробный ка-
мень развития туризма в России». 

Век скоростей и комфорта
Велосипед – это, конечно, хорошо. 
Во всяком случае, полезно для здо-
ровья. Но хотелось быстрее. И без 
привязки к «стальным магистра-
лям» или «водным артериям». 

Начало XX в. связано с возникно-
вением и развитием разных видов 
транспорта. Создание немецкими 
изобретателями  Г.  Даймлером и 
К.  Бенцем автомобиля с двигате-
лем внутреннего сгорания дало 
человечеству быстрый и комфорт-
ный способ передвижения. Уже в 
первой половине XX в. автомобили 
и автобусы в европейских странах 
и США становятся распространён-
ным видом транспорта. Напри-
мер, в Англии в 1904 г. было 8465 
автомашин, а в 1914  г.  – 132 315. 
К концу 1930‑х  гг. ежегодно по-
рядка 10 тыс. туристов из Англии 
путешествовали на автомобилях 
по Европе, в 1935  г. маршруты их 
путешествий достигли Москвы и 
Ленинграда.

Да что там Англия! Если верить 
авторам незабвенных «Двенадцати 
стульев» Ильфу и Петрову, даже в 
Советском Союзе в 1920-х  гг. авто-
мобильный туризм присутствовал. 
Какое восхищение, смешанное с 
завистью, вызвала у Остапа Бенде-

ра встреча с тружениками газеты 
«Станок», путешествующими аж на 
трёх автомобилях по дорогам Кав-
каза!.. Вряд ли это явление можно 
было назвать типичным для СССР 
того времени, но тем не менее…

Появившись в начале XX  в., уже 
в 1960-е гг. автотуризм становится 
наиболее распространённым видом 
путешествий, и с каждым годом его 
объёмы заметно возрастают. При-
чём речь идёт не только о путеше-
ствиях на собственных или взятых 
напрокат легковых автомобилях, 

но также и о групповых автобус-
ных турах. Отличаясь высокой мо-
бильностью и маневренностью, ав-
тобусы не имеют конкуренции на 
коротких и средних маршрутах. 

При этом на собственных ав-
томобилях сегодня путешеству-
ет в пределах своих регионов 
большинство жителей Северной 
Америки и Западной Европы. Соб-
ственно, региональных ограниче-
ний почти нет. Взять автомобиль 
напрокат сейчас не проблема.

Интересно, что индустрия про-
ката автомобилей, без которой 
сегодня трудно представить ту-
ризм, почти так же стара, как и 
сами автомобили. Начало проката 
автомобилей в 1916  г. положили 
американцы братья Саундеры из 
Омахи, позаимствовав автомо-
биль, после того как их собствен-
ный автомобиль разбился.

Братья сочли, что есть и дру-
гие люди, которым нужен авто-
мобиль на ограниченный период 
времени; так они купили другую 

машину и занялись прокатным 
бизнесом. Оплату они взимали в 
размере 10 центов за милю при 
минимальном прокате 3 мили. 
Бизнес разрастался, и к тому вре-
мени как в 1925 г. братья объеди-
нились с ещё одной компанией, 
их собственная компания имела 
представительства в 21 штате 
страны. 

В 1903 г. в Америке братья Райт 
изобретают самолёт, в то же вре-
мя появляются первые самолёты 

20-мильная поездка по железной дороге 
с чаем, булочками и духовым оркестром, 
организованная в Англии в 1841 г. 
Томасом Куком, стала первым случаем 
предоставления массового отдыха 
как единого комплекса услуг.

Появившись в начале XX в., уже в 1960-е гг. автотуризм 
становится наиболее распространённым видом 
путешествий.

К концу 1930‑х гг. 
ежегодно порядка 

10 000 
туристов 

из Англии 
путешествовали  
на автомобилях  

по Европе,  
в 1935 г. маршруты  

их путешествий 
достигли Москвы  

и Ленинграда. 
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Бизнес и общество

в Европе. Однако долгое время 
авиация не оказывала сколько-
нибудь заметного влияния на 
развитие туризма. Авиацион-
ный туризм начал активно раз-
виваться с конца 1950-х гг. С со-
вершенствованием самолётного 
парка, ростом комфортности и 
надёжности лайнеров, увели-
чением удалённости перелёта 
и одновременно с постепенным 
уменьшением цен начался пе-
риод массового использования 
авиации в туризме. Важным 
этапом в развитии авиатуризма 
стало появление специализиро-
ванных туристических чартер-
ных рейсов и их использование 

в «пакетном туризме», что зна-
чительно снизило цены на авиа-
транспорт для туристов и увели-
чило доходы туроператоров. 

Главное преимущество самолё-
тов – конечно, скорость. Которая 
позволяет за несколько часов пе-
реместиться не только на другой 
континент, но и в другое время 
года. Для россиян это особен-

но важно в период новогод-
них праздников. Водка, 

шампанское и салат 
«оливье», мороз за 

окном  – уже 

не приговор. Их можно заменить 
тёплым морем и песчаными пля-
жами  – в Египте, на Гоа или на 
Мальдивах. Кому что нравится 
и доступно по цене. Изумитель-
ная возможность, которая стала 
реальностью исключительно за 
счёт развития средств передви-
жения.

Сегодня, похоже, скорость 
передвижения по воздуху, воде 
и суше уже приблизилась к 
возможному максимуму. Зна-
чительно быстрее  – вряд ли по-
лучится. Поэтому повышается 
комфортабельность передвиже-
ний, открываются новые тури-
стические маршруты. Например, 

маршруты круизов проходят се-
годня по всем возможным при-
морским местам: от эффектных 
побережий Аляски до льдов Ан-
тарктики. Существуют круизы, 
которые подойдут любым запро-
сам, практически с любой про-
должительностью путешествия. 
Туристы могут выбрать увесе-
лительную поездку на выход-
ные на Багамы, шестидневное 
путешествие по рекам Европы, 
двухнедельный круиз по Среди-
земноморью, шестинедельный 
тур вокруг Южной Америки и, 
конечно, трёхмесячный круиз 
вокруг света. И всё это при та-
ком уровне комфорта, который 
единственному, кажется, пред-

ставителю «простого советского 
народа», которому довелось по-
бывать в зарубежном круизе,  – 
Семёну Семёновичу Горбункову 
из «Бриллиантовой руки»  – и 
присниться не мог.

Хорошо, а что же дальше? Какие 
ещё принципиально новые транс-
портные возможности предоста-
вят современные наука и техника 
туристам? Наиболее очевидный 
ответ  – космос. Точнее  – около-
земные орбиты. Тем более что и 
прецеденты есть, и конкретные 
проекты туристических космиче-

ских «челноков» достаточно ак-
тивно разрабатываются. 

Потом… Наверное, Луна. По-
нятно, что туристический полёт 
на ближайшую планету станет 
возможен не завтра, но поверить 
в его реальность нам, наверное, 
сегодня не трудно. Во всяком слу-
чае, легче, чем Ивану Пафнутье-
вичу пушкинских времён пред-
ставить, что полтора века спустя 
дорога от его подмосковного име-
ния до вожделенных Парижа или 
Ниццы будет занимать всего не-
сколько часов.

Водка, шампанское и салат «оливье», мороз за окном –  
уже не приговор. Их можно заменить тёплым морем и 
песчаными пляжами – в Египте, на Гоа или на Мальдивах.
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