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просто. Что касается регионов, то здесь 
трудность опять же в отсутствии ши-
рокополосного доступа. Это серьёзный 
тормоз на пути внедрения современных 
технологий.

Также мы считаем возможным уже 
в ближайшем будущем создать своего 
рода «виртуальный РСПП», чтобы по-
мочь членам Союза взаимодействовать 
в режиме реального времени, включая 
электронные торговые площадки. У 
региональных компаний, организаций 
должна быть технологическая возмож-
ность общаться со своими коллегами в 

других регионах, находить партнёров 
для наиболее выгодных сделок. 

Нам хотелось бы также проработать 
и сделать несколько интересных пред-
ложений для пользователей iPad, iPhone 
и всевозможных гаджетов. Возможно, у 
нас получится некий «summary РСПП»  – 
мы бы хотели обеспечить доступ к наи-
более востребованным результатам 
работы Союза с помощью таких новых 
технических решений. 

Главное при внедрении инноваци-
онных принципов работы – не останав-
ливаться на достигнутом. Внедрение 

IP-телефонии – только промежуточный 
этап. Следующий шаг – переход к фор-
мату видеоконференций. Сегодня про-
сто телефонный разговор уже недоста-
точен для эффективного диалога. Осо-
бенно когда уже имеется возможность 
привязать существующие системы к 
телефонии, чтобы пользователи друг 
друга не только слышали, но и видели. 
У нас сейчас в проработке находятся две 
тестовые системы, но с выбором вендо-
ра мы пока не определились.

Наконец, ещё одно перспективное 
направление – активизация работы с 
социальными сетями. «Твиттер», бло-
ги – это сегодня уже не дань моде, а 
очень эффективный способ общения. И 
блог Президента РСПП Александра Ни-
колаевича Шохина – лучшее тому под-
тверждение. Мы собираем вопросы у 
интернет-сообщества, а Александр Ни-
колаевич на них отвечает. Получается 
прямой диалог бизнеса и общества. 

Отдельный вопрос – взаимодействие 
по ИТ-тематике с госорганами. Напри-
мер, сейчас готовится к подписанию 
договор с Министерством иностранных 
дел РФ, согласно которому нам предсто-
ит выступить в не совсем привычной 
роли – в качестве подрядчика по подго-
товке интернет-платформы освещения 
мероприятий на период председатель-
ства России в Совете государств Бал-
тийского моря. 

Мы будем организовывать Интернет 
и информационную поддержку данно-
го мероприятия в течение года. За этот 
период мы должны будем наполнить 
интернет-пространство интересной 
и полезной информацией о России, 
о странах-членах Совета, причём как 
на русском, так и на английском язы-
ке. Решение задачи требует запуска 
интернет-ресурса и активного освеще-
ния деятельности России по этому на-
правлению в социальных сетях – нельзя 
оставаться в стороне от наиболее эф-
фективных форм коммуникации. Пер-
вые эскизы и предложения по проекту 
уже представлены в МИД России. 

Понятно, что тема развития коммуни-
каций будет актуальной всегда. Нам уже 
удалось многого добиться, тем масштаб-
нее задачи при переходе РСПП на следу-
ющий технологический уровень. 

Мы собираем вопросы  
у интернет-сообщества,  
а Александр Николаевич  
на них отвечает. 
Получается прямой диалог  
бизнеса и общества.
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– Как формировалась команда спе-
циалистов, задействованных в проек-
те VIZERRA? Какими личными, про-
фессиональными качествами должны 
обладать люди, работающие у вас?

– Как бы это банально ни звучало, в 
инновационном бизнесе ничего нельзя 
построить, если не будет хорошей коман-
ды. И самое главное  – люди, которые в 
ней работают, должны искренне верить в 
успех, в актуальность и перспективность 
того, чем компания занимается. 

Вообще, новое в бизнесе  – это всегда 
риск. В России  – большой риск. Причём 
какого-то положительного результата, 
успеха можно добиться только через 
3 года, 5 лет. Если учитывать, что мы, рос-
сияне, в последнее время в большинстве 
своём привыкли жить сегодняшним днём, 
ничего не планировать на длительную 
перспективу, то это, конечно, проблема.

У меня изначально была идея: создать 
в России стабильную инновационную 
компанию, результаты деятельности 
которой будут широко востребованы не 
только у нас в стране, но и во всём мире. 
Реакция большинства людей, которым я 
об этом говорил: «Ничего не получится. 
Это невозможно». А мне как раз очень 
хотелось доказать, что возможно! И са-

мое трудное было найти людей, нужных 
для компании специалистов, которые 
тоже в это поверят.

Случай для стартапов нетипичный: 
с первого дня работы компании у меня 
был HR-директор, вместе с которым мы и 
работали над формированием команды. 

Процесс этот был и долгим, и труд-
ным, но в итоге нам удалось привлечь 
одних из лучших, во всяком случае в 
России, звёзд в программистской сфе-

ре. А это, в свою очередь, помогло нам 
полностью сформировать команду.

– Но, вообще-то, звёзды всегда 
требуют соответствующего, «звёзд-
ного» вознаграждения за свой труд. 
Вы могли им его обеспечить с пер-
вых дней работы?

– На первом этапе  – конечно, не мог. 
Но тут нужно иметь в виду нашу отрасле-
вую IT-специфику. Возможно, вы не пове-
рите, но в этой области только для 20–25% 
специалистов деньги являются основным 
стимулом к работе. Для остальных глав-
ное  – профессиональное развитие, воз-

можность самореализации, удовольствие 
заниматься любимым делом, здоровое 
честолюбие, наконец. Авторство или 
участие в создании продукта, который 
широко и успешно применяется во всём 
мире, – это дорогого стоит. Я думаю, это 
вообще особенность людей, работающих 
в инновационном бизнесе.

– Тем более если речь идёт о мо-
лодых людях. Их, наверное, в компа-
нии большинство?

– Да, молодёжи много. Но главное то, 
что нам удалось добиться оптимального 
баланса молодости и опыта. Всё-таки 
новое поколение априори мыслит со-
вершенно в другом формате, чем поко-
ление, представители которого учились, 
закончили вузы в начале 1990-х или 
конце 1980-х. Молодые могут мыслить 
нестандартно. Но у «стариков» есть 
опыт, что тоже очень ценно, особенно 
когда появляется необходимость немно-
го «приземлить» азартную молодёжь. 

Но и тех, и других объединяет вера в 
то, что они делают.

– Вот теперь немного об этом са-
мом деле. Вообще, проектирование с 
помощью 3D – дело не такое уж новое. 
Ваши продукты чем-то кардинально 
отличаются от ранее созданных?

– Уникальность наших продуктов – не 
в 3D как таковом. Наша «изюминка» – в 
алгоритмах, которые позволяют за счи-
танные секунды разрозненные чертежи, 
различные сложные данные превращать 
в интерактивное 3D. И при этом не те-
рять при переносе точность.

Если мы говорим об архитектуре, то 
уже давно есть возможности создавать 
красивую картинку, в той или иной сте-
пени приближенную к реальности.

Возможно, этого может быть доста-
точно для дизайнера, но явно мало для 
архитектора, строителя. Им нужна мак-
симальная точность, нужно увидеть объ-
ект таким, каким он существует на чер-
тежах, до миллиметра, без искажений. 

То есть наши преимущества  – бы-
стродействие и точность. А 3D как та-
ковое – это сегодня, можно сказать, уже 
обыденность.

– В каких отраслях эти продукты 
используются, востребованы? Или 
могут быть востребованы? 

– На сегодняшний день это прежде 
всего архитектура. Мы сделали продукт, 
который позволяет упростить, оптими-
зировать работу архитектора. Факти-
чески мы дали ему инструмент взаимо-
действия с заказчиком. 

Почти все сервисные проекты, кото-
рые мы разработали, сделаны для архи-
тектурных, градостроительных компа-
ний. В готовых 3D-приложениях можно 
без ошибок планировать функционал 
зданий, включая все коммуникации, 
выявлять недочёты проектировщиков, 
рассчитывать человекопотоки, визуали-
зировать процессы.

Хотя существует интерес и со сторо-
ны других направлений бизнеса. Соб-
ственно, такой интерес уже есть. Среди 
наших заказчиков присутствует подраз-
деление ОАО «Газпром», для которого 
мы создали трёхмерную модель уста-
новки для производства гелия, этана и 
ШФЛУ из природного газа.

– То есть ваши услуги и продукт 
пользуются спросом сегодня и за ру-
бежом, и в России?

Арман ГУКАСЯН:
«Главное – возможность 
реализовать себя»

С первого дня работы компании 
у меня был HR-директор, вместе 
с которым мы работали над 

формированием команды.

В инновационном бизнесе ничего 
нельзя построить, если не будет 
хорошей команды.

VIZERRA – это инновационная компания, разработавшая авторскую технологию 

построения 3D-миров, которая даёт уникальную возможность создавать как виртуальные 

копии уже существующих объектов разной сложности, так и визуальное воплощение 

задуманных проектов любого масштаба. Будучи российской компанией, она уже успела 

войти в Тop-70 быстро развивающихся инновационных компаний мира, составленный по 

итогам конференции DEMO-2010 в Силиконовой долине (США), и стать призёром конкурса 

«Бизнес-проект 2010», проведённого Google и Forbes в России. Сегодня история VIZERRA – 

это своего рода история успеха. О том, почему такие истории пока ещё редки в России, 

размышляет генеральный директор и основатель компании Арман ГУКАСЯН.
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тнёрам остётся только удивляться и со-
чувствовать. Для них такие «бумажные 
страдания» – дикость. 

Бухгалтерская отчётность. Мы рабо-
таем в России, 
США, Ис-
пании. В 
А м е р и к е 
о б о р о т ы 
компании со-
поставимы с российскими. Но за океаном 
у меня нет бухгалтера. Все необходимые 
формы очень быстро и легко заполняют-
ся здесь, по электронной почте отправля-
ются в США. Всё удовольствие – 1,5 тыс. 
долларов в год. И никаких хлопот. А в 
Москве у меня на 65 человек персонала – 
три бухгалтера, которые трудятся не по-
кладая рук.

Как-то всё это не очень совмещается 
с инновационным бизнесом. А мы про-
должаем сетовать на «утечку мозгов». 
Да, такая утечка продолжается. Уезжают 
люди, способные мыслить креативно. 
Всё правильно: человек ищет, где лучше. 
В данном конкретном случае, это «луч-
ше» не обязательно связано с какими-то 
материальными благами. Главное – воз-
можность реализовать себя. А для этого 
нужны соответствующие условия.

– Которые создаются или не соз-
даются опять же чиновниками.

– Да. Кстати, ещё о чиновниках. При-
мерно у 80% фирм, входящих в топ-70 
наиболее успешно развивающихся инно-
вационных компаний мира, руководите-
лями и основателями являются, как пра-
вило, достаточно молодые люди из Китая, 
Южной Кореи, Индии. И многие, если не 
большинство из них, занимают сегодня 
достаточно ответственные государствен-
ные посты в своих странах. То есть это 
чиновники, изначально расположенные 
к инновационному бизнесу, понимающие 
его принципы. Своего рода «продвину-
тые» чиновники. Вполне логично предпо-
ложить, что они будут способствовать его 
развитию в своих странах, создавать там 
соответствующие условия.

И у нас, в России, нужно создавать 
такие условия. И начать хорошо бы, 
конечно, с законодательной базы, кото-
рая  – самое главное  – должна быть по-
настоящему работающей. Плюс  – соот-
ветствующая налоговая политика. 

Есть ещё один, на мой взгляд, очень 
важный момент: так называемая «об-
ратная связь». 

Чтобы предприниматели, опробо-
вав законодательные, нормативные 
изменения на практике, оценивали 
их, говорили представителям госор-
ганов: это работает, а вот это нет, по 
таким-то причинам. Чтобы сам про-
цесс создания условий, о которых мы 
говорили, можно было корректиро-
вать, оптимизировать. И тогда уже не 
от нас, а к нам поедут лучшие умы. У 
нас же всё есть: и деньги, и техниче-
ские, производственные возможности. 
Богатая страна.

– В которой креативные люди мо-
гут добиться успеха?

– Могут! И наша компания – тому до-
казательство. И я очень хочу, чтобы наша 
история успеха подвигла бы других сту-
пить на этот инновационный путь. 

– Какие направления дальнейше-
го развития компании вы считаете 
приоритетными?

– Недавно мы стали резидентом техно-
парка «Сколково». Грантов не получаем, 
но определённые преференции – по нало-
гам, арендной плате – нам, конечно, инте-
ресны. В плане тех самых благоприятных 
условий для работы, о которых мы сегодня 
говорили. На базе «Сколково» мы будем 
работать над своей корневой технологи-
ей. Сейчас вкладываем в эту разработку 
значительные средства, с тем чтобы потом 
использовать её результаты в разных про-
дуктах. Эти продукты будем диверсифици-
ровать и продавать по всему миру. 

– Это продукты, завязанные на ар-
хитектуру, строительство?

– Необязательно. Различные. Мы начи-
наем с самых очевидных, где есть реаль-
ный спрос. Сначала мы делали продукт 
только для Autodesk Revit. Дальше будем 
делать для Sketch Up (бывший Google 
Sketch Up), возможно – ArchiCAD и т.д. Бу-
дем расширять линейку применимости. 

Есть другие интересные идеи, свя-
занные с облачными технологиями. Но 
говорить об этом пока рано.

Вообще, задумок много. И сегодня 
мы, вся команда, продолжаем работать 
так же, как и в самом начале пути: увле-
чённо и с верой в успех. Иначе просто 
нельзя.

– Наш продукт для архитекторов 
разрабатывался для рынка США ввиду 
специфики местного спроса. А в общем, 
за рубежом, в США и Европе, интерес 
к нашим услугам всё-таки выше, чем в 
России. 

– Почему? 
– Одна из причин заключается в 

том, что в России при создании какого-
то проекта в него закладывается очень 
много приблизительных, неопределён-
ных показателей. Поэтому здесь мы 
пока больше сконцентрированы на ока-
зании сервисных услуг. То есть берём у 
заказчиков чертежи, материалы и сами 
готовим под них индивидуальное реше-
ние. Причём, как правило, это касается 
градостроительных проектов. Напри-
мер, будущий облик одного из северных 
городов России, инноград «Сколково».

Надо ещё иметь в виду, что многие 
наши потенциальные заказчики в Рос-
сии – государственные компании или ком-
пании с большой долей государственного 
участия. Это применимо к большинству 
крупных проектов в области строитель-
ства. А с государственными структурами 
работать сложно. Много бюрократии, ад-
министративных барьеров. Сама система 
очень уж неповоротлива. 

За границей с этим гораздо легче. 
Приведу лишь один пример. Руковод-
ство компании, участвующей в кон-
курсе на право проектирования одного 
из крупнейших транспортных узлов 
мира – района Ла Сагрера в Барселоне, 
познакомившись с нашими работами на 
сайте в Интернете, попросило разреше-

ния предусмотреть в своей заявке наше 
участие в этом проекте. Почему нет? 
Я дал согласие, а потом и думать про 
это забыл. Месяца через 3 телефонный 
звонок: «Приезжайте подписывать до-
говор». Компания выиграла конкурс, и 
мы стали участниками очень крупного 
государственного проекта. Всё так про-
сто, что кажется сказкой. 

Я понимаю, что это, может быть, 
тоже крайность. Государство априори не 
может быть «простым» заказчиком. Есть 
определённые процедуры, всё должно 
быть чётко, прозрачно, понятно. Иначе 
начнётся анархия. Но здесь главный во-
прос в другом: в желании и готовности 
государственных служащих использо-
вать инновационные технологии. Даже 
вопреки своим личным интересам. 

– Это вы прозрачно на откаты на-
мекаете?

– Мы откаты не даём никому. Прин-
ципиально. Да, могу сказать, что если 
бы мы заняли в этом вопросе более гиб-
кую позицию, то количество наших за-
казов в России было бы куда большим. 
Честно говоря, сегодня успешно рабо-
тать, развиваться мы можем прежде 
всего благодаря тому, что спрос на наши 
продукты и услуги за рубежом – прежде 

всего в США – достаточно высок. Но раз-
витие бизнеса именно у нас в стране  – 
важнейшее направление. Мне очень 
хочется доказать, что малый, средний 
инновационный бизнес в России может 
успешно развиваться. Вопреки всему.

– Вопреки – чему?
– Много, конечно, препятствий, барье-

ров, как это принято сейчас называть. В 
прошлом году на форуме «ИННОПРОМ» 
в Екатеринбурге, выступая на пленарном 
заседании, полпред Президента РФ отме-
тил, что у них есть установка «не трогать» 
средний и малый бизнес. Очень показа-
тельное высказывание. По сути, «не тро-
гать»  – значит, не делать ничего, чтобы 
этот бизнес развивался. Нельзя сказать, 
что совсем ничего не делается, но…

Налоги – это отдельный, долгий раз-
говор. Сама налоговая политика сейчас 
не благоприятствует развитию малого и 
среднего бизнеса. 

Например, инновационной фирме 
понадобилось программное обеспече-
ние, которого у нас в стране нет. Нужно 
покупать во Франции, Японии, США. 

Если я вам скажу, какое количество 
бумаг нужно для этого собрать, начиная 
со справки, что ты не верблюд, вы буде-
те поражены. Нашим зарубежным пар-

ГУКАСЯН Арман,  
генеральный директор проекта VIZERRA.
Родился в 1978 г. в г. Ереване. До основания VIZERRA за-
нимал должность исполнительного директора в компании, 
производящей трёхмерные геоинформационные системы 
для рынков пяти стран: России, Сингапура, Китая, Индии 
и Великобритании. До этого он работал в крупных швей-
царских и американских корпорациях в области продаж, 
маркетинга и разработки программного обеспечения. 

В 2005 г. получил степень MBA в Высшей школе бизнеса (Гренобль, Франция). 
Также закончил факультет менеджмента и маркетинга IFM (Женева, Швейцария) 
и продюсерский факультет ВГИК (1998).

Справка

Мы откаты  
не даём  
никому. 

Принципиально.

Наша “изюминка” – в алгоритмах, 
которые позволяют за считанные 
секунды разрозненные чертежи, 

различные сложные данные превращать 
в интерактивное 3D.
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В рамках развития ИТ-кластера в 
Санкт-Петербурге мы готовы не только 
делиться опытом с компаниями, кото-
рые будут представлены в технопарке, 

но также намерены использовать эту площадку 
для привлечения внимания всех организаций мало-
го и среднего бизнеса в городе к проблемам, связан-
ным с современными компьютерными угрозами и 
защитой информации».

(Из выступления на церемонии подписания соглашения  
о сотрудничестве между «Лабораторией Касперского» 

 и администрацией Санкт-Петербурга, 23 июня).

Я думаю, что с даль-
нейшим проникновени-
ем Интернета и с ещё 
большим увеличением 

аудитории, а также с развитием 
Интернета как такового рынок 
интернет-рекламы будет расти, 
поскольку нет другого пути».

(Из интервью агентству АРКА, 26 июня).

Наиболее интересным реги-
оном для расширения бизне-
са российских ИТ-компаний 
является Юго-Восточная 

Азия. Преимущество этого региона 
заключается в том, что там нет 
пока каких-либо собственных разра-
боток. В Юго-Восточной Азии в основ-
ном пока занимаются лишь копирова-
нием, но скопировать можно не всё».
(Из выступления на круглом столе в рамках ПМЭФ, 

23 июня).

Сергей ЗЕМКОВ, 
управляющий 
директор 
«Лаборатории 
Касперского» 
в России 

Александр  
ИЗРЯДНОВ, 
директор  
по маркетингу  
и стратегическим  
коммуникациям бизнес-подразделения 
«Социальные сети» Mail.Ru Group 

Игорь АШМАНОВ, 
генеральный директор 
«Ашманов и партнёры» 

Сотрудничество

Шанс для ускорения
Чрезвычайно перспективным выглядит соглашение о сотруд­
ничестве, которое подписали в ходе ПМЭФ корпорация IBM и 
сразу пять лидирующих российских инновационных компаний 
и институтов развития – фонд «Сколково», ОАО «Роснано», ОАО 
«Ростелеком», ОАО «РВК» и ООО «АйТиФай» (ITFY). Похоже, 
что это реальный шанс ускорить развитие российской микро­
электроники, стимулируя рост инновационных проектов.

В основе инициативы лежит создание нового Центра элек­
тронных технологий, который будет расположен в иннограде 
«Сколково». Российские компании берутся создать благопри­

ятный климат для развития и поддержки прикладных разра­
боток и их коммерциализации. 

Со своей стороны, IBM предоставит технологии облачных 
вычислений для создания базы новой виртуальной проектной 
среды, которая будет использоваться для разработки цифро­
вых устройств. 

В рамках соглашения Центр электронных технологий по­
лучит доступ к интеллектуальной собственности IBM в сфе­
ре промышленного применения технологического процесса 
производства полупроводников. Последний фактор выглядит 
очень привлекательным. Особенно если удастся вышеозна­
ченной интеллектуальной собственностью правильно вос­
пользоваться.

Расширение

Закономерные амбиции
«Лаборатория Касперско­
го» начинает свою экс­
пансию в Европе в юго-
восточном направлении. 
Новое региональное 
представительство, рас­
положенное в Любляне, 
будет обеспечивать при­
сутствие компании в Сло­
вении, Сербии, Хорватии, 
Боснии и Герцеговине, 
Черногории, Македонии, 
Албании, Греции и на 
Кипре. Таким образом, 
количество стран, в которых «Лаборатория Касперского» имеет региональные 
офисы, увеличивается до 30. 

Руководство компании надеется, что открытие нового офиса будет способ­
ствовать укреплению и расширению доли «Лаборатории Касперского» во всех 
сегментах рынка.

Клиентам будет предложено уникальное решение – единая унифицированная 
платформа для управления защитой виртуальных, физических и мобильных сред. 
В течение 3 лет компания, по заявлениям её руководства, рассчитывает стать уве­
ренным лидером рынка антивирусных решений в юго-восточной Европе. 

Учитывая репутацию «Лаборатории Касперского» и возможности компа­
нии, в успехе вряд ли стоит сомневаться.

Все возрасты покорны
Всеобщая компьютеризация населения продолжается. 
Причём, с одной стороны, азами компьютерной грамотно-
сти стремятся овладеть «лица детсадовского возраста», с 
другой – люди преклонных и даже очень преклонных лет. 
Неплохо получается и у тех, и у других.
Весной этого года в Казани прошла первая республи-
канская ИТ-Олимпиада третьего возраста, то есть среди 
граждан из числа пенсионеров, лиц предпенсионного и 
пожилого возраста, изучивших основы компьютерной гра-
мотности в 2011–2012 учебном году. 

Взгляд сверху

Иллюзия полёта
Похоже, совсем скоро пользователи картографиче­
ских сервисов Google Maps и Google Earth смогут ис­
пытать иллюзию полёта. Именно к этому стремятся 
специалисты компании. Google решила серьёзно 
усовершенствовать свои карты. Она сфотографи­
рует с самолёта крупные города и создаст на основе 
полученных снимков их трёхмерные изображения. 
До сих пор 3D-изображения были доступны только 
для просмотра изображений отдельных зданий. 

Какие именно города будут выбраны для пи­
лотных «полётов», пока не сообщается. По словам 
представителей Google, съёмка будет осуществлять­
ся в регионах с общей численностью населения не 
менее 300 млн человек. 

Сегодня в мире ежемесячно картами в Интер­
нете пользуются около 1 млрд человек, а на рынке 
потребительской цифровой картографии Google 
сейчас – безусловный лидер. Понятно, что «полё­
ты» это лидерство укрепят ещё больше. 

Учитывая темпы развития подобных техноло­
гий, вряд ли стоит сомневаться, что и россияне 
скоро воспользуются новым сервисом. Очень хо­
чется полетать.

 Фотофакт

Достижение

Законное место
Наша страна, наконец, стала ев­
ропейским лидером по размеру 
интернет-аудитории, обогнав 
Германию. Собственно, к этому 
всё и шло. Если брать во внима­
ние численность населения, то 
мы заняли своё «законное» место.

В России число пользователей 
Интернета старше 15 лет в марте 
составило 56 млн человек – это пятый 
показатель в мире после Китая (333,3 млн), 
США (190,7 млн), Японии (73,5 млн) и Индии (56,3 млн). 

Однако по общему объёму рынка интернет-рекламы России 
до европейских стран пока далеко: расходы на неё в России за 
2011 г., по данным Interactive Advertising Bureau, составили около 
1,5 млрд долл, тогда как на крупнейшем европейском интернет-
рынке, в Великобритании, – 7,6 млрд долл. Но такое отставание 
можно рассматривать и в позитивном ключе: перспективы ро­
ста совершенно очевидны. По мнению экспертов, потенциал у 
Рунета есть: большая аудитория и высокая продолжительность 
пребывания в сети не может не привлечь инвесторов.

Выбор

Привлекательный 
статус
Одна из крупнейших платежных си­
стем Рунета – «Яндекс.Деньги», –  на­
конец, сделала выбор дальнейшего 
пути развития. Скоро вступает в силу 
закон о национальной платёжной 
системе, и все системы электронных 
денег станут обязаны работать либо 
в статусе НКО, либо как банк. «Ян­
декс.Деньги» выбрали первый вари­
ант. Получать банковскую лицензию 
компания не захотела.

Правда, «Яндекс.Деньги» пона­
чалу предпринимали попытки всту­
пить в альянс с каким-нибудь солид­
ным банком. Договориться, однако, 
не удалось. Может быть, и к лучше­
му. Самостоятельность и независи­
мость – вещи привлекательные.

Тем более что по мнению многих 
экспертов, «Яндекс.Деньги» – ин­
тересный объект для финансовых 
и стратегических инвестиций. Это 
прозрачная и прибыльная компания 
с быстро растущей капитализаци­
ей – более чем на 50% в год. Теперь 
главная задача – успеть получить ли­
цензию. Сроки поджимают.

TR
EN

D
/И

ТА
Р 

– 
ТА

СС

Бл
о

тн
и

ц
ки


й

 А
л

екса


н
д

р/
PH

O
TO

XP
R

ES
S.

R
U

РИ
А

 «
НО


В

О
СТ

И
»



100. финансы, рынки, компании
  

Промышленник россии 
№7–8(139)/2012

.101финансы, рынки, компании
  

Промышленник россии 
№7–8(139)/2012

К
ак уже упоминалось в преды­
дущей статье, на позицио­
нирование топ-менеджеров 
влияют два основных фак­
тора. Первый из них хорошо 

понятен любому специалисту по управ­
лению репутацией  – это ключевые ауди­
тории, то есть те группы стейкхолдеров, 
которые сильнее всего влияют или спо­
собны повлиять на бизнес. Однако роль 
другого фактора  – принадлежности биз­
неса к определённому типу – очень часто 
недооценивают. На самом же деле этот 
фактор не только не менее значим, но и 
является определяющим. 

Мы выделяем четыре основных типа: 
производство продукции промышлен­
ного назначения, розничные услуги, 
производство розничных товаров и про­
фессиональные услуги. Каждый из этих 
секторов имеет свою специфику и ста­
вит перед компанией особенный набор 
приоритетных задач. 

Позиционирование первых лиц роз­
ничных услуговых компаний: личная 
харизма собственника и лояльный, кли­
ентоориентированный персонал.

Чтобы глубже понять особенности 
позиционирования руководителей роз­
ничных услуговых компаний, рассмо­
трим специфику этого типа бизнеса и 

ключевые аудитории, на которые сле­
дует ориентироваться в профессиональ­
ных коммуникациях. 

Сегодня никого нельзя удивить 
утверждением, что будущее за услугами – 
неосязаемым, несохраняемым, «эфемер­
ным» продуктом человеческого труда. 
Уже в 2010  г. как вполне традиционные 
(банки, розничная торговля, транспорт), 
так и новые виды электронных, интегри­
рованных услуг (мобильные операторы, 
интернет-торговля, удалённые услуги и 
т.п.) сформировали 62% ВВП российской 
экономики (по сравнению с 2008 г. рост 
услугового сектора экономики составил 
3,8%)1. Показатели сектора услуг в раз­
витых странах (США, Западная Европа, 
Австралия) превышают 75% ВВП.

Рынок потребительских услуг привле­
кает новых игроков в основном за счёт 
высокой скорости оборота средств при 
невысокой цене входа на рынок. Отсюда 
и высочайший уровень конкуренции. Бо­
лее 140 млн жителей России (даже с учё­
том того, что в последние несколько лет 
численность населения практически не 
растёт2) – более чем обширный «полигон» 
для услугового бизнеса. Суть розничных 
услуг как бизнеса сводится к генерирова­
нию новаторской идеи, адекватной рын­
ку и потребностям целевой аудитории, 

поэтому этот бизнес гибок и податлив к 
изменениям. Если компанию розничных 
услуг что-то не устраивает в первоначаль­
ной бизнес-модели, коррективы легко вне­
сти с минимумом материальных затрат. 

Услуговый бизнес можно назвать 
бизнесом «с человеческим лицом». Его 
процветание зависит от налаженного 
взаимодействия человека-продавца и 
человека-покупателя. Несмотря на тен­
денцию к обезличиванию и автомати­
зации новых видов услуг (call-центры, 
электронные и интернет-услуги и т.п.), 
всё же сложно представить автоматизи­
рованную стоматологию или парикма­
херскую. При всём уважении к научно-
техническому прогрессу в некоторых 
сферах розничных услуг влияние челове­
ка не уменьшается. Выбирая универси­
тет, вы выбираете квалифицированных 
преподавателей. В салон красоты вы 
приходите к опытному и талантливому 
мастеру. Открывая банковский депозит, 
вы не только сравниваете рейтинги на­
дёжности банков, но и прислушиваетесь 
к рекомендациям друзей и знакомых, и 
из двух банков с одинаковыми финансо­
выми показателями вы, скорее всего, вы­
берете тот, где лучше обслуживание. 

Время, когда человеку был важен лишь 
результат оказания услуги, давно прошло. 

В рамках исследовательского проекта ИКМ НИУ «Высшая Школа 

Экономики» «Позиционирование первых лиц российского бизнеса» 

мы продолжаем публикацию серии статей, анализирующих зависимость персонального 

позиционирования собственников и топ-менеджеров российских компаний от типа 

бизнеса, к которому они принадлежат. Предыдущая статья была посвящена «капитанам 

бизнеса» в секторе крупного промышленного производства. Сегодня мы обратим 

внимание на собственников и руководителей компаний розничных услуг. 
Призраки советского обслуживания – не­
уважительный, невнимательный, унизи­
тельный сервис, от которого вы к тому же 
не можете отказаться, – постепенно сходят 
на нет. Современные услуговые компании 
ориентированы как на результат, так и на 
процесс. Повсеместно провозглашаются 
ценности уважения, внимания, доброже­
лательности, готовности помочь клиен­
ту. Молодые и перспективные услуговые 
компании понимают, что конкурентным 
преимуществом в борьбе за долю будущих 
рынков будет именно клиентоориентиро­
ванность. Поэтому, как уже отмечалось в 
предыдущей статье, наряду с потребителя­
ми услуг (которые также являются важной 
ключевой аудиторией в этом типе биз­
неса), главной ценностью и важнейшей 
ключевой аудиторией сектора розничных 
услуг является персонал, который непо­
средственно взаимодействует с клиентом 
в момент оказания услуг. 

Главное в сервисном бизнесе  – соеди­
нить новаторскую услугу с качеством ра­
боты персонала. Не зря в этом типе бизне­
са основные инвестиции делаются имен­
но в обучение и развитие сотрудников. В 
конкурентной борьбе победят компании, 
где компетентные и опытные сотрудники 
(знающие об услугах, предоставляемых 
своими компаниями, абсолютно всё) 
оказывают услуги не просто качествен­
но, а дружественно для клиентов. Как 
писал своим сотрудникам бывший глава 
«Евросети» Евгений Чичваркин, «Бизнес, 

выстроенный только на низких ценах, 
на эксклюзивных правах и клиентской 
безысходности,  – одноразовый. То, что 
реально имеет ценность,  – это любовь 
между покупателем и продавцом. Такая, 
при которой мы не заставляем друг друга 
лишний раз приезжать, звонить, стара­
емся угадать мысли друг друга и проща­
ем ошибки, не говорим “Нет”, а говорим 
“Да” и быстро обмениваемся хорошим на­
строением, радостью и счастьем»3.

В секторе розничных услуг позицио­
нирование руководителя адекватно, если 
он является ярким лидером и вдохновите­
лем, – в первую очередь для своих сотруд­
ников. Он должен быть не только лицом 
компании, но и носителем и гарантом 

корпоративных ценностей. Здесь руково­
дитель  – неотделимое слагаемое успеха 
организации. Если одну и ту же бизнес-
модель будут развивать два самостоятель­
ных топ-менеджера, через 5 лет мы полу­
чим две совершенно разных компании. 
По этой причине услуговый бизнес редко 
становится предметом захвата или пере­
дела собственности. Ведь главный актив в 
этом бизнесе – это по большей части идея, 
ставшая уникальной бизнес-моделью, 
поддерживаемая личностными и управ­
ленческими качествами руководителя, 
его «горением» и «заряженностью».

Именно в услуговом бизнесе родил­
ся такой феномен, как «руководитель-
бренд». Самый достойный пример  – это, 

Позиционирование 
первого лица 
розничного 
услугового бизнеса Валерия Чернова, 

преподаватель ИКМ НИУ 
«Высшая школа экономики», 
магистр социологических наук

Именно в услуговом бизнесе 
родился такой феномен,  
как «руководитель-бренд». 
Самый достойный пример – 
Ричард Брэнсон, британский 
бизнесмен, неутомимой 
харизмой и профессионализмом 
которого создана целая империя 
разноплановых бизнесов.

1 GDP – composition by sector – http://www.nationmaster.com/graph/eco_gdp_com_by_sec_ser-economy-gdp-composition-
sector-services
2 Демографическая ситуация в России улучшается, поддерживая экономику – http://www.vedomosti.ru/finance/
analytics/2012/03/12/24772
3 Из кейса «Евросети», книга «ГЕНЕРАТОР ПРИБЫЛИ, или Как создать в России эффективную компанию розничных услуг», 2010.
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пожалуй, Ричард Брэн­
сон, британский биз­
несмен, неутомимой 
харизмой и профессио­
нализмом которого за 
несколько десятков лет 
создана целая империя, 
объединяющая множе­
ство разноплановых 
бизнесов. Первые 
попытки заниматься 
бизнесом Ричард предпринял ещё 
ребёнком, начав выращивать рож­
дественские ёлки и разводить вол­
нистых попугайчиков. Обе затеи 
не привели к успеху, однако Ричард, 
личное кредо которого «Никогда, 
никогда, никогда не сдавайся!»4, 
и не думал опускать руки. Ещё в 
колледже Ричард основал с друзья­
ми компанию Virgin и с самого на­
чала следовал своим принципам: в 
1968 г. в интервью журналу Vogue 
начинающий бизнесмен Брэнсон 
сказал: «Я хочу создать компанию, 
которая будет делать самые разные 
вещи для самых разных людей; не 
имеет значения, чем мы будем за­
ниматься, но будет иметь значение 
то, как мы будем это делать. Мы хотим, 
чтобы наши методы работы бросали вы­
зов рынкам, чтобы они были не такими 
нечестными, как те, которые используют­
ся у нас в стране сейчас. Однажды у нас 
будет бренд, который охватит все эти раз­
ные области и будет делать все эти разные 
вещи»5. 

Интуиция его не подвела  – сейчас 
Virgin представляет собой один из самых 
неформальных конгломератов компаний 
на планете, в который входят, по разным 
оценкам, от 300 до 400 сервисных компа­
ний с разной степенью успешности (са­
мые известные – это звукозаписывающая 
компания Virgin Records, сеть музыкаль­
ных и книжных магазинов Virgin Store и 
авиакомпании Virgin Atlantic/America/
Blue). Ричард называет свою компанию 
компанией «образа жизни», которая 
«помогает» человеку на каждом важном 
этапе его жизни. В одном из интервью 
он пошутил, что единственное, что они 
не создали пока, – это похоронное бюро6. 
Его эпатажные и рисковые поступки – а 
среди них запуск собственного ток-шоу, 

несколько экстремальных и удачных по­
пыток побить рекорды скорости, полёты 
на монгольфьере над Атлантикой и Ти­
хим океаном, переодевание в костюм не­
весты на открытии сети салонов для но­
вобрачных VirginBrides, стрельба из тан­
ка по билборду Coca-Cola на Таймс-сквер 
в Нью-Йорке во время запуска продукта 
Virgin Cola, фотосессии с известными мо­
делями и светскими львицами на крыле 
самолёта Virgin Atlantic, приуроченные 
к памятным датам компании, и многое 
другое – вызывают гневное раздражение 
одних и абсолютное восхищение других. 
Брэнсон объясняет, что сделал эпатаж 
одним из составляющих бренда, потому 
что «людям нравится, когда сервис – это 
просто, нестандартно и весело»7. На во­
просы о секрете управления большой 
империей с разноплановыми бизнесами 
он убеждённо отвечает, что, справив­

шись с управлением одной компанией, 
не составит никакого труда разобраться 
и с остальными, главное  – «всего лишь 
найти нужных людей, вдохновить их и 
взрастить в них лучшие качества»8. 

Отечественный пример «персоны-
бренда» в услуговом секторе – Олег Тинь­
ков, за свою бизнес-карьеру успевший с 
нуля создать несколько успешных произ­
водственных и услуговых предприятий, 
наиболее известный как основатель 

пивоваренного бренда «Тинькофф» 
(объединивший производство пива 

и ресторанный бизнес). Он начи­
нал с оптовой торговли электро­

никой, затем основал в Санкт-
Петербурге сеть магазинов бы­

товой техники «Техношок», 
сеть магазинов «MusicШок» 
и студию звукозаписи «ШОК-
Рекордз». Примечательно, что 
именно в этих компаниях с 
подачи Тинькова появились 
первые в России специаль­
но обученные продавцы-
консультанты, обслуживаю­
щие не на «совковый», а на 
западный манер 9. 

После успешной продажи 
этих компаний он занялся «пельменным» 
(«Дарья») и «пивным» проектами, которые 
запомнились рядом эпатажных реклам­
ных кампаний с использованием откро­
венных сексуальных мотивов. Позже оба 
бизнеса были проданы: «Дарья» отошла к 
компании «Планета Менеджмент» Романа 
Абрамовича10, а пивоваренная  компания 
досталась бельгийской InBrev11. 

Сейчас Олег Тиньков развивает роз­
ничный виртуальный банк «Тинькофф 
Кредитные Системы». В качестве его 
руководителя он довольно успешно по­
зиционирует себя как человек-бренд, и 
для потребителей банка (Тиньков лично 
рекламирует его услуги), и для своих 
«виртуальных» сотрудников. Хотя в ТКC-
Банке отсутствуют отделения и все опе­
рации осуществляются клиентами ди­
станционно, это не снимает с персонала 

ответственности за качество услуг, тем 
более что Тиньков ставит задачу «взять 
верхнюю планку по уровню обслужива­
ния клиентов в России»12. В книге «Я та­
кой как все», вышедшей в 2010 г., Тинь­
ков убеждает читателя в том, что он ни­
чем не отличается от обычного человека 
и что сам читатель вполне способен на 
то же самое, чего смог добиться автор. 
Образ «такого как все» отличает его от 
других бизнесменов и отлично коррели­
рует с его речью и поведением. Он не бо­
ится удивлять и взламывать устоявшие­
ся стереотипы, и в большинстве случаев 
такой риск оправдан. В октябре 2011 г. 
Олег Тиньков был отмечен журналом 
Forbes как один самых необычных рос­
сийских бизнесменов – сумасбродов, чу­
даков и эксцентриков (наряду с Павлом 
Дуровым («ВКонтакте»), Владимиром 
Мельниковым («Глория Джинс»), Евге­
нием Чичваркиным («Евросеть») и Сер­
геем Полонским (Mirax Group)13. 

Если Ричард Брэнсон и Олег Тинь­
ков являются бренд-иконами для обеих 
самых значимых ключевых аудиторий 
услугового розничного бизнеса – не толь­
ко для персонала, но и для клиентов, то 
основатель сети гипермаркетов «Магнит» 
Сергей Галицкий, оставаясь непрелож­
ным авторитетом для своих сотрудников, 
выбирает стратегию непубличного пози­
ционирования, делая упор на отношения 
с регуляторами рынка. 

Не в пример многим предпринимате­
лям, поехавшим строить «большой биз­
нес» в Москву, Галицкий основал свой 
бизнес у себя на родине, в Краснодарском 
крае. В списке Forbes за 2012  г. Сергей 
Галицкий на почётном 25-м месте, его со­
стояние оценивается в 4,9 млрд долл. Учи­
тывая, что все участники рейтинга, зани­
мающие строчки выше 25-й, заработали 
свои капиталы в крупном промышленном 
производстве на активах, полученных 
благодаря приватизационным схемам, Га­
лицкий стал самым состоятельным пред­
принимателем, построившим крупный, 
успешный услуговый бизнес с нуля. Его 
компания  – один из немногих примеров 
регионального игрока, который не только 
успешно конкурирует с сетями из Москвы 
и Петербурга, но и выходит в лидеры. В 
2011  г. сеть «Магнит» опередила другие 
крупные розничные продуктовые сети по 

темпам роста и приблизилась по обороту 
к флагману отрасли – компании X5 Retail 
Group14, объединяющей торговые сети 
«Пятёрочка», «Перекрёсток», «Карусель», 
«Копейка» и сеть аптек «А5». 

Галицкий называет себя фантазёром с 
хорошо развитой логикой15, а свою ком­
панию – «маленькой страной» со 100 тыс. 
человек, которая делает его независи­
мым16. Он убеждён, что, поскольку «люди 
ели, едят и будут есть»17, ритейл  – это 
простой и вечный бизнес, главное в ко­
тором – упорство, логика в соединении с 
творческой жилкой и сплочённая коман­

да талантливых сотрудников. Практиче­
ски в каждом своём интервью Галицкий 
подчёркивает роль команды в становле­
нии бизнеса «Магнита»: «Я ничего бы не 
мог сделать без команды, я  – обычный 
человек. […] У нас в штаб-квартире 3,5 
тысячи человек работают. Я понимаю, 
что раньше моей заслуги в развитии 

компании было гораздо больше, чем их. 
Но в том, что сейчас происходит с нашей 
компанией, их заслуга несоизмеримо 
больше моей»18. Сейчас под его прямым 
руководством работает около 300 человек 
на руководящих должностях, которых он 
курирует лично. Большинство из них  – 
выросшие с низших ступеней карьерной 
лестницы «Магнита». Они, в свою оче­
редь, масштабируют бизнес-процессы на 
всех уровнях компании. 

Галицкий скромен. Его неоднократно 
сравнивали с Сэмом Уолтоном, создате­
лем сети Wal-Mart, но эти сравнения он не 

поддерживает. От предложений заняться 
политической деятельностью Галицкий 
отказывается, мотивируя тем, что руково­
дитель бизнеса должен заниматься бизне­
сом и только им – каждый день, а если он 
будет заниматься чем-то ещё, у компании 
в отсутствие собственника могут начаться 
проблемы19. Законодательный лоббизм в 

Ключевые аудитории, влияющие на розничные услуговые 
компании

Производство Примеры компаний Ключевые аудито-
рии, влияющие на 
бизнес (100% – все 
аудитории)

b2с Розничная торговля, теле-
коммуникации, розничные 
банки, страхование, раз-
влечения, общественное 
питание, образование, опе-
рации с недвижимостью, 
здравоохранение, ЖКХ, 
общественный транспорт

Х5, IKEA, McDonald’s, 
«Росинтер», «МегаФон», 
ВТБ24, Сбербанк, 
«ВымпелKом», 
«Персона», «Русский 
стандарт», «Рольф»,  
Tez tour, «Мастер-Дент», 
«Аэрофлот» и др.

Потребители – 40%
Персонал – 30%
Инвесторы – 10%
Дистрибуторы – 10%
Органы власти – 5%
Прочие – 5%

Сложно представить автоматизи-
рованную стоматологию  
или парикмахерскую.
При всём уважении к научно-
техническому прогрессу в некото-
рых сферах розничных услуг  
влияние человека не уменьшается.

Услуговый бизнес редко становится 
предметом захвата или передела 
собственности. 
Ведь главный актив в этом бизнесе – 
это по большей части идея, ставшая 
уникальной бизнес-моделью. 

4 Из автобиографической книги «К чёрту все! Берись и делай!», 2007.
5 Томас Гэд. «4D БРЭНДИНГ: взламывая корпоративный код сетевой экономики», 2004. 
6, 7, 8 Из интервью для ток-шоу TedTalks, октябрь 2007 – http://www.ted.com/talks/richard_branson_s_life_at_30_000_feet.html
9 Олег Тиньков: история настоящего бизнесмена – http://www.biztimes.ru/index.php?artid=244
10 Дмитрий Добров, Сергей Каннуников. «Дарья» осталась без отца. – Коммерсантъ, 24.04.2002. – №72 (2441).
11 InBev приобретает компанию «Тинькофф». – Росбалт, 18.07.2005.

12 http://www.tcsbank.ru/about/
13 �http://www.forbes.ru/ekonomika-slideshow/lyudi/74979-10-samyh-neobychnyh-rossiiskih-biznesmenov-sumasbrodov-

chudakov-i-ek
14 http://kurs.ru/kompanii/2012/02/01/11902.html
15 Из интервью для проекта «Бизнес-секреты с Олегом Тиньковым». 
16 Эксперт №3, (737), 24 янв 2011.
17 Бизнес – школа выживания – http://www.kommersant.ru/doc/1046221/print
18 Эксперт №3, (737), 24 янв 2011.
19 http://www.rbcdaily.ru/2011/10/31/market/562949981917480
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интересах бизнеса Галицкий к политиче­
ской деятельности не относит, так как по­
лагает, что задача государства и законов, 
им разрабатываемых, – помогать бизнесу 
развиваться, тогда как «разработка и при­
нятие законов в потребительском секторе 
без привлечения профессионалов [т.е. 
бизнесменов или людей, разбирающихся 
в специфике работы сектора – прим. авто­
ра] – опасная штука»20. По этой причине 
больше 5 лет он активно выступал против 
принятия нового закона «О торговле», ко­
торый налагает серьёзные ограничения 
на розничные сети, а также устанавливает 
серьёзный контроль над ними со стороны 
ФАС. Закон, несмотря на все совокупные 
усилия ритейлеров, всё же был принят в 
феврале 2010 г.21, но Галицкий оптимизма 
не утратил. По его словам, если рознич­
ная торговля в России перестанет быть 
прибыльной, он займётся производствен­

ным бизнесом, который от принятия за­
кона явно выиграл22. А пока «Магнит» 
стабильно растёт, Галицкий продолжит 
заниматься ритейлом. Прошло больше 15 
лет, а его до сих пор не покидает ощуще­
ние сюрреализма23 от масштаба и темпов 
роста бизнеса  – российский услуговый 
рынок ещё очень молод, то ли ещё будет...

Один из самых известных примеров 
позиционирования, характерного для ру­
ководителя компании розничных услуг, – 
это Евгений Чичваркин, основатель и 
идейный вдохновитель «Евросети», круп­
нейшего сотового ритейлера в России. Ев­
гений, как и многие российские предпри­
ниматели, начинал свой путь с торговли 
на рынке. В ход шёл любой хоть сколько-
нибудь восстребованный товар: «Водкой 
торговал, амареттами торговал, заколка­
ми для волос, видеокассетами, джинсами, 
шоколадными яйцами, легинсами, ремня­
ми, трусами с гипюрами для проституток, 
косметикой, подтяжками, кроссовками, 
обувью, лезвиями, сигаретами, спортив­
ными костюмами»24. В этом деле Евгений 
быстро преуспел ввиду того, что заранее 
готовил свой товар к продаже  – чистил, 

гладил, зашивал дырки или, наоборот, 
делал их там, где это было необходимо (к 
примеру, джинсы Levi’s турецкие произво­
дители подделывали так бессовестно, что 
забывали даже о петлях для пуговиц25). 

Эта находчивость пригодилась Чич­
варкину позднее, когда вместе с дру­
гом и будущим партнёром Тимуром 
Артемьевым они начали продавать мо­
бильные телефоны. Через 10 лет этот 
бизнес вырос в одну из самых успешных 
российских розничных сетей с 35 тыс. 
сотрудников. Чичваркин прекрасно 

понимал, что объём продаж и перспек­
тивы роста бизнеса зависят от сотруд­
ников компании, и никогда не жалел 
на них времени. Его стиль управления с 
нотками бесшабашности, драйва и задо­
ра прекрасно заряжал персонал, состоя­
щий преимущественно из студентов и 
молодёжи. Он лично инспектировал и 
инструктировал точки «Евросети» по 
всей стране, что увеличивало продажи 
в разы. Про нестандартные методы сти­
мулирования персонала, привнесённые 
Чичваркиным, до сих пор ходят легенды. 
Одним из них были письма «счастья», в 
которых Евгений, используя забавные 
примеры и простой молодёжный сленг, 
высказывал свои пожелания и наставле­
ния сотрудникам. 

Ещё одним ноу-хау «Евросети» стали 
совместные с поставщиками «мотива­
ционные акции», в которых коллективы 
и продавцы, показавшие наилучшие ре­
зультаты, награждались метрами жилья 
(которые можно конвертировать в пер­
воначальные взносы при оформлении 
ипотечного кредита), автомобилями, 
плазменными телевизорами и другими 

ценными призами. Чтобы уравнять для 
сотрудников компании возможности 
продвижения по карьерной лестнице, 
была разработана мотивационная про­
грамма «Продажи или смерть» с очень 
сложной, но справедливой системой 
оценки личных продаж. Сервис и клиен­
тоориентированность стали идеей-фикс 
для Чичваркина, который неоднократно 
говорил в интервью: «Я мечтаю вовлечь 
одних россиян в обслуживание других 
россиян с искренней и честной улыб­
кой»26.

В 2008  г. Чичваркин, объявив в ком­
пании «эру сервиса», поставил задачу 
сделать из «Евросети» эталон современ­
ного сервиса среди розничных компаний 
в России. К сожалению, кризис 2008  г., 
обрушивший на компанию непомерные 
долги (бурный рост бизнеса подпитывал­
ся краткосрочными кредитами) и напря­
жённые отношения с регуляторами (про­
тив Чичваркина было возбуждено уго­
ловное дело по двум статьям), вынудили 
его продать компанию. Однако нельзя не 
признать, что после его ухода «Евросеть» 
принципиально изменилась. Охватить 
коллектив идеологией сознательности, 
энтузиазма и «здорового капитализма» 
не удалось. Новое руководство отложило 
маркетинговую концепцию «Евросеть. 
Вот это сервис!» до лучших времён. Кли­
енты растворились в огромном количе­
стве «обычных людей», и компания пре­
вратилась в рядовую. 

Уход «Евросети» в тень вывел на пере­
довые позиции конкурента  – розничную 
сеть «Связной». Деловой имидж основа­
теля и собственника «Связного» Максима 
Ноготкова – непубличный, аполитичный 
и  чрезвычайно уравновешенный биз­
несмен. О «стрессоустойчивости» как 
составляющей образа Ноготкова говорит 
история конфликта, начавшегося весной 
2011 г., когда новый руководитель «Евро­
сети» Александр Малис, подражая Чич­
варкину, в письме к своим сотрудникам 
провозгласил: «Мы не успокоимся, пока 
“Связной” не капитулирует и не исчезнет 
с рынка»27. За этим последовали множе­
ственные неудачные попытки «Евросе­
ти» отобрать у «Связного» лучшие точки 
продаж, что привело лишь к увеличению 
арендных ставок на торговые площади28. 
Ноготков считает такую атаку неэтич­
ной29, но вместе с тем никак на неё не 
реагирует в силу убеждения, что «о кон­
курентах – либо хорошо, либо ничего»30. 
Любопытно также, что при Чичваркине 
конкуренция между «Евросетью» и «Связ­
ным» была не менее острой, однако, 
по словам Ноготкова, это была честная 
борьба, не отменявшая уважительное от­
ношение её участников друг к другу, ведь 
«бизнес  – не война, а длинный забег по 
параллельным дорожкам»31. 

Сегодня Ноготков работает на об­
раз человека ответственного и созна­

тельного. По его словам, он понял, что 
«важнее делать что-то полезное, чем 
добиваться победы. Задача побеждать – 
недостойная. Кстати, она и неэффек­
тивная, как правило»32. Его компания, 
долгое время эксплуатировавшая стра­
тегию «игрока номер 2», отказавшись от 
задачи догнать и перегнать «Евросеть», 
сегодня выходит на лидерские позиции 
в области сервиса и работы с клиента­
ми33, которые так важны на насыщен­
ном, высококонкурентном рынке34. 

Ноготков, как и все прочие наши ге­
рои, ставит услуговый персонал во главу 
угла и считает, что «умение работать с 
людьми важнее любых технологий»35. На 
вопрос, как он подбирает персонал, он от­
вечает, что берёт на работу в компанию 
людей, похожих на него по отношению к 
жизни36. Этот подход оправдан. Ведь если 
технические ноу-хау могут быть ско­
пированы фирмами-конкурентами, то 
сильная, ориентированная на развитие 
и инновации корпоративная культура, 
формируемая руководителем и лояльной 
и компетентной командой, останется не­
воспроизводимой. 

Сергея Петрова, основателя компании 
«Рольф», «страшно унижали очереди при 
советской власти к автомеханикам, когда 
было непонятно, соблаговолит ли очеред­
ной специалист поменять карбюратор на 
моём “жигуленке” или нет. Это унижение 
я запомнил на всю жизнь и хотел изме­
нить ситуацию»37. Ему это удалось: сейчас 
«Рольф»  – один из крупнейших автоди­
леров, и к сервису в компании отноше­
ние очень щепетильное. В конце 2011  г. 
группа компаний «Рольф» была признана 
лучшим автодилером в области сервиса38. 
Ежегодно компания вкладывает более 
10 млн долл. в тренинги, консультации и 
обучение сотрудников, а на руководящие 
должности приглашает в основном ино­
странных менеджеров с внушительным 
опытом управления западными автомо­
бильными концернами39, годовые зар­
платы которых доходят до 10 млн долл.40 
Петров убеждён, что такие серьёзные 
инвестиции в персонал не могут поста­
вить компанию в уязвимое положение: 
«Спросите любого российского менедже­
ра, что такое активы. Он скажет: это мои 
фабрики, заводы. Но это неправильно. 

Ноу-хау «Евросети» 
стали совместные  
с поставщиками «мо-
тивационные акции», 
в которых коллекти-
вы и продавцы,  
показавшие наилуч-
шие результаты,  
награждались  
метрами жилья. 

Отечественный пример «персоны-бренда»  
в услуговом секторе – Олег Тиньков, 
за свою бизнес-карьеру успевший  
с нуля создать несколько успешных 
производственных и услуговых предприятий.

Евгений 
Чичваркин, 
основатель 
и идейный 

вдохновитель 
«Евросети»

20, 21 «Закон принят – теперь только к патологоанатому» – http://www.kommersant.ru/doc/1315651
22 http://www.newsland.ru/news/detail/id/386226/
23 Эксперт №3, (737), 24 янв 2011.
24 «Коммерсантъ – Телеком», №37 (3121), 03.03.2005.
25 Из книги Максима Котина «Чичваркин Е…гений. Если из 100 раз тебя посылают 99».
26 �«Нам пришлось выгнать всех негров» – http://www.adme.ru/home/nam-prishlos-vygnat-vseh-negrov-evgenij-

chichvarkin-oni-85032/

27, 28 Арендные ставки на торговые площади выросли на 8% из-за конфликта «Связного» и «Евросети» –  
http://www.rbcdaily.ru/2011/08/03/media/562949981045930
29 Из интервью проекту «Бизнес-секреты с Олегом Тиньковым». 
30 http://tasstelecom.ru/interview/one/3000
31 Из интервью на встрече с Московским клубом предпринимателей, 18.09.2007 – http://mkp-club.ru/meetings/audio/all.
32 Из интервью на встрече с Московским клубом предпринимателей, 18.09.2007 – http://mkp-club.ru/meetings/audio/all.
33 http://www.svyaznoy.ru/upload/kartinki/Godovoy_otschiot_ZAO_svyaznoy_2010.pdf
34 Дзядко Т. «Быть в противоходе для нас хорошо», – Максим Ноготков, основатель и владелец компании «Связной» // 
Ведомости.— 2009. – 24 март. – №51 (2321).
35 http://tasstelecom.ru/interview/one/3000
36 Из интервью на встрече с Московским клубом предпринимателей, 18.09.2007 – http://mkp-club.ru/meetings/audio/all.
37 Принципы Сергея Петрова – http://www.forbes.ru/svoi-biznes-opinion/predprinimateli/77648-printsipy-sergeya-petrova
38 http://www.rolf.ru/about-rolf/awards/ 
39 Ведомости, 24.01.2006, №10.
40 Президент «Рольфа» столкнулся с Hyundai – http://kommersant.ru/doc/838535
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Главный актив – это люди, потому что всё 
остальное можно арендовать или купить. 
Цель  – воспитать людей, которые лучше 
тебя знают, что делать. Мне очень нравит­
ся, когда мои сотрудники мне мягко так 
говорят: “Отойди отсюда, ты ничего не 
понимаешь”»41. 

Бизнесмен и вправду несколько лет 
назад отошёл от оперативного управле­
ния компанией и в 2007 г. стал депутатом 
Государственной Думы от партии «Спра­
ведливая Россия», тем самым пополнив 
список российских предпринимателей, 
занявшихся политикой (Олег Гребён­
кин – «Квартал», Николай Борцов – «Лебе­
дянский», Виктор Семёнов – «Белая дача», 
Владимир Груздев – «Седьмой континент» 
и др.). Переход руководителя во властный 
эшелон уже успел принести компании су­
щественную пользу: стараниями Петрова 
отменён «двойной» НДС при продаже по­
держанных автомобилей, что выгодно в 
том числе и для компании BlueFish – доч­
ки «Рольфа», занимающейся как раз сбы­
том подержанных машин42. Петров также 
пролоббировал закон о передаче функции 
техосмотра от ГИБДД частным компани­
ям, а сейчас работает над изменением За­
кона о защите прав потребителей43. В ре­
зультате формируется образ бизнесмена, 
сочетающий черты талантливого управ­

ленца, создавшего крупную и успешную 
сервисную компанию, и эффективного 
лоббиста, решающего текущие и страте­
гические задачи не только для бизнеса, но 
и для всей отрасли. 

Рассмотренные примеры помогают 
сформулировать несколько особенно­
стей позиционирования первых лиц 
компаний, работающих в секторе роз­
ничных услуг: 
• Ключ к грамотному позиционирова­
нию: руководитель должен быть лиде­
ром и непреложным авторитетом для 
своих сотрудников  – сильной, сплочён­
ной и лояльной команды компетентных 
людей, которая обеспечит стабильно ка­
чественное обслуживание, постоянный 
приток покупателей, поддержание уров­
ня лояльности к марке и устойчивые по­
зиции на рынке. 
• Уровень публичности: средний – выше 
среднего. Первое лицо должно быть до­
ступно ключевым аудиториям бизнеса  – 
прежде всего персоналу компании. Посто­
янное участие во внутрикорпоративных 
мероприятиях и проектах, повышающих 
сплочённость команды, лояльность со­
трудников компании и её ценностям. 

Большую роль также играет активное 
взаимодействие руководителя со СМИ и с 
представителями общественности. 
• Эксплуатируемый образ: 
– По отношению к персоналу (главной 
ключевой аудитории): «перпетуум мо­
биле», зачастую единственный человек 
в компании, знающий о том, КАК дол­
жен развиваться бизнес (и каким он 
ДОЛЖЕН быть). Яркий харизматичный 
лидер, умеющий зажечь, вдохновить и 
грамотно мотивировать. Талантливый к 
личному общению и хороший психолог. 
Носитель ценностей компании, её лицо 
(иногда – человек-бренд). 
– По отношению к инвесторам: тот, 
кому хочется верить («если не он, то кто 
же?»), носитель ключевых ценностей 
компании, гарант выполнения обяза­
тельств и успеха бизнес-модели. 
– По отношению к общественности: соци­
ально ответственный бизнесмен, стремя­
щийся с помощью предоставляемых услуг 
сделать жизнь людей более комфортной. 
– Для органов власти: адекватный биз­
несмен, вовремя платящий налоги, соз­
дающий новые рабочие места, участву­
ющий в социальных и благотворитель­
ных проектах власти, способствующих 
развитию городов и регионов. 

Таковы составляющие «идеального» 
образа главы компании потребительских 
услуг в настоящий момент. Однако, учи­
тывая, что услуговые компании сегодня 
активно автоматизируются (сотрудни­
ков буквально вытесняют автоматизиро­
ванные системы), в ближайшее десяти­
летие стоит ожидать снижения фактора 
влияния человека на бизнес розничных 
услуг. Это заставит руководителей таких 
компаний либо больше ориентироваться 
на взаимодействие с клиентами (если 
бренд компании тесно связан с персо­
нальным образом руководителя), либо 
уйти в тень, сфокусировавшись на от­
страивании бизнес-модели компании и 
отраслевом лоббизме.

Автор статьи ведёт курс 
«Позиционирование первого лица 

российского бизнеса» для слушателей 
МВА-программ в ИКМ НИУ «ВШЭ». 

Сергея Петрова, основателя  
компании «Рольф», страшно  
унижали очереди при советской  
власти к автомеханикам. 
Cейчас «Рольф» – один из крупнейших 
автодилеров, и к сервису в компании 
отношение очень щепетильное.

41 Ведомости, 24.01.2006, №10.
42, 43 Интервью для автомобильной газеты «Клаксон» – http://www.klaxon.ru/archivepaper/StatNum.php?ELEMENT_ID=5159
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 – Какие вопросы планируется вы-
нести на обсуждение на предстоя-
щем Российско-Сингапурском Дело-
вом Форуме в сентябре этого года?

– Хочу сразу отметить, что при прове-
дении Российско-Сингапурского Дело-
вого Форума мы традиционно выходим 
далеко за рамки взаимоотношений двух 
стран. В прошлом году на Форуме были 
представители из более чем 40 стран: 
Вьетнама, Тайваня, Китая, Индии, Мон-
голии, Индонезии… Думаю, в этом году 
их будет больше. 

В этом году мы продолжим обсужде-
ние актуальной темы развивающихся 
рынков, в частности уникальных воз-
можностей для бизнеса в России. 

Ещё одна важная тема, которой мы ду-
маем уделить большое внимание, – горо-

да как элементы развития. Мы понима-
ем, что странам с большой территорией, 
таким как Россия, сложно развиваться 
как единому целому. Поэтому необходи-
мо помогать развитию городов 
как двигателей роста эко-
номики страны. 

Новая для на-
шего Форума тема, 
которую мы будем 
обсуждать, – ин-
новации. Вернее, 
речь пойдёт в пер-
вую очередь об их 
практическом 
применении, 
коммерциа-
лизации науч-
ных разработок. 

Вместе будем искать решения возникаю-
щих при этом проблем.

– Очень актуальная для нашей 
страны тема. Наболевшая.

– Основная трудность, на мой 
взгляд, заключается в том, 

что российские учёные, 
конструкторы, техно-

логи плохо знакомы 
с мировым рын-

ком, его потребно-
стями. В отличие 
от Сингапура, где 
нужной инфор-
мацией владеют 

и умеют ею поль-
зоваться. Поэтому 
мы хотим за один 

стол посадить как 

Российско-Сингапурский Деловой Форум (РСДФ) за последние годы завоевал репутацию 

ведущей бизнес-площадки для обсуждения актуальных проблем экономического 

взаимодействия, достижения договорённостей и заключения сделок между 

представителями деловых кругов России, стран СНГ и Азиатско-Тихоокеанского региона. 

Недавно в Москве побывал Глава Организационного совета РСДФ, Исполнительный 

директор Форума, бывший посол Республики Сингапур в России г-н Майкл Тэй. 

Он, в частности, посетил РСПП и дал интервью нашему журналу.
предпринимателей, так и учёных, рабо-
тающих на самых инновационных на-
правлениях.

– Какие российские компании, 
объединения бизнеса, помимо РСПП, 
наиболее активно участвуют в под-
готовке Форума, помогают вам?

– Наш стратегический партнёр – 
Сбербанк России. Господин Греф очень 
помогает нам. На протяжении 6 лет мы 
работали с большим количеством рос-
сийских компаний, которые в той или 
иной степени поддерживают Форум. 
Например, «Тройка Диалог», «РЖД», 
«Роснано», «Система», «Лукойл», «Тро-
ник», «Русский стандарт» и другие, ме-
нее крупные компании. 

– А в целом можно ли говорить 
о том, что и поддержка со стороны 
российской промышленности и её 
интерес к Форуму год от года увели-
чиваются? 

– Да, это заметно. Представители 
российской промышленности и го-
сударственных органов – например, 
Шувалов, Собянин, многие министры 
федерального уровня, губернаторы – 
приезжают к нам для того, чтобы ис-

кать пути решения конкретных задач. 
Например, в транспортной сфере, по 
внедрению электронного правитель-
ства. Или – вот свежий пример – техно-
логии очистки воды. Здесь у Сингапура 
совсем недавно были большие про-
блемы – питьевую воду приходилось 
импортировать из Малайзии. Сейчас 
за счёт применения новейших техноло-
гий эта проблема решена. И мы готовы 
поделиться опытом.

Ещё одна тема, которая очень инте-
ресует губернаторов российских регио-
нов, – создание особых экономических 
зон и управление ими. В Сингапуре они 
называются «индустриальные парки». 

Российские предприниматели приез-
жают в Сингапур в надежде найти реше-
ния задач, стоящих перед их компания-

ми, для последующего практического 
применения опыта Сингапура. 

Нелишне добавить, что в Сингапу-
ре, чтобы открыть, зарегистрировать 
компанию, нужно… 10 минут. Это тоже 
многих привлекает. 

– Можно назвать конкретные при-
меры того, как контакты, которые 
налаживались в ходе проведения фо-
румов, в результате вылились в кон-
кретный проект?

– Один из проектов, который реализу-
ют наш международный аэропорт Чанги, 
Сбербанк и «Базовый Элемент», направ-
лен на развитие аэропортов юга России. В 
этом проекте будет использовано лучшее 
программное обеспечение, которое есть в 
Сингапуре, и опыт Сингапура в этой обла-
сти, замечу, – очень богатый опыт. 

Майкл ТЭЙ: 
«Наводить мосты – 
хорошее дело»

Важная тема, которой мы думаем 
уделить большое внимание, –  
города как элементы развития.  

Мы понимаем, что странам с большой 
территорией, таким как Россия, сложно 
развиваться как единому целому.
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После прошлогоднего Форума две 
российские компании открыли фонды 
венчурных инвестиций в Сингапуре. 
Они ориентированы на развитие совре-
менных технологий. 

Ещё один пример – совместный про-
ект Сингапурского университета управ-
ления и школы менеджмента «Сколково». 
Он называется «Центр развивающихся 
рынков». В этом случае я сам выступаю 
в качестве директора-основателя этого 
Центра, который, как я надеюсь, станет 

своего рода «мостом» между деловыми 
кругами двух наших стран. Центр бу-
дет исследовать актуальные проблемы 
и потребности бизнеса и на основе по-
лученных данных формировать про-
граммы последующих встреч и форумов. 
Кроме того, надеюсь, что нам удастся в 
рамках центра сформировать «бизнес-
ориентированный» банк данных. На 
основе собранной в нем информации 
будет нетрудно найти партнёров для со-

трудничества в России или Сингапуре в 
той или иной сфере деятельности. 

– Расскажите, пожалуйста, немно-
го о Русском клубе в Сингапуре. Как 
его деятельность способствует про-
ведению Форума? 

– Очень хорошо, что у нас создан 
и работает такой Клуб. Потому хотя 
бы, что его деятельность способствует 
разрушению нелепых стереотипов в 
восприятии вашей страны. И в бизнес-
среде, и в обществе в целом. Многим у 

нас при упоминании о России сразу в 
голову приходят КГБ, лютые морозы, 
коррупция, очень сложный для изуче-
ния язык… Такие стереотипы оказы-
ваются очень устойчивыми и мешают 
формированию положительного имид-
жа России у моих соотечественников. 
Русский клуб имеет обширные связи 
с подобными организациями в других 
странах нашего региона – в Японии, 
Корее, Малайзии, что помогает при-

влекать предпринимателей этих стран 
к участию в нашем Форуме.

– Вы известны как большой знаток 
российской культуры, всегда актив-
но продвигали идею о необходимо-
сти культурного обмена между стра-
нами. Вероятно, такой обмен вполне 
может способствовать улучшению 
имиджа России…

– Безусловно. И в рамках программы 
Форума мы всегда стараемся предста-
вить российскую культуру. 

В прошлом году мы пригласили 
российского скульптора и художника 
Марию Тихонову. Её инсталляция, под-
вешенный к потолку стеклянный дири-
жабль – своего рода парящий над зем-
лей город-остров, – стал украшением 
Форума. Неожиданное и очень симпа-
тичное философское видение будущего 
Сингапура русским художником. 

Ещё в бытность свою послом Синга-
пура в Москве, в 2005 году я встретился 
с российским композитором Владими-
ром Мартыновым. Предложил ему соз-
дать симфонию «Сингапур». Премьера 
этого произведения состоялась в кон-
цертном зале имени П.И. Чайковского. 
Симфонию очень высоко оценили кри-
тики, хорошо приняли слушатели. Поз-
же она прозвучала на втором Российско-
Сингапурском Деловом Форуме.

Сейчас в Национальном музее Син-
гапура, в постоянной части экспозиции, 
звучит эта музыка Мартынова. Туристов, 
посещающих музей, очень удивляет тот 
факт, что музыка именно российского 
композитора играет в Национальном 
музее Сингапура. 

Совместно с одним из моих хороших 
друзей из России мы работаем над от-
крытием джазового клуба в Сингапуре. 
Когда я жил и работал в Москве, до-
велось познакомиться с несколькими 
очень хорошими джазовыми музыкан-
тами, о которых за пределами россий-
ской столицы мало кто знает. Я очень 
надеюсь, что появится возможность 
устранить эту несправедливость, при-
гласив их выступить в нашем клубе. 

Ждём вас на седьмом ежегодном 
Российско-Сингапурском Деловом Фо-
руме 24–27 сентября 2012 г. в отеле 
Marina Bay Sands, Сингапур.

Майкл Тэй,  
Глава Организационного совета,  
Исполнительный директор РСДФ.
Являясь Чрезвычайным и Полномочным По-
слом Республики Сингапур в РФ (2003–2008 гг.), 
Майкл Тэй выступил с инициативой проведения 
Российско-Сингапурского Делового Форума 
в 2006 г. Он и сегодня продолжает возглавлять 
Форум, отвечая за его успешное проведение 
и стратегическое развитие. 
В 2009 г., по возвращении в Сингапур, Майкл Тэй 
занял пост Исполнительного директора АТЭС. 
В 2011 г. ему была вручена престижная государ-
ственная награда России – Медаль Пушкина – от 
имени Президента РФ за вклад в развитие рос-
сийской культуры. 

Майкл Тэй также является директором-основателем Центра исследования раз-
вивающихся рынков – совместного проекта Университета управления Сингапура 
(SMU) и Московской школы управления «Сколково». 

Справка

У Сингапура совсем недавно были 
большие проблемы – питьевую воду 
приходилось импортировать  

из Малайзии. Сейчас за счёт применения новейших 
технологий эта проблема решена.
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– Алексей Олегович, что вас при­
влекло в пенсионном бизнесе? 

– Это произошло неожиданно для 
меня. До Европейского пенсионного 
фонда я занимался прямыми инвести-
циями и привлечением капитала для 
российских компаний в инвестицион-
ном банке Morgan Stanley. 

В конце 2009 года, подписывая до-
говор обязательного пенсионного стра-
хования, я подробнее познакомился 
с пенсионной индустрией и идущей в 
стране пенсионной реформой. Я уви-
дел большие возможности для создания 
и развития пенсионного фонда новой 
формации. С тех пор мы динамично 
развиваем нашу компанию.

– Как складывались концепция и 
команда Европейского пенсионного 
фонда?

– При разработке концепции мы ис-
ходили из того, что на рынке пенсион-
ных услуг мало открытых пенсионных 
фондов, которые не аффилированы с 
какой-либо крупной промышленной 
или финансовой группой. 

Наши ценности: профессионализм, 
прозрачность и клиентоориентирован-
ность.

Большую роль в создании успеш-
ного и прозрачного бизнеса играет 

эффективное управление. Для этого 
в нашем холдинге существует совет 
директоров, куда входят такие из-
вестные профессионалы финансового 
рынка, как Райкман Грёнинк (Rijkman 
Groenink) – бывший президент и пред-
седатель правления ABN AMRO, Пи-
тер О’Браен (Peter O'Brien) – бывший 
вице-президент и член правления 
«Роснефти», Андрееа Морару (Andreea 
Moraru) – представитель Европейско-
го банка реконструкции и развития, 
член советов директоров ряда страхо-

вых и пенсионных фондов в Восточ-
ной Европе, Евгений Якушев – имеет 
20-летний опыт руководства в ведущих 
пенсионных фондах страны. Важно от-
метить, что совет директоров реально 
работает, управляет стратегией фонда, 
определяет ключевые решения, а так-
же инвестиционную политику и явля-
ется важным двигателем развития. Мы 

готовим аудированную отчётность по 
международным стандартам и анали-
тические данные, которые позволяют 
управлять всеми процессами и обеспе-
чивают полную прозрачность нашей 
деятельности. 

– Какими практиками в своей де­
ятельности пользуется фонд? 

– Наш фонд использует многие со-
временные (уже международные) тех-
нологии и практику в нашей работе. 
Мы объединили все операционные 
процессы в единой системе – CRM 

(Customer Relationship Management), 
где имеем всю полноту данных о наших 
потенциальных или уже существующих 
клиентах.

Важен другой момент – инвести-
ции. Именно поэтому, создавая инве-
стиционный блок, мы внедряли силь-
ную инвестиционную практику. Фонд 
взаимодействует с международными 

За последние годы сектор негосударственных пенсионных фондов постепенно 

расширяется: появляются новые игроки на рынке пенсионных услуг, что приводит  

к возрастающей конкуренции. О том, как работает лидер пенсионной индустрии 

по уровню доходности – НПФ «Европейский пенсионный фонд», какие использует 

современные технологии привлечения клиентов, рассказал Алексей БУЛАВИН, 

управляющий директор Европейского пенсионного фонда.

управляющими компаниями, такими 
как Deutsche UFG и Allianz, у которых 
есть хорошее понимание глобальных 
тенденций, происходящих в инвестици-
онных процессах, и представление о ри-
сках, возникающих в них. Чтобы наибо-
лее эффективным образом определить 
инвестиционную декларацию, мы при-
слушиваемся к мнению управляющих 
компаний и используем знания наших 
инвесторов, в т.ч. Европейского банка 
реконструкции и развития. Поэтому на 
инвестиционном комитете мы прини-
маем взвешенные решения. Фонд в сво-
ей работе стремится соответствовать 
ожиданиям, которые возлагают на нас 
клиенты.

– Как выстраивается работа с кли­
ентами? 

– Привлечение клиентов в пенсион-
ный фонд является очень важной частью 
нашей деятельности. Наша задача – по-
мочь людям сделать правильный выбор. 
Для этого мы создали более 30 филиалов 
по всей России от Санкт-Петербурга до 
Владивостока. Наши сотрудники ра-
ботают напрямую с предприятиями и 
застрахованными лицами. При работе 
с клиентами мы делаем акцент на ком-
плексное обслуживание. Прежде всего 
ведём образовательную работу: разъ-
ясняем им возможности нашего фонда. 
Также предлагаем им участвовать в про-
грамме софинансирования, чтобы они 
понимали, что в нашей стране с новой 
накопительной системой каждый граж-
данин должен и может обеспечить себе 
достойное будущее.

– Какие инновационные техно­
логии используются пенсионным 
фондом? 

– Мы проанализировали операцион-
ные процессы и объединили их в еди-

ную систему, чтобы наиболее эффектив-
ным образом вести нашу деятельность. 

Пенсионный фонд – это прежде все-
го сведения об участниках и застрахо-
ванных лицах с момента, как только 
они выразили интерес стать нашими 
клиентами. 

Важно отметить, что если вы пожела-
ете стать клиентом какого-то крупного 
пенсионного фонда, вам нужно запол-
нить ряд документов. Вероятность 
того, что ваше заявление и до-
говор не будут удовлетворе-
ны Пенсионным фондом 
РФ в момент, когда эти 
документы туда попа-
дут, – в среднем 20%, 
т.е. двое из 10 потен-
циальных клиентов не 

становятся клиентами НПФ пото-
му, что в этом достаточно тонком и 
сложном операционном процессе 
происходят те или иные сбои. 

В нашем фонде стати-
стика существенно 
лучше. Прежде 
всего благо-
даря тому, 
что мы 
очень вни-
м а т е л ь н о 
о т с л е ж и -
ваем вери-
ф и к а ц и ю 
договора на 
каждом эта-
пе. Для нас 
также важна 
уверенность, 
что клиент 
д е й с т в и -
тельно под-
писывал все 

документы и что его правильно про-
информировали о том, что для него 
означает стать клиентом Европей-
ского пенсионного фонда. Поэтому 
сотрудники нашего call-центра обща-
ются с каждым клиентом лично. То 
есть мы разговариваем, убеждаемся в 
полноте информации и только после 

Алексей БУЛАВИН: 
«В негосударственный 
пенсионный сектор 
пришла конкуренция»

Я увидел большие возможности  
для создания и развития 
пенсионного фонда новой  

формации. С тех пор мы динамично развиваем 
нашу компанию. 

Наша задача – помочь 
людям сделать 
правильный выбор.  

Для этого мы создали  
более 30 филиалов по всей России  
от Санкт-Петербурга  
до Владивостока. 
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– Расскажите, пожалуйста, о сдел­
ке с Европейским банком рекон­
струкции и развития (ЕБРР). Почему 
международным инвесторам инте­
ресна эта индустрия?

– С точки зрения Европейского банка 
реконструкции и развития пенсионный 
сектор имеет важное значение для эко-
номики, поскольку, по сути дела, явля-
ется финансовой инфраструктурой для 
рынка. 

Здесь одновременно работают два 
механизма. С одной стороны, люди ак-
тивно копят на свою будущую пенсию 
и имеют возможность улучшить своё 
благосостояние в будущем. С другой 
стороны, пока эти деньги накаплива-
ются, они могут активно работать в 
экономике. Через частные управляю-
щие компании они находят эффек-
тивное применение в рамках законо-
дательства на финансовых рынках и 
рынках капитала. 

Пенсионные фонды являются, навер-
ное, самыми значительными источни-
ками долгосрочного финансирования и 
капиталовложения для любой экономи-
ки. Во всём мире частные пенсионные 
фонды по объёму активов приближа-
ются уже к 80% ВВП, тогда как в России 
этот показатель находится на уровне 
2–3%. Поэтому важно поддерживать 
развитие этого сектора для развития 
всей экономики.

Кроме того, сектор быстро разви-
вается. Можно сказать, что на других 
рынках было много примеров успеш-
ных пенсионных проектов. В Латинской 
Америке, где тоже в своё время наблю-
далась волна пенсионных реформ, по-
явилось много успешных независимых 
игроков. Конечно, международные ин-
весторы смотрят на конкретную ситуа-
цию в каждой стране. Но они ещё и сле-
дуют за глобальными трендами. Здесь 
Россия как раз находится в глобальном 
тренде. 

Следует отметить, что международ-
ное сообщество высоко оценивает пер-
спективы развития пенсионной систе-
мы Российской Федерации. Несмотря 
на многие комментарии, например, 
относительно пенсионного возраста, 
международным сообществом счита-
ется, что пенсионная система нашей 

страны сбалансированна и достаточно 
хорошо несёт ту нагрузку, которая на 
неё возлагается.

– Как развивается сектор НПФ и 
какой вы видите эту индустрию в бу­
дущем? 

– Негосударственный сектор раз-
вивается очень быстро. Мы сейчас 
имеем уже 15 млн клиентов по обяза-
тельному пенсионному страхованию в 
индустрии. А год назад эта цифра была 
примерно 10 млн. Это очень высокий 

показатель перехода из ВЭБ (именно в 
этой управляющей компании аккуму-
лируется накопительная часть пенсии 
ПФР) в частные фонды. 

Это происходит потому, что на рын-
ке обостряется конкуренция. Фонды 
развивают каналы продаж, находят 
новые пути привлечения клиентов. 
Появляются и новые игроки с очень 
сильной базой. Буквально год назад 
агрессивно (и я считаю, успешно) 

стартовал «Росгосстрах». Он собрал 
свыше 600 тыс. заявлений о переходе. 
Также развиваются банковские фон-
ды, такие как «ВТБ», Сбербанк. Я не 
исключаю, что появятся ещё фонды, 
связанные с теми или иными страхо-
выми компаниями или банковскими 
группами.

Усиливающаяся конкуренция при-
водит к развитию рынка и появлению 
качественно новых услуг. Мы тоже не 
стоим на месте: у нас есть своя страте-

гия ввода дополнительных продуктов 
для наших клиентов, согласно которой 
мы инвестируем в современные техно-
логии, позволяющие нам быть конку-
рентоспособными.

Я думаю, что в среднесрочной пер-
спективе в наш пенсионный сектор при-
дут международные игроки. Это тоже 
хорошо скажется на рынке, поскольку 
они добавят свои идеи и положительно 
повлияют на развитие рынка.

этого подаём документы в Пенсион-
ный фонд РФ для одобрения.

При этом мы очень быстро находим 
информацию для клиента, подтверж-
даем статус договора, помогаем с лю-
бым вопросом. Если вы попробуете 
обратиться в какой-то из крупнейших 
частных фондов, зачастую у вас будут 

большие сложности даже в том, чтобы 
узнать, каково состояние вашего ли-
цевого счёта, – это не такой простой 
процесс.

Мы уже в момент подписания дого-
вора даём доступ к личному кабинету 
клиента. С каждым этапом продвиже-
ния этого договора и его одобрения 

(сначала нашим фондом, потом уже 
Пенсионным фондом РФ) данные об-
новляются, и клиент может видеть из-
менение состояния своего счёта.

Это стало актуальным, посколь-
ку сейчас счёт пополняется как ми-
нимум  5  раз в течение первого года. 
Сначала из ПФР поступают все старые 
накопления, позже – ещё четыре квар-
тальных перечисления. Пенсионный 
накопительный счёт – это часто ме-
няющийся, динамический элемент на-
коплений. Мы видим по нашему сайту, 
насколько живой интерес проявляется 
к личному кабинету. Люди действи-
тельно следят за состоянием накопи-
тельной части.

Также мы уведомляем о любых изме-
нениях в законодательстве, даём пред-
ложения от наших партнёров, которые 
связаны с возможностью планировать 
свою пенсию и покупать дополнитель-
ные финансовые продукты. 

Совместно с компанией QIWI (круп-
нейшая платёжная система в России) 
мы запустили уникальный проект, по-
зволяющий внести взнос на софинан-
сирование пенсии в любом терминале 
QIWI. 

До этого внести деньги можно было 
только через Сбербанк или работодате-
ля, написав заявление в бухгалтерию. 
Тот и другой вариант не так удобны, как 
положить деньги через автомат, кото-
рый на каждом углу.

– С какими организациями фонд 
сотрудничает для расширения кли­
ентской базы?

– В плане привлечения клиентов мы 
сотрудничаем с рядом федеральных 
банков (таких как «Ренессанс Кредит», 
«Кредит Европа», ОТП Банк и др.) и ак-
тивно предлагаем свои услуги их кли-
ентам. У нас также есть опыт взаимо-
действия с крупными промышленными 
группами. 

Например, Челябинский трубопро-
катный завод выбрал наш фонд для реа-
лизации корпоративной пенсионной 
программы. Мы управляем этой про-
граммой и уже выплачиваем пенсии со-
трудникам предприятия.

Многие сотрудники предприятия 
приняли решение перевести свои пен-
сионные накопления в наш фонд. 

БУЛАВИН Алексей Олегович,  
управляющий директор НПФ «Европейский 
пенсионный фонд».
Окончил с отличием Школу бизнеса в Калифорний-
ском университете в Беркли, США, и Австралийскую 
школу бизнеса в Сиднее. 
Обладает многолетним опытом работы на между-
народных финансовых рынках, в том числе опытом 
реализации проектов прямых инвестиций на рын-
ках России и СНГ. Участвовал во многих между-
народных сделках привлечения акционерного и 
долгового капитала; в сделках слияний и поглоще-
ний; в сделках создания совместных предприятий; 
в сделках защиты от враждебного поглощения и 
реструктуризации долга. 

Ранее работал в инвестиционно-банковском департаменте Morgan Stanley в Лон-
доне и Москве. До прихода в Morgan Stanley основал телекоммуникационную 
компанию в США с привлечением венчурного финансирования и занимался её 
развитием до продажи компании AT&T (NYSE: T). 
С 2009 г. – управляющий директор холдинга Европейского пенсионного фонда.

Справка

Пенсионные фонды являются, 
наверное, самыми значительными 
источниками долгосрочного 

финансирования и капиталовложения 
для любой экономики. 

Мы видим по нашему сайту, 
насколько живой интерес 
проявляется к личному кабинету. 

Люди действительно следят за состоянием 
накопительной части. 
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П
о поводу кризисов и про-
чих форс-мажоров ди-
ректор ООО «Научно-
производственная фирма 
“Пакер”» Марат Нагуманов 

высказывается коротко: «Ничто так не 
мобилизует силы, как необходимость вы-
жить. Включая все резервы, отыскивая но-
вые направления, мы растём. Кризис – это 
наше время». 14 апреля «Пакер» отмечает 

юбилей  – 20 лет на полном потрясений 
российском рынке. Словно не замечая 
его непредсказуемости, завод работает в 
три смены 7 дней в неделю. Принимает 
потоки гостей, стекающихся сюда со всех 
концов света. А когда директора просят 
подвести итог этих 20 трудных лет, он как 
будто каждый раз заново осмысливает 
пройденное. «Мы набрались опыта, пере-
жили период энтузиазма и остывания. Но 
все на предприятии уже понимают, что 
останавливаться нельзя, и если удалось 
чего-то достичь, это лишь очередная сту-
пень. Чтобы не откатиться назад, необхо-
димо делать следующий шаг». 

Мы оптимисты.  
Потому и работаем
Если кто не знает, пакер  – это специаль-
ное оборудование, которое используется 
при проведении комплекса мероприятий 
по повышению добычи нефти: для под-
держания пластового давления, гидрав-
лического разрыва пласта, закачки жид-

костей и т.д. На сегодняшний день 
НПФ «Пакер» проектирует и 

изготавливает практиче-
ски весь спектр пакерно-
якорного оборудования 
и скважинных компоно-
вок для эксплуатации, 
интенсификации, капи-

тального ремонта и освоения нефтяных и 
газовых скважин, а также оказывает сер-
висные услуги по установке и обслужива-
нию своих пакеров. Выпускает такой же 
объём продукции, как три его ближай-
ших конкурента, вместе взятые. В числе 
потребителей – более 250 компаний Рос-
сии и ближнего зарубежья. Соотношение 
«цена – качество» таково, что китайцы не 
слишком жалуют этот сегмент российско-
го рынка: что толку тягаться с заводом из 
хорошо известного нефтяникам города 
Октябрьского. Словом, как говорили в 
прошлом году на Международной выстав-
ке «Нефть и газ» в Москве, отрасль сегод-
ня держится на трёх китах – «Роснефти», 
«Газпроме» и фирме «Пакер».

Как известно, весь серьёзный бизнес 
в нашей стране уходит корнями либо в 
коммерцию, либо в делёж пирога под 
названием «народное добро». «Пакер» 
в этом смысле  – исключение. Начинал-
ся он с интеллектуального капитала: в 
1992 г. отец нынешнего директора, кан-
дидат наук и заслуженный изобретатель 
БАССР Мирсат Нагуманов арендовал 

пустующие производственные площа-
ди и открыл в Октябрьском небольшой 
конструкторский отдел, занявшийся 
разработкой оборудования для ремонта 
нефтяных и газовых скважин. НПФ «Па-
кер» так и осталась семейным бизнесом 

В НПФ «Пакер» уважают кризисы, делятся идеями с конкурентами и стесняются низких 

зарплат. И так 20 лет.

Нагумановых, несмотря на то, что Ма-
рату Мирсатовичу регулярно поступают 
предложения войти в состав крупней-
ших международных корпораций.

– Вот только в феврале приезжали 
представители компании Schlumberger, 
хотели купить пакет акций или полно-
стью весь завод, – говорит директор. – Я 
таким визитёрам обычно отвечаю: мы 
не продаёмся. Если есть желание со-
трудничать – пожалуйста, мы готовы об-
судить любые варианты. Но развиваться 
нам пока интересно самостоятельно.

«Пока», уточняет Марат Мирсато-
вич, – потому что неизвестно, какие вре-
мена наступят завтра. Ситуация в отрас-
ли осложняется с каждым годом, и если 
лет 10 назад главным было произвести 
продукт, то сегодня всё упирается в сбыт: 
на фоне снижения потребительского 
спроса и ужесточающейся конкуренции 
всё заметнее дают себя знать явления 
коррупции, так называемые откаты, дем-
пинг. В честном рынке, не сомневаются 
заводчане, «Пакер» одолеет любого. Но 
когда тебе выкручивают руки, навязывая 
свои правила игры, двигаться вперёд, не 
имея запасных путей, уже невозможно. 
Поэтому от производства голого «желе-
за» «Пакер» постепенно переходит на 
более сложный интеллектуальный про-
дукт – комплексное решение проблем за-
казчиков; мало-помалу осваивает новые 
для себя ниши. И активно ищет выход 
на рынки дальнего зарубежья, хотя рос-
сийскому производителю без поддержки 
со стороны государства утвердиться там 
стоит больших усилий.

– Но мы оптимисты, – заявляет Нагу-
манов. – А как иначе работать?

Сделан пока только 
первый шажок
Накануне нашего визита в цехах «Паке-
ра» побывали представители «Газпро-
ма». Чуть раньше – Пермь, Набережные 
Челны, англичане. Да и мы, облачённые 
в «гостевые» красные халаты, оказались 
не единственными посетителями заво-
да: параллельным курсом по цехам и 
инженерным службам двигалась группа 
гостей из «Ижнефтемаша». Иной раз за 
день хозяевам приходится принимать 
сразу по три делегации. И в тысячный 
раз демонстрировать свои наработки по 

системе «бережливого производства»: 
вся страна знает, что в этой области 
октябрьцы достигли небывалых высот. 
После презентации «Пакера» на конкурсе 
в Москве один из столпов этого учения, 
консультант с мировым именем, амери-
канец Дэвид Майер, едва ли не просле-
зился: «Спасибо, что в России есть такая 
компания». Однако сам директор настро-
ен на сей счет довольно скептически: 
– Модное поветрие. То у нас бросаются 
внедрять систему менеджмента каче-
ства, то бережливое производство, но не 
могут взять в толк, что начинать надо с 
формирования культуры компании, во-
влечения людей в общее дело, которое 
для каждого члена коллектива должно 
стать «своим». Без этого никакая система 
работать не будет. Если вам где-то ска-
жут, что у них, мол, внедрено бережливое 
производство, улыбнитесь про себя. Про-
цесс это кропотливый и бесконечный, и, 
хотя считается, что «Пакер» на этом пути 
продвинулся дальше всех в России, на са-
мом деле сделан только первый крохот-
ный шажок. Управлению бизнесом нам 
всем ещё только предстоит учиться. 

Здесь стоит пояснить для читателей: 
термин «бережливое производство» на-
чал путешествовать по свету с лёгкой 

руки специалистов японской корпорации 
Toyota. Американцы окрестили его «то-
щим», «лишённым жирка», поскольку суть 
идеи – исключить какие бы то ни было по-
тери в процессе производства и сделать 
его максимально эффективным, для чего 
был разработан целый арсенал инстру-
ментов. Со временем принципы береж-
ливого производства были творчески 
переосмыслены, каждая компания адап-
тировала их под себя, так что двух оди-
наковых трактовок японского «ноу-хау» 
теперь, пожалуй, и не найдёшь. Октябрь-
ские машиностроители подошли сегодня 
к тому, чтобы и вовсе отказаться от этого 
понятия. Мы не ставим цели внедрить 
«бережливое производство» как таковое, 
говорят они. Задача  – постепенно, день 
за днём совершенствовать деятельность 
предприятия, добиваясь наивысшего КПД 
на каждом участке и полной отдачи со 
стороны сотрудников, а если инструмен-
ты «бережливого производства» могут в 
этом помочь – почему бы их не использо-
вать. Вот и весь расклад. 

– Благодаря такому, например, ин-
струменту, как система «Упорядоче
ние/5S» удалось организовать по еди-
ному стандарту рабочие места токаря, 
фрезеровщика, оператора ЧПУ,  – рас-

Не надо бояться 
сломать привычное 
и попробовать новое

Пакер – это специальное 
оборудование, 
которое используется при 
проведении комплекса мероприятий 
по повышению добычи нефти.

Предприятию важно,  
не кто изготовил брак, а каковы 
причины его возникновения, 
чтобы, проанализировав их, 
в дальнейшем мы могли избежать 
подобных проблем. 



118. финансы, рынки, компании
  

Промышленник россии 
№7–8(139)/2012

сказывает руководитель службы каче-
ства Юрий Чинчик. – Кого когда-нибудь 
интересовало, что творится в тумбочках 
у рабочих? У нас загляните в любую: 
ничего лишнего нет, всё нужное под ру-
кой. Потери времени на поиск нужного 
инструмента исключаются. 

К обслуживанию своего станочного 
парка и прочей техники «Пакер» подходит 
по системе «TPM». Все знают, какие боль-
шие деньги теряет предприятие на по-
ломках и простоях. Между тем избежать 
этого нетрудно, если человек, который 
работает на станке, сам же будет следить 
за его исправностью – проверять уровень 
масла, вовремя смазывать и т.д. Каждую 
единицу оборудования вплоть до авто-
мобилей в гараже заводчане снабдили 
специальным журналом, по пунктам про-
писав регламент ухода за ней. В результа-
те все машины предприятия пребывают 
в добром здравии, а люди чувствуют себя 
хозяевами своего рабочего места.

Впрочем, «Пакер» не был бы «Паке-
ром», если бы ограничился копированием 
чужого, пусть и самого передового, опыта. 
Октябрьцы пошли куда дальше, изменив 
саму суть рабочего процесса. Что тре-
бовалось от рабочих испокон веков? 
Делать, как говорится, что велят. 
Здесь перед ними ставится за-
дача выявить и решить про-
блему  – самостоятельно или 
с привлечением инженерно-
технических служб. На каж-
дом участке имеется стенд 
«Проблемы», куда бригада 
записывает всё, что мешает нор-
мально работать, и сразу же вы-
сказывает свои предложения. Пока 
вопрос не будет снят, запись красу-
ется на самом виду. Таким образом, 
без внимания не остается ни одно 
замечание работников, о которых 
при другом раскладе администра-
ция вряд ли бы узнала. 

Ответственность за качество вы-
ходящей со станка продукции тоже 
возложена на самих исполнителей. 
С 2006 года на заводе действует си-
стема «Бриллиант»  – так здесь на-
зывают дефектную 
деталь, которую из-
готовивший её рабо-
чий предъявил сам. 

Рублём его за это не наказывают: если уж 
человек допустил ошибку, у него не долж-
но быть повода пытаться её скрыть. Весь 
«алмазный фонд» для наглядности собира-
ется на специальных столах – чем меньше 
будет таких потерь, тем выше фонд опла-
ты труда.

– Предприятию важно, не кто изго-
товил брак, а каковы причины его воз-
никновения, чтобы, проанализировав 
их, в дальнейшем мы могли избежать 
подобных проблем,  – поясняет Юрий 
Чинчик. – И второй момент: чем раньше 
будет обнаружен дефект, тем меньше 
вероятности, что он попадёт к потреби-
телю, потому что выявить 100% брака 
контролёры все равно не могут. 

Между прочим, пришли к выводу 
октябрьские машиностроители, брак 
порождает сдельная оплата труда, кото-
рую обычно преподносят как «допинг» 
для повышения производительности. На 
деле выходит не совсем так. Рабочий на-
чинает гнать вал, не слишком заботясь 
о качестве и накапливая «незавершён-
ку» в цехе, а выпуск готовой к продаже 
продукции не увеличивается. Поэтому 

в «Пакере» выдвинули другой 
принцип: лучше сделай как 
следует одну деталь, нуж-

ную предприятию именно се-
годня, чем 10, которые будут 

лежать без употребления. 
И со сдельщины снова пе-
решли на наряды. 

Скажите,  
что не так

Один из главных законов, кото-
рым подчинена вся жизнь завода, 
формулируется так: бизнес  – это 
в первую, во вторую и в третью 
очередь безопасность труда, а всё 
остальное потом. Выполняется он 
неумолимо и на удивление креа-
тивно. На самое видное место у 
центрального входа вывешена 
сводка с трудового фронта «Мы 
работаем без травм и аварий 
780 дней» (цифры обновляются 
ежедневно). Полы в коридорах и 

цехах испещрены 
сложной системой 
предупредительных 
знаков, разобрать-

ся в которых помогает фильм по технике 
безопасности – не посмотрев его, на тер-
риторию завода вы просто не попадёте. 
Находиться в производственном помеще-
нии без защитных очков и каскетки всему 
живому запрещено категорически, а зна-
комить гостей с производством хозяева 
начинают не с суперсовременных япон-
ских станков, а… с носилок в специаль-
ном шкафчике. Дай Бог, говорят, чтобы 
никогда не пригодились, но их отсутствие 
может дорого кому-то обойтись. Значит, 
пусть стоят.

– Кому охота смотреть в глаза ре-
бёнку или родителям твоего рабочего, 
который не вернулся домой со смены? 
Поэтому всеми средствами стараемся 
воспитывать людей, напоминаем, пред-
упреждаем, – объясняет суть дела дирек-
тор. – Сейчас вот планируем развернуть 
масштабную кампанию по пропаганде 
безопасного труда: собрать у себя пред-
приятия республики, организовать 
выездные модули для обмена опытом, 
чтобы на нас посмотрели со стороны, 
нашли упущения, высказали замечания.

В этой фразе  – весь Нагуманов. От-
правляя своих сотрудников в команди-
ровки в другие компании, он напутствует: 
не ищите, где у них плохо, ищите, где хо-
рошо. Но сам просит замечаний, посколь-
ку убеждён: это стимул к дальнейшему 
росту. В «Пакере» очень любят всевозмож-
ных проверяющих, от которых ждут дель-
ной критики. Внимательнейшим образом 
читают отзывы, оставляемые бесчислен-
ными делегациями. Недавно, заплатив 
хорошие деньги, директор пригласил 
англичан провести на заводе аудит по 
внедрению системы «бережливого про-
изводства», чтобы те посмотрели и ска-
зали: плохо там, там и там. С прошлого 
года «Пакер» впервые начал участвовать в 
различных конкурсах, успев за это время 
получить диплом за лучшую в республике 
систему менеджмента качества, выиграть 
премию Президента Башкортостана в 
области качества продукции и попасть в 
список «Ста лучших товаров Башкирии». 
Хотя цель была не в дипломах и кубках, а 
во всё тех же замечаниях: как говорит ди-
ректор, хочется у кого-нибудь поучиться.

Кстати говоря, две действующие на 
предприятии системы предложений 
«Мы за безопасный труд» и «Мы хотим 

жить лучше»  – тоже, по сути, попытка 
добиться критики, но уже от собствен-
ного коллектива. Сотрудникам пред-
лагается окинуть придирчивым хозяй-
ским взглядом свою рабочую зону и 
сигнализировать с мест о недоделках и 
упущениях, делиться идеями, вносить 
рационализаторскую струю. Для этого 
по всей территории завода развешаны 
специальные ящики  – красные и зелё-
ные, а работникам выданы книжечки с 
бланками: заполнил, вырвал, опустил. 
Каждому подавшему предложение вы-
плачивается премия, решение о его це-
лесообразности принимает рабочая или 
малая группа, в которую входит автор. В 
2010 году заводчане подали 1301 пред-
ложение  – чуть больше двух на одного 
работающего. Сегодня акцент с количе-
ства перенесён на качество. В результа-
те «вал» рацпредложений уменьшился, 
но зато процент внедрения возрос  – с 
каждого пятого до каждого третьего. 

«Дядя Марат раздаёт 
фрукты и конфеты»
Живописный шедевр с таким названием 
стал жемчужиной коллекции «Пакера», 
собранной им к своему 20-летию (в пред-
дверии юбилея предприятие объявило 
конкурс детского рисунка). Вооружив-
шись шариковой ручкой и листком в 
клеточку, 4-летний Рамазан Шамилов 
запечатлел хорошо знакомый всей завод-
ской детворе сюжет: вот уже в течение 
года все некурящие сотрудники фирмы 
«Пакер» каждый месяц приносят домой 
3-килограммовые наборы фруктов.

– Премирование фруктами  – это 
лишний повод отказаться от сигарет,  – 
рассказывает наш гид Юрий Чинчик.  – 
Борьбу с курением предприятие ведёт 
не первый год: все, кто стремится изба-
виться от этой вредной привычки, у нас 
бесплатно проходят курс лечения, обе-
спечиваются специальной литературой. 
Чтобы человек бросил курить, директор 
иной раз пишет мамам и папам, обраща-
ется к детям. Год назад появилась мысль 
поощрять некурящих мужчин. Поначалу 
им доплачивали по 200 рублей к зарпла-
те, но эту прибавку никто не замечал. 
Тогда было решено её «визуализировать» 
и выдавать фрукты, но уже всем, кто не 
курит, – и мужчинам, и женщинам.

В фирме «Пакер», как вы уже, наверное, 
заметили, работают сторонники нестан-
дартных решений. Здесь, к примеру, регу-
лярно проводят Дни открытых дверей для 
родственников. Принаряженные жены, 
дети, родители сотрудников в субботу или 
воскресенье собираются у проходной, с 
провожатым ходят по цехам как самая по-
чётная делегация, а потом все вместе пьют 
чай с конфетами и спрашивают всё, что их 
интересует. Для чего это надо? А для того, 
чтобы предприятие «вросло» в жизнь се-
мьи, стало её неотъемлемой частью.

– Основа компаний, которые показы-
вают высочайшую эффективность, – это 

всегда люди,  – убеждён Марат Нагума-
нов. – И если ты хочешь чего-то достичь, 
начинать надо с вложений в персонал, с 
создания условий, при которых человек 
душой прикипел бы к компании, захотел 
отдать делу всё лучшее, на что способен. 
Построение такой культуры занимает 
десятки лет, за год-два тут ничего не до-
бьёшься, но потихоньку движение идёт. 
Что мне нравится, наши работники пе-
рестали бояться сделать что-то не так. 
Нам ведь с детского сада не дают права 
на ошибку, твердят: нельзя, не смей. А 
потом в 50 лет люди приходят ко мне с 
обанкротившихся заводов  – затюкан-
ные, прячущиеся в скорлупе, из-за ко-
торой и человека-то не видать. Львиную 
долю времени трачу на то, чтобы вер-
нуть им веру в себя, нацелить на успех.

Чтобы человек почувствовал себя 
человеком, для начала ему надо дать че-
ловеческую зарплату. Платить мало На-
гуманов считает для себя унизительным. 
Практиканты, приходящие в цех на месяц-
другой, зарабатывают у него 8 тыс. руб. в 
месяц. Для выпускника училища нижний 
предел составляет 13,5 тыс. руб. Плюс 
премия  – 10% от прибыли, разделённые 
поровну между 650 работниками завода, 
то есть ещё 1–1,5 тыс. Поднимать нужно 
именно минимальный порог, утверждает 
Марат Мирсатович, никогда не упускаю-

Бизнес – это в первую,  
во вторую и в третью очередь 
безопасность труда, 
а всё остальное потом.
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понял: в отдельно взятой компании за 
колючей проволокой «коммунизм» по-
строить нельзя. Надо поднимать страну, 
передавать положительный опыт людям, 
подсказывать, помогать, чтобы в итоге 
мы все стали умнее и могли двигаться 
дальше. А конкуренцию я люблю – если 
она честная. С конкурентами выгоднее 
становиться партнёрами, заражать их 
своими идеями и удваивать силы.

– Вы утверждаете, что создать ве-
ликую компанию просто – надо най-
ти нужных людей и удалить ненуж-
ных. Сформулируйте, пожалуйста, 
свою кадровую политику. 

– Стараюсь иметь дело с людьми до-
брыми и порядочными и отстранять за-
вистливых и злых. У меня принцип: каж-
дого сотрудника я принимаю на работу 
сам, и если, грубо говоря, при взгляде на 
человека нутро заныло, такого лучше не 
брать. Склонен скорее вырастить специ-
алиста для компании, чем «перекупать» 
уже состоявшегося профессионала. Лю-
блю работать с молодыми – их можно вос-
питывать. Люди постарше хороши для соз-
дания стабильности, это фундамент всей 
системы. Для развития компании нужны 
те, кто ломает стены и идёт вперед, и те, 
кто эти стены строит, поэтому под одного 
«хаосника» я обычно ставлю трёх «систем-
щиков». А вообще на паспорт не смотрю: 
если специалист хороший, принимаю и в 
70 лет. Людей надо любить и относиться к 
ним справедливо, тогда они выведут ком-
панию из любого тупика. 

– Как совместить идеи любви к 
людям и волчьи законы бизнеса?

– Бизнес вполне может иметь челове-
ческое лицо, если, гонясь за прибылью, не 
забывать, что её создают люди. Ключевой 
момент  – выстроить сбалансированную 
систему мотивации персонала, дать че-
ловеку то, что заставит его принадлежать 
компании душой и телом. Здесь скрыты 
мощные резервы, надо пытаться их задей-
ствовать. На «социалку» мы сейчас тра-
тим огромные деньги: я, например, пла-
чу сотрудникам пенсии по 300 рублей за 
каждый отработанный год, некоторые по-
лучают персональные пенсии. Часть этих 
расходов вполне можно было бы сокра-
тить. Но здоровые, обеспеченные всем не-

обходимым, уверенные в своём будущем 
работники всегда выгоднее предприятию, 
чем нищие, больные и озлобленные.

– Кто, по-вашему, должен гото-
вить кадры для производства – госу-
дарство или работодатели, кровно в 
них заинтересованные?

– Я уже дважды набирал группы ста-
ночников, обучал их в лицее за свой счёт, 
сейчас в планах набрать группу токарей. 
Но подготовка рабочих кадров должна 
жёстко входить в государственную систе-
му. У нас любят рапортовать: построен 
очередной новый завод со сверхдорогим 
оборудованием. А кто на нём будет ра-

ботать, кто будет тянуть «старые» произ-
водства, вникать в их проблемы? Терпеть 
не могу показуху. 

– Как относитесь к вхождению в 
ВТО?

– За себя мы спокойны: не так много 
я видел за границей производств лучше, 
чем у нас. Если все предприятия будут 
такие, как наше, Россия, думаю, будет 
на хорошем счету в мире. Но проблема 
в том, что мы пока не умеем управлять, 
не стремимся приобретать новые зна-
ния, часто боимся выйти за привычные 
рамки. А иногда надо сломать стереотип 
и попробовать сделать по-другому. 

– Каким будет «Пакер» завтра?
– На данном этапе нам надо отла-

дить более плодотворную и систем-
ную работу с клиентом, чтобы ему 
было с  нами удобно. А в целом есть 
намерение поставить нормальный 
машиностроительный завод, который 
сможет  работать в разных сегментах. 
Но в быстрые перемены я не верю. 
Надо держаться поближе к народу и 
маленькими шажками продвигаться 
вперёд.

Татьяна КРУГЛОВА 
Фото Альберта ЗАГИРОВА

щий из виду тех, кто стоит на нижних 
ступеньках социальной лестницы. Сред-
нюю зарплату, к примеру, в «Пакере» рас-
считывают не как везде, приплюсовывая 
к копейкам уборщицы директорские ка-
питалы. Доходы директора, замов, руко-
водителей подразделений здесь вовсе ис-
ключены из числа слагаемых. Получается 
в среднем по 27 тыс. руб на рабочего. Всё 
равно, конечно, мало, морщится Нагума-
нов, в магазине с такими деньгами не раз-
гуляешься. Но платить больше пока не по-
лучается, и без того на зарплату идёт 45% 
от оборота компании.

Надо сказать, никаких коммерческих 
тайн директор «Пакера» не признаёт. Еже-
дневно на отдельном стенде вывешивают-
ся все производственно-экономические 
показатели: как идёт движение денеж-
ных средств по расчётным счетам, какие 
получены заказы, сколько задолжали 
клиенты. Любой сотрудник, невозмути-
мо поясняют наши провожатые, имеет 
право знать, чем дышит предприятие. 
Правом вкусно и сытно пообедать здесь 
тоже наделены все. Горячий обед из трёх 
блюд, с выпечкой и фруктами, в завод-
ской столовой не стоит ни рубля – все за-
траты берёт на себя предприятие. И хотя 
за год это обошлось ему в 12 млн руб., 
администрация подумывает о том, что-
бы перевести коллектив на трёхразовое 
питание с завтраками и полдниками.

Бывая на других предприятиях, Марат 
Мирсатович первым делом заглядывает в 
бытовые помещения и раздевалки, смо-
трит, насколько свежая у рабочих спец-
одежда, есть ли кулеры с водой. Это всё, 
конечно, мелочи, но из таких мелочей и 
строится бизнес. «Пакер» в этом смысле 
даст фору кому угодно. Одни только рас-
ставленные тут и там термосы с фиточа-
ем, который в период вирусных инфекций 
ежедневно заваривает медслужба пред-
приятия, способны произвести переворот 
в сознании гостей. К фиточаю в ближай-
шем будущем добавится свежевыжатый 
апельсиновый сок, тоже бесплатный. Хо-
рошее самочувствие коллектива обе-
спечивает здравпункт, по оснащённости 
считающийся лучшим в республике. В по-
ликлинику по месту жительства рабочие 
теперь заглядывают редко: в здравпункте 
ведут приём два терапевта, проводятся все 
основные процедуры, есть даже дневной 

стационар. Предприятие оплачивает або-
нементы в бассейн и фитнес-зал, стомато-
логическое лечение, выделяет деньги на 
отдых своих сотрудников в санаториях. 

И видно, добро, которое неизменно 
видят заводчане со стороны руководства, 
что-то меняет в их душах. Прошлым ле-
том с родственницей одного из сотруд-
ников, 23-летней незамужней девчонкой, 
стряслась беда: на соседнем предприятии 
ей оторвало руку. Хотя «Пакер» был тут 
совершенно ни при чём, работники заво-
да собрали для нее 46 тыс. руб., не считая 
денег, выписанных бухгалтерией. Тогда и 
родилась мысль организовать кассу взаи-

мопомощи: все желающие сдают в неё 
по 200 руб. в месяц и, случись несчастье, 
могут рассчитывать на помощь коллег. 
Конечно, завод и без того не оставил бы 
их в беде, но когда даёт коллектив  – это 
навсегда остаётся в сердце. С января по-
мощь из кассы была оказана уже трём со-
трудникам на сумму 80 тыс. руб. 

– Вы же помните: фирма «Пакер»  – 
одна из лучших самообучающихся и само-
развивающихся компаний в мире, потому 
что здесь работает самый лучший персо-
нал и самообучающийся и саморазви-
вающийся директор,  – повторяет Марат 
Мирсатович те самые слова, с которых 

год назад началось наше знакомство. – На 
0,15% мы уже достигли этой цели.

А цифра, кстати, в прошлый раз на-
зывалась другая  – 0,1%. Значит, про-
гресс есть. 

Из первых уст 
Терпеть не могу показуху
«Досье» на управленца Нагуманова вы-
глядело бы, наверное, примерно так. Об-
разование высшее – окончил Уфимский 
нефтяной институт по специальности 
«разработка газовых месторождений»; 
имеет шесть личных патентов. Входит в 
список 100 лучших менеджеров страны, 

возглавляемый Олегом Дерипаской. По 
натуре бунтарь. Не боится брать ответ-
ственность за принимаемые решения. 
Считает, что главная беда России  – за-
коснелость руководителей. Любимая 
фраза: «Сначала надо быть человеком, а 
потом строить бизнес». 

– Марат Мирсатович, все вокруг 
отгородились друг от друга бетон-
ными заборами, а вы живёте нарас-
пашку, водите по цехам экскурсии, 
делитесь опытом с конкурентами. 
Это своего рода пиар?

– Я компанию не пиарю и тоже пона-
чалу держал двери на запоре. А потом 

Горячий обед из трёх блюд, 
с выпечкой и фруктами, в заводской 
столовой не стоит ни рубля – 
все затраты берёт на себя 
предприятие. 

Проблема в том, что мы пока 
не умеем управлять, 
не стремимся приобретать новые 
знания, часто боимся выйти 
за привычные рамки. 
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То, что проис-
ходит сейчас на 
этом рынке (жи-
лья – Прим. ред.), – 

это безобразие, то, что Рос-
сийская Федерация не должна 
иметь. Это стыдно».
(Из выступления на деловом завтраке, 
организованном Фондом РЖС в рамках 

ПМЭФ, 22 июня).

Сколько раз мы слышим, что 
в России невозможно строить 
инновационную экономику, 
что у нас нет достаточного 

количества квалифицированных специ-
алистов, разгул коррупции. Но опыт на-
шей компании говорит: в нашей стране 
нет ни одной непреодолимой проблемы».

(Из выступления на круглом столе в рамках ПМЭФ, 
22 июня).

У Алексея Навального 
есть свой опыт, в том 
числе в корпоративном 
управлении и в борьбе 

с коррупцией, этот опыт можно 
будет применить в “Аэрофлоте”».

(Из выступления на пресс-конференции 
об избрании А. Навального в совет директоров 

компании, 21 июня).

Игорь 
ШУВАЛОВ, 
первый  
вице-премьер РФ 

Анатолий ЧУБАЙС, 
председатель 
Правления ОАО 
«Роснано», Член Бюро 
Правления РСПП

Виталий САВЕЛЬЕВ, 
генеральный директор  
ОАО «Аэрофлот –  
Российские авиалинии»,
Член Правления РСПП

Рекорд

«Масляные реки»
Россия в 2012 г. побила рекорд по экспорту подсолнечного 
масла. Объём экспорта к концу мая составил 1,066 млн тонн. 

Причём по итогам сельхозгода, то есть до 1 июля, постав-
ки за рубеж могут достичь 1,5 млн тонн или даже больше. Су-
щественно вырастет и экспорт соевого масла – на 
10 тыс. тонн до 145 тыс. Рекорд зарубежных по-
ставок по этому виду продукции был поставлен 
в 2008 г.

Экспорт рапсового масла, по прогнозу 
главы «ПроЗерно» Владимира Петриченко, 
в этом сельхозгоду увеличится более чем в 
2 раза – до 220 тыс. тонн, что также является 
историческим максимумом.

Основными покупателями российского 
масла являются Турция (36%) и Египет (23%). 

Конечно, пока рано ещё думать о строитель-
стве «маслопроводов», но если экспорт будет и дальше так расти… А если 
серьёзно, то увеличение российского экспорта в любой отрасли – явле-
ние приятное. Потому, наверное, что пока ещё редкое.

Конференция

Глобальные вопросы
31 мая – 1 июня 2012 г. в Москве прошла III Международная конфе-
ренция «Глобальные рынки капитала и корпоративное управление: 
поиски глобальных стандартов».

 Эта конференция проводится Национальным советом по корпо-
ративному управлению (НСКУ) раз в 4 года. Мероприятие, безуслов-
но, серьёзное, заметное даже на фоне сотен конференций и форумов, 
проходящих в столице. И вопросы для обсуждения предлагаются не-
простые, даже глобальные: современное состояние и основные про-
блемы корпоративного управления в России и за рубежом, гармони-
зация законодательства и механизмов правоприменения на рынках 
капитала, зависимость между качеством корпоративного управления 
и возможностями компаний по привлечению инвестиций… 

По словам председателя НСКУ, члена Бюро Правления РСПП Вла-
димира Потанина, особенностью конференции стало внимание к 

опыту корпоративного управления в странах с развивающимися 
рынками. Прошедшая конференция была подготовлена при участии 
Российского союза промышленников и предпринимателей (РСПП), 
Группы Всемирного Банка, Организации экономического сотрудни-
чества и развития (ОЭСР). 

В рамках конференции Президенту Российского союза промыш-
ленников и предпринимателей, профессору Александру Шохину 
была вручена Высшая юридическая премия «Фемида» за 2011 г. На 
соискание этой награды А.Н. Шохин был представлен Ассоциацией 
«Столичный центр поддержки бизнеса и права» за активную законо-
проектную деятельность при реформировании российской экономи-
ки в посткризисный период.

Примите поздравления, Александр Николаевич!

На пороге ВТО

Не волшебник…
Очень симпатичные цифры озвучил, выступая 
с докладом в Государственной Думе РФ, пред-
седатель Центрального банка России Сергей 
Игнатьев. Он с удовлетворением сообщил 
народным избранникам, что в прошлом году 
банковская система демонстрировала рекорд-
ные показатели. «В 2011 году чистая прибыль 
кредитных организаций была рекордно вы-
сокой за всю историю развития банковского 
бизнеса в России – 848,2 млрд рублей (в 2010 
году – 573,4 млрд рублей)», – заявил он. 

Динамично росли и объёмы кредитова-
ния. Так, объём кредитов, предоставленных 
физическим лицам, за 2011 г. увеличился на 
35,9%.

Депутаты выслушали доклад и, конечно 
же, утвердили его, высказав, как полагается, 
ряд критических замечаний. Особого вооду-
шевления доклад не вызвал по одной простой 
причине: мало кому интересно, что было вче-
ра. Завтрашний день волнует куда больше. 
Например, депутаты поинтересовались, как 
в условиях членства нашей страны в ВТО 
российские компании смогут соперничать с 
зарубежными конкурентами, если те получа-
ют кредиты под 3–4% годовых, а российские 
предприятия – под 12%, если сильно повезёт. 

Если бы Сергей Игнатьев смог предло-
жить реальные пути решения проблемы, он 
был бы, наверное, волшебником. Увы, не 
получилось. 

Приватизация

Головная боль
Согласно плану приватизации государственного имущества, опубликованно-
му 22 июня на сайте Правительства РФ, 25% минус одна акция РЖД должны 
быть проданы в 2012–2013 гг. Президент ОАО «РЖД» с этим решительно не 
согласен, считает такую приватизацию нереальной.

По словам Владимира Якунина, приватизация РЖД не принесёт ничего, 
кроме головной боли. Он отметил, что дефицит инвестиционной программы 
монополии составляет 400 млрд руб. до 2015 г. и 1 трлн руб. – до 2020 г. Меж-
ду тем продажа акций может принести компании только около 260 млрд руб.

В РЖД считают, что Правительству РФ следует не продавать акции самой 
монополии, а сосредоточиться на приватизации дочерних структур железно-
дорожной компании. 

Вообще, дискуссия о том, что, как и когда приватизировать, идёт в стране 
очень давно, лет 20, наверное. И конца ей не видно. Не было, кажется, в но-
вейшей истории России примера, когда проведённая приватизация была при-
знана успешной и её итоги всех удовлетворили. Просто какой-то «проклятый» 
вопрос получается.

Лето – горячая пора
Лето… Жарко… В «холодной» от-
расли – у производителей мо-
роженого – наступает горячая 
пора: продукция идёт нарасхват. 
Покупают везде – от Владиво-
стока до Калининграда. Покупа-
ют все – от мала до велика. Вне 
зависимости от политических 
пристрастий, жизненных прин-
ципов, вероисповедания.
Кавказ – не исключение. Здесь 
тоже любят мороженое. У ра-
ботниц хладокомбината ООО 
«Айсберг» в Гудермесе работы 
невпроворот. Брикеты мороже-
ного «Золотая проба» фасуются 
в ударном темпе.
Золотая, так золотая. Лишь бы 
вкусная и холодная.
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– Хммм… А как насчёт драк между 
фанатами? Дело-то обыкновенное. Осо-
бенно если играют соответствующие 
сборные.

– Это какие? – удивился таксист.
– Ну там, англичане, например. Из-

вестные хулиганы.
– Даже если они здесь есть, то их на 

хорошую драку не наберётся.
«Разумеется. Тупой вопрос задал»,  – 

согласился я про себя. Чего бы это вдруг 
английским хулиганам ехать в Берлин, 
если чемпионат проходит не в Герма-
нии? Но мой рассудок не мог успокоить-
ся при виде огромного пространства для 
футбольных болельщиков и выдал но-
вую порцию тревожного любопытства:

– А если ваша сборная проиграет? Не 
боитесь, что со злости переколотят все 
витрины в близлежащих магазинах?

Таксист посмотрел на меня с подо-
зрением, как на психа или провокатора. 
Я поспешил его успокоить, рассказав 
трагическую историю просмотра фут-
больного матча Россия-Япония в 2002 г. 
на Манежной площади, после которо-
го разъярённая толпа разгромила весь 
центр Москвы. Таксист сочувственно 
вздохнул и, немного подумав, сказал, 
что здесь такое трудно представить. Да 
и сборная последние лет 20, если не 30, 
всегда доходит до полуфинала. Я по-
срамлённо умолк.

В тот день я ещё неоднократно воз-
вращался мысленно к этому разговору. 
Во-первых, Берлин выглядел так, как 
будто чемпионат происходил именно 
здесь. Не было ни одного мало-мальски 
приличного кафе, вход в которое не со-
провождался бы надписью о том, что 
трансляции игр будут идти вживую на 
экране. Во-вторых, по улицам разъез-
жали автомобили с флажками разных 
сборных. Немецких, конечно, среди них 
было большинство, но также было мно-
го итальянских, французских, чешских 
и польских. Встречались и экзотические 
вроде Украины и России.

Вечером началось. Воздух напол-
нился гулом болельщиков и бубнёжкой 
телевизионных комментаторов, доно-
сившихся со всех сторон. Недалеко от 
Александерплатц, на одном из переул-
ков, на площади в половину футболь-
ного поля, находилось около десятка 

кафе, каждое из которых соперничало 
с конкурентами размером ЖК-экранов, 
их количеством и громкостью звука. По-
павший случайно в центр этой площади 
человек, если не сходил с ума от акусти-
ческой атаки, то ощущал себя как ми-
нимум посетителем 3D-кинотеатра. По 
улицам фланировали стайки молодёжи 
в национальных одеждах и боевой рас-
краске лиц разных сборных. При этом 
все миролюбиво приветствовали друг 
друга. «Недолго это продлится, - думал 
я по привычке.  – Сейчас пивком нака-
чаются, и, как говорится, не жди меня 
мама, хорошего сына». 

Вскоре мне встретился по дороге паб. 
Вокруг него толпились розовощёкие 
крепкие англосаксы в количестве, до-
статочном для весьма приличной зава-
рухи. «Ага! - вспомнил я злорадно слова 
таксиста.  – Говоришь, нет англичан в 
городе! Вот они во всей красе и готовно-
сти к мордобою!»

Вечер сгущал краски, и я был го-
тов к самому худшему. Первый матч 
я пропустил, отдав предпочтение шоу 
во Фридрихштадт-Паласте. Очень хо-

телось вызвать из глубин памяти да-
лёкие и сладкие подростковые вос-
поминания. Помните? Восьмидесятые, 
Новый Год, «голубой огонек», а потом, 
уже под самое утро, «Мелодии и ритмы 
зарубежной эстрады», самым эроти-
ческим номером которых был канкан 
Фридрихштадт-Паласта из братского со-
циалистического Берлина… К моему ве-
личайшему восторгу, щедрые боги шоу-
бизнеса сохранили этот номер в про-
грамме. Тридцать девушек в гусарских 
венгерках и высоких киверах с перьями 
синхронно взмахивали безупречными 
ногами поразительной длины…

Вдохновлённые канканом, мы выш-
ли на улицу. Несмотря на поздний час, 
город бурлил. Футбол, футбол и ещё раз 
футбол правил миром. Однако наши 
эмоции были слишком истощены ва-
рьете, чтобы думать о футболе, поэтому 
мой взгляд выхватил наиболее нефут-
больный ресторан в радиусе обозримого 
пространства, за столиком которого мы 
и вознамерились утолить поздний аппе-
тит. Официант, добрейшего вида ита-
льянец лет 25, учтиво принял наш заказ. 

Б
ывшая восточная часть 
Берлина успела преоб-
разиться таким образом, 
что вместо напоминания о 
московских районах бреж-

невской застройки стала пристани-
щем самых модных городских квар-
талов. «Потсдамер платц» вознёсся к 
небу шикарными небоскрёбами оте-
лей и центра Sony, в котором проходит 
Берлинский кинофестиваль. Рейхстаг, 
который я успел застать ещё нерекон-
струированным, сиял стеклянным ку-
полом авторства Нормана Фостера. 
Рядом служебное здание парламента 
символически протянулось через реку 
Шпрее, по которой во времена Бер-
линской Стены проходила граница и 
постреливали снайперы «Штази». По-
казавшаяся мне весьма унылой в далё-
кие 1990-е Фридрихштрассе преврати-
лась в берлинское Пятое Авеню, зали-
тое по вечерам пронзительно яркими 
огнями огромных витрин всевозмож-
ных бутиков и автосалонов. Зазывно 
сверкало и манило знаменитое варье-
те «Фридрихштадт-Паласт».

За Бранденбургскими воротами 
строилась футбольная фан-миля. С вну-
шительной сценой, гигантским экраном 
и рядами ларьков с едой и питьём. Как 
объяснил мне таксист, это стало тради-
цией после чемпионата мира 2006 г.:

– Народ собирается, смотрит на боль-
шом экране футбол, общается, пьёт 
пиво. Вокруг парк, свежий воздух, кра-
сота. Намного приятнее, чем сидеть 
дома одному.

И снова о футболе
Милость к падшим
Нынешний чемпионат Европы по футболу я встретил в Берлине.  

Так вышло, что деловые маршруты моих предыдущих  

15 лет старательно обходили этот город. Поэтому перемена, 

произошедшая с Берлином за этот срок, настолько впечатлила 

меня, что я даже успел пожалеть, что редко бывал здесь прежде. 

Александр 
Костюк, 
медиа-консультант

По улицам фланировали 
стайки молодёжи 
в национальных одеждах и боевой 
раскраске лиц разных сборных.

На следующий день 
выиграли немцы. 
Берлин победно гудел клаксонами, 
танцевал и ликовал, как будто  
это был не первый матч, а финал.
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становилось понятно, почему варшавя-
нам не понравилась идея шествия этих 
людей маршем по их городу. Я бы тоже 
был против.

На следующее утро в прессу просочи-
лись робкие сообщения о беспорядках 
после матча и нескольких десятках за-
держанных. Ещё через день – новость о 
том, что УЕФА собирается оштрафовать 
РФС за поведение болельщиков. Стало 
понятно, что драка была нешуточная, 
однако дальнейших подробностей в 
официальной прессе не было. Сообща-
лось только об отдельных провокациях 
польских хулиганов. Вечером по BBC 
World в основных новостях показывали 
видео с камеры наблюдения, где русские 
фанаты ногами избивали сотрудников 
стадиона на выходе с матча. Вспом-
нилось, что всего неделю назад Путин 
требовал у Европы отменить визы для 
россиян…

Ощущение гадливости и омерзения 
после увиденного были такими, что я не 
смог заставить себя смотреть игру на-
ших с греками. Болеть за наших я уже 
не мог, и был, возможно, единственным 
русским, который не расстроился тому, 
что русская сборная покидает турнир. В 
голове крутились мысли о том, что всё 
же есть в мире высшая справедливость.

Следующий день обрушил потоки 
вселенских проклятий на головы нашей 

сборной. Не было ни одной радиостан-
ции или телеканала, кто бы не посвятил 
своё лучшее время втаптыванию в грязь 
игроков и тренера. Интернет взорвал-
ся миллиардами издевательских шуто-
чек, в которых чувствовалась совсем 
не шуточная горечь. Затейливые умни-
ки и умницы в «Фейсбуке» предлагали 
создать новую систему мотивации для 
футболистов, построенную на принципе 
«проиграл  – отдал машину/квартиру». 
Пресса и подавно неистовствовала. На 
первой странице «МК» самым крупным 
из возможных кеглей было набрано 
«УРОДЫ!» В памяти всплыл случай с 
колумбийским футболистом, который 
забил гол в свои ворота во время чем-
пионата мира в США и был застрелен 
по возвращении домой. Стало как-то не-
хорошо при мысли о том, какое будущее 
ждёт наших несчастных футболистов…

К вечеру мною устойчиво овладело 
ощущение нереальности происходяще-
го. Вокруг случилось массовое помут-

нение рассудка? Ярость масс была та-
кой силы, будто Россия вчера не просто 
проиграла в футбол, а как минимум по-
теряла своё национальное достоинство! 
Что особенно любопытно, на почве не-
нависти к нашим незадачливым футбо-
листам возникло невиданное прежде 
единение общества. Сборную в один 
голос поливали помоями, как пропра-
вительственные, так и оппозиционные 
СМИ всех направлений. И как ни груст-
но, не нашлось никого, кто бы в тот день 
произнёс: «Люди! Очнитесь! Это всего 
лишь игра!»…

А может быть, вовсе и не игра?! Ина-
че в чём причина такого накала стра-
стей вокруг футбола?

Перед моими глазами проплыли об-
разы стадиона во время игры России с 
Польшей, и я понял, что мне это напо-
минает. Гладиаторскую арену! 

А ведь действительно, сходство по-
разительное! Выходят две дружины и 
сражаются до победы. В футболе отли-

Услышав, как мы обмениваемся репли-
ками на русском, он вдруг встрепенулся 
и стал с горячностью поздравлять нас. Я 
вежливо поинтересовался, чему обяза-
ны такой теплотой.

– Четыре – один! Поздравляю!
Я понял, что речь идёт о футболе. Со-

славшись на только что окончившееся 
шоу, по причине которого мы пропу-
стили исторический матч, я совершил 
оплошность, поинтересовавшись, кого 
это мы так унизили.

– Как кого? – в голосе юноши послы-
шались нотки недоумения. – Чехослова-
кию, конечно!

Чтобы окончательно не прослыть не-
веждой, я согласно закивал, бормоча, 
что, мол, разумеется, Чехословакию, 
гадая про себя, почему столь юный ев-
ропеец использует в своей речи это ата-
вистическое название страны.

При каждой перемене блюд милей-
ший юноша посвящал нас в подробно-
сти своего прогноза на предстоящий 
чемпионат Европы и его фаворитов, к 
числу которых он относил Россию. К мо-
менту окончания трапезы мы были уже 
практически друзьями, а его коллеги-
итальянцы вышли провожать нас чуть 
ли не всем коллективом, чествуя нас как 

главных героев дня. От такого радушия 
приятное тепло разлилось по душе, по-
степенно вытесняя оттуда привычную 
подлую опаску.

На следующий день выиграли немцы. 
Всю ночь был праздник. Берлин победно 
гудел клаксонами, танцевал и ликовал, 
как будто это был не первый матч, а фи-
нал. Атмосфера праздника сохранилась 
и перенеслась на весь следующий день. 
Скоро стало понятно, что торжество бу-
дет идти до конца чемпионата независи-
мо от участников матчей и результатов 
игры собственной сборной. Хотя, конеч-
но, немцы могли себе позволить быть 
великодушными, понимая, что с такой 
сильной сборной рискуют не многим. 

В понедельник я вернулся в Москву. 
Видимых признаков чемпионата Евро-
пы на улицах не наблюдалось. Разве что 
на рекламных щитах пива. Однако ви-
димость была обманчива. Родина всеми 
силами готовилась к матчу с Польшей. 
Причём, судя по настрою СМИ, готови-
лась не к торжеству футбола, а к сраже-
нию. Разница мировосприятия остро 
бросалась в глаза. Эмоциональный на-
кал был настолько высок, будто речь 
шла о защите национальной чести и до-
блести, на которую Польша покусилась 

ещё до начала игры, не встретив с вос-
торгом – странное дело! – идею россий-
ских болельщиков пройти к стадиону 
через всю Варшаву маршем в честь Дня 
России. 

В доброй половине случаев, кста-
ти, праздник по привычке продолжали 
называть днем независимости России 
(всё время хотелось поинтересоваться, 
независимости от кого, от Белоруссии 
с Украиной?), но при этом почему-то 
показывали русских фанатов в майках 
с советской символикой. Они явно но-
стальгировали по былому могуществу 
восточного блока, вызывая неприязнь 
принимающей стороны. Тем более что 
ещё до начала чемпионата поляки пред-
упреждали по всем возможным кана-
лам, что советская символика приравне-
на в Польше к нацистской и запрещена. 
Интонации многочисленных коммента-
риев пытались быть успокаивающими и 
примирительными, но из них следовало 
только то, что в Варшаве запахло бес-
компромиссной уличной войной. 

Репортёр на канале «Россия» сооб-
щил, что некоторые поляки настроены 
немного недружелюбно и предположил, 
что это, возможно, как-то связано с тра-
гедией под Смоленском, где 2 года на-
зад разбился самолёт со всем польским 
руководством, и что некоторая часть 
польского общества до сих пор не при-
мирилась с этим и продолжает винить 
в катастрофе российскую сторону, не-
смотря на результаты официального 
расследования. При этом в голосе ком-
ментатора звучало сопереживание, но 
не трагедии, а скорее помутившемуся 
от горя рассудку поляков. То, что рас-
суждать на эту тему кощунственно, да 
и не дело спортивного журналиста, ему 
и в голову не пришло. Не говоря уже о 
том, что если бы он задумался, то, воз-
можно, бы понял, что, в общем, поля-
ки вполне резонно могут иметь зуб на 
Россию хотя бы на основании того, что 
авария произошла не под Вашингтоном 
или Лондоном, а под Смоленском. Да и 
самолёт у погибшего Качиньского был 
на его беду русским Ту-154.

Наконец, случился сам матч. Во вре-
мя трансляции оператор время от вре-
мени выхватывал лица наших соотече-
ственников с трибун стадиона. В общем, 

Во время трансляции оператор время 
от времени выхватывал лица наших 
соотечественников с трибун стадиона. 
В общем, становилось понятно, почему 
варшавянам не понравилась идея шествия 
этих людей маршем по их городу.

В понедельник я вернулся в Москву.
Видимых признаков чемпионата 
Европы на улицах не наблюдалось.
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чие в цветах формы, а у гладиаторов в 
вооружении – с вилами и сетью против 
мечей и щитов. Проигравший умирает. 
У гладиаторов физически, в футболе  – 
морально. Но самое феноменальное  – 
это поведение зрителей. Я думаю, что 
оно почти не изменилось со времён ко-
лизеев древнего Рима и Капуи. Толпа 
беснуется (вспомните перекошенные 
лица наших болельщиков) и требует 
смерти проигравших, показывая паль-
цем вниз.

Античные Олимпийские игры поте-
ряли свою популярность при римлянах, 
поскольку гладиаторские бои вытесни-
ли благородный спорт. Кровавая бой-
ня победила торжество совершенного 
тела и духа. Проводя аналогии с совре-
менным спортом, античная Олимпиада 
возродилась в лёгкой атлетике, а гла-
диаторские игры – в футболе. Сравните 
телевизионные рейтинги трансляций 
футбола и, например, прыжков в дли-
ну или толкания ядра. Даже во время 

Олимпиады. Футбол  – это колосс, по-
пулярность которого недостижима для 
других видов спорта, потому что это 
высший накал драматизма и одновре-
менно апелляция к низменным инстин-
ктам человеческой души. 

Более того, это сражение между ар-
миями стран. Пусть и потешными, в 11 
человек. Это возможность официально 
проявлять агрессию к другой стране в 
течение полутора часов. И если рим-
лянам воевать было не с кем, посколь-
ку никто не мог сравниться в мощи с 
великой империей, то современный 
футбол отчасти выполняет функцию 
выпускания пара в отсутствии миро-
вых войн. Нашей толпе приятно знать, 
что русские победили чехов. Пусть и 
понарошку. 

Так, может, оно и здорово? Пусть луч-
ше понарошку, чем по-настоящему. 

В общем, конечно, да. Только гра-
ницы игрушечного сражения нами как 
будто уже пройдены. Мы не можем удер-

жаться в рамках полутора часов, нам 
мало. Чехи могут, голландцы и шведы 
могут, а русские болельщики поднима-
ют на уши всю Варшаву. Как до матча, 
так и после. Даже пришлось посылать 
туда спецпосла улаживать назревавший 
дипломатический конфликт. 

Да что уж ожидать от фанатов, если 
само общество не подаёт примеров сдер-
жанности. После поражения вся стра-
на взъярилась и требует разве что не 
гражданской казни проигравших «гла-
диаторов». Мы, как маленький ребёнок, 
сначала носимся с любимой игрушкой, 
холим её и лелеем, а когда та ломает-
ся, то отрываем у неё от обиды голову. 
Когда в финале лиги чемпионов в этом 
году «Бавария» проиграла «Челси» по 
пенальти, то у промахнувшегося игрока 
«Баварии» Швайнштайгера немецкая 
пресса не требовала отобрать квартиру 
или машину и отлучить от сборной. Зато 
наши СМИ готовы закатать Аршавина в 
асфальт или на худой конец послать слу-
жить Родине в штрафбат.

Вам не кажется, что мы слишком все-
рьёз относимся к футболу? 

Опять «футбол в России больше, чем 
футбол». Как и многие другие явления 
общественной жизни, футбол у нас на-
полнен сверх всякой меры скрытым 
сакральным подтекстом и потому вос-
принимается с таким болезненным 
надрывом. Как сводка Информбюро во 
время войны. И это печально. Наш на-
циональный подростковый комплекс 
неполноценности и так виден всему 
миру. Может, хоть в спорте и около 
него попробовать вести себя прилич-
но? Может, перестать участвовать в 
футбольных чемпионатах, чтобы уж не 
позориться прилюдно? Пусть останется 
только клубный футбол. Он хоть внима-
ния всей нации не привлекает. Глядишь, 
страсти улягутся, и через паузу можно 
будет опять выпускать наших горе-
гладиаторов за границу.

Но что-то я увлёкся своей манилов-
щиной. Пойду лучше смотреть футбол. 
В финальной стадии начинается насто-
ящий праздник для болельщика. А вы 
пока готовьтесь к 2018 году. Чемпионат 
мира ведь в России будет. Вот тут-то мы 
полякам и припомним сорванный марш 
в Варшаве…

Да что уж ожидать от фанатов, 
если само общество не подаёт 
примеров сдержанности. 
После поражения вся страна 
взъярилась и требует разве что 
не гражданской казни проигравших 
«гладиаторов».
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– Георгий Вартанович, как вам ка-
жется, современным детям интерес-
но смотреть на скульптуры?

– Я думаю, что у детей должны быть 
тактильные ощущения, поэтому они долж-
ны не только смотреть на памятники, а им 
надо по ним ползать. С самого рождения 
они стараются что-то лепить – кашу, хлеб, 
в этом смысле дети впереди всех. Человек 
рождается с этой потребностью – он дол-
жен трогать, вначале он трогает мать, он 
должен ощущать её грудь. Скульпторы как 
раз останавливаются на этом в своём раз-
витии и всю жизнь занимаются в основ-
ном этим. То, что потом это переводится в 
бронзу, мрамор и так далее – это уже сле-
дующая стадия. Это уже мастерство. Мы 
сейчас говорим про сам жанр. Скульптуры 
в городе, архитектуры в городе. Архитек-
туры на земном шаре, который уже сам по 
себе совершенное произведение. Шар  – 
совершенная форма. А ещё скалы, как 
рельеф, которые вылеплены. Впадины, ко-
торые заполнены водой. Это есть объекты 
совершенного искусства. Человек вообще 
и художник в частности должен к этому 
хотя бы стремиться.

Почему Рембрандт, во всяком случае 
для меня, выше всех остальных? Вот вы 
идёте по залам Лондонской националь-
ной картинной галереи и видите беско-
нечное количество шедевров. Бесконеч-
ное. Потом подходишь к Рембрандту, 
смотришь на его автопортрет. Стано-

вится неловко, что он на тебя так смо-
трит, что ты не знаешь, куда деться. Это 
хуже, чем взгляд моей строгой бабушки, 
которая меня воспитывала. В итоге ты 
отходишь в сторону и понимаешь свою 
мелкоту. Как бы ты высоко себя ни це-
нил, он тебя опускает. В хорошем смыс-
ле. Он тебя ставит на место. Ты должен 
понимать, что ты есть в жизни и что ты 
будешь делать в жизни дальше, после 
того, как на тебя так посмотрели.

– А кто так должен посмотреть на 
наших политиков, чтобы тоже по-
мочь им понять, что дальше делать в 
жизни? 

– Тоже Рембрандт. Это сила искусства. 
Если бы наши политики любили культуру, 
занимались ею, читали бы больше, если 
бы культура была к ним поближе… Я не 
хочу никого ни в чём обвинить. Но если 
бы искусство окружало человека чуть 
больше, он был бы выше. Правда, я вижу, 
что люди стали вкладывать в искусство 
деньги. Это такое накопительство. Со-
бирали середину XIX века, на авангард 
переключились. Подбирают в основном 
какие-то крохи, которые остались. Пер-
вый ряд давно выкуплен или находится в 
музеях, значит, довольствуются вторым, 
третьим уровнем. Тем не менее и это не-
плохо. Это будет сохранено. Наши музеи, 
к сожалению, не в состоянии хранить всё 
на должном уровне. Вы знаете, в каком 
они плачевном состоянии? Там работают 

Георгий Франгулян:
«Я всю жизнь сражаюсь»
Георгий Вартанович Франгулян – известный скульптор, автор памятника Булату 

Окуджаве на Арбате, надгробия на могиле Бориса Ельцина на Новодевичьем 

кладбище, за свои деньги установивший памятник Иосифу Бродскому. Его работы 

можно можно увидеть по всему миру: «Пушкин» в Брюсселе, «Пётр Первый» 

в Антверпене, «Ладья Данте» у острова Сан-Микеле рядом с Венецией. Работая 

в монументальном жанре, Франгулян умеет безошибочно рассчитать свою долю 

участия в формировании городской среды, полагая, что лучше уж строить памятники, 

чем торговые центры.

Нам остаётся 
надеяться.  
Но не ждать. 

Надо делать каждый 
день, каждую минуту 
своё дело.
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вообще. А что будет завтра – откуда же мы 
знаем. Мы надеемся на лучшее. Нам оста-
ётся надеяться. Но не ждать. Надо делать 
каждый день, каждую минуту своё дело. 
И надо к этому с юмором относиться, я 
думаю. Вообще, без чувства юмора жить 
здесь нельзя. Вы знаете, если будет всё хо-
рошо – юмористы исчезнут.

– Хорошо, что у вас с чувством 
юмора всё в порядке, иначе вы не 
смогли бы так долго жить в борьбе. 
Кстати, сколько уже лет? 

– Я примерно 50 лет этим занимаюсь, с 
10 класса. Я всю жизнь сражаюсь. У меня, 
как у гладиатора, куча ран, куча встав-
ленных железных стержней. Я уже несо-
крушим, меня можно только уничтожить. 
Но моё творчество уже не уничтожишь. 

В этом моя сила. Художник, который по-
нимает своё предназначение, несмотря 
ни на что. Вопреки. Я пережил 10 прави-
телей. Сейчас десятый, я не пережил, нет. 
(Смеётся.) Пока переживаю. За всё. И за 
него переживаю, и за нас переживаю. 

– И за эти 50 лет никогда не было 
момента, когда опускались бы руки? 
Не надоедает памятники за свой счёт 
ставить?

– Нет. Но злость возникает иногда. 
Я борюсь с этим чувством. У меня руки 
не опускаются. Но вот злость – да, есть. 
Просто как только у меня появляются 
деньги… У меня такой характер, что 
я обязательно их куда-то должен не-
медленно направить. Да и спонсоры 
«кидают» налево-направо. Сегодня наш 

спонсор очень ненадёжен. Они поддер-
живают я не знаю что. Столько народу 
обещало Бродского поддержать. Потом 
все сослались на кризис.

– А договоры не подписываете?
– Какие договора… Все на словах 

только обещают. Обещают, а потом го-
ворят: «Извини». А я уже всё сделал. Ху-
дожник как – ему только скажи, он уже 
начинает работать. Ты всё делаешь впе-
рёд, боишься подвести, чтобы сроки со-
блюсти. Ты ответственности с себя ни-

какой не снимаешь. Наоборот. В итоге 
ты остаёшься один. Впереди. Все сзади, 
а ты на боевом коне. 

Потом, главное, понять, что ты ещё в 
ту сторону скачешь. На самом деле, не 
хватает цивилизованных заказчиков. 
Не хватает людей продвинутых, чтобы 
заказать хорошему автору хорошую 
скульптуру. Мы о вкусе говорим сейчас.

Я делаю, когда у меня есть возмож-
ность. Вот я сделал Бродского. Кому это 
надо было? Кто бы мне это заказал? Ни-

исключительно энтузиасты. Они рабо-
тают без денег. Но я всегда был потрясён 
этими старушками, женщинами, которые 
сидят просто на золоте, вот так вот пере-
листывают, дают тебе посмотреть (сейчас 
уже, наверное, не дают). Я не мог понять, 
когда там Кандинский лежит, заменить 
его подделкой ничего не стоит. Они это-
го не делают. Есть же святые люди. Если 
бы государство хоть как-то поддерживало 
наших художников, писателей… Все бро-
шены на выживание. При этом энтузиа-
сты не все выдерживают. Очень многие 

таланты просто рушатся, рассыпаются. 
Не все имеют железную волю. Не все в 
состоянии всю жизнь провести в борьбе. 
В государстве не понимают, что уникаль-
ность творческого человека в том, что 
он уникален. Он один. Страна должна 
такими гордиться. Их можно собрать по 
всей стране, 100 человек. И эти 100, я не 
говорю, гении, но способные, могут про-
славить страну своим творчеством. Надо 
этих людей поднимать. Надо давать им 
какие-то возможности. При советской 
власти действительный член Академии 

художеств получал 750 рублей. Это в 2,5 
раза превышало самую высокую зарпла-
ту в стране. Он мог на эти деньги обеспе-
чить своё творчество. Мог покупать кра-
ски, холсты и так далее. Художник ведь 
не только ест сосиску и бутерброд. Сейчас 
27 тыс. рублей в качестве стипендии по-
лучает действительный член Академии 
художеств. Что это? Даже мастерскую за 
эти деньги оплатить невозможно. Ма-
стерская в 10 раз дороже стоит. Что это 
такое? Это издевательство. Сколько таких 
людей в стране? Я сейчас не говорю, что 
в академики попадают лучшие люди. Там 
много людей, которые должны подметать 
двор Академии в лучшем случае. Но это 
и не материальная сторона нашего раз-
говора. Я говорю об отношении к этому 

Не хватает цивилизованных 
заказчиков. Не хватает людей 
продвинутых, чтобы заказать 

хорошему автору хорошую скульптуру.

Я уже несокрушим, меня можно 
только уничтожить. Но моё 
творчество уже не уничтожишь.

2001 г.  
Макет памятника  
Булату Окуджаве

2009 г. Памятник Булату 
Окуджаве на Старом Арбате

2011 г.  
На церемонии открытия 

авторского памятника 
Иосифу Бродскому на 

Новинском бульваре

2003 г. Разгрузка фрагментов бронзового 
памятника российской императрице 
Елизавете для установки его на главной 
военно-морской базе Балтийского флота 
на Северном молу
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кто. Я это сделал. Был какой-то смехо
творный конкурс в Питере, который не 
дал мне ничего. А я взял и сделал. Я сде-
лал за свои деньги, несмотря на то, что 
меня все «кинули». Но памятник стоит? 
Стоит. Это событие? Событие. Вообще, 
это был первый акт покаяния перед не-
винно изгнанными из страны. Я это сде-
лал. Бродского вернуть в Россию не мог 
никто. А теперь он стоит, пожалуйста. 
Имеет это воспитательное значение или 
нет? Я думаю, колоссальное.

– Вот мы и возвращаемся к перво-
му вопросу. Школьников-то водят к 
Бродскому?

– Это уже дело учителей, воспитате-
лей. Я не знаю. Я не хожу, сам не смо-
трю. Я сделал – и стоит. Вот Окуджа-
ва. Я думаю, не к Окуджаве идут. Идут 
сувениры покупать, пива попить, ещё 
что-то. Там рестораны вокруг. Но они 
всё равно пройти мимо не могут. Вот в 
этом тоже есть воспитательное значе-
ние. Пробки на Садовом кольце – все 
троллейбусы стоят около памятника 
Бродскому. Хочешь не хочешь – будешь 
смотреть. Может, у кого-то что-то и ёк-
нет. Ругали памятник Бродскому за то, 
что там безликие персонажи. Они (те, 
кто ругают) почему-то видят в безликих 

именно себя. Ну, ребята, я же не вино-
ват. Зайдите (там можно на постамент 
зайти), встаньте среди них, покажите, 
кто вы такой, сделайте что-нибудь в 
этой жизни. Ведь я в хорошем смысле 
провоцирую. Мы все окружены кем-
то. Но при этом поэт одинок. На самом 
деле, человек каждый одинок внутри 
себя. Как бы мы ни обрастали детьми, 
родственниками. Но всё равно ты оста-
ёшься один на один с собой.

– Хорошо, хоть в детстве мы об 
этом не знаем… 

– Знаете, сколько я в своё время сде-
лал космонавтов? Это как раз совпадало 
с моим представлением о радости по-
лёта, как в детстве… Когда мы делаем 
самолётики, голубей пускаем. Муху мы 
пускали по классу – нитку к ней привя-
зывали, и они летала. Для меня это было 
желание почувствовать плоть простран-
ства, воздуха. 

– Вы были главным инициатором 
мучения мухи?

– Нет, почему. Этот опыт обычно 
передавался от старших классов млад-
шим. Нас все чему-то учат, иногда пло-
хому. Но этот эксперимент для меня 
очень многое открыл. Я понял, что та-
кое пространство, я понял, что такое 
скульптура. Разве это не стоило того? 
Я сделал Бродского, он вписался в про-
странство. Да и другие последствия 
были.

– Значит, всё благодаря мухе?
– Конечно! Но если честно, сегодня у 

меня большие сомнения в том, что мне 
дадут делать то, на что я пока ещё спосо-
бен. Пока есть силы, ещё какое-то коли-
чество лет – я мог бы что-то делать. Но, 
получается, что я сам выстраиваю, сам 
что-то затеваю, сам пробиваю. Уходит 
на это в 5 раз больше времени и в 100 
раз больше сил. Я не очень радостную 
вам картину рисую….. 

– В любой безрадостной картине 
можно найти позитивное начало…

– Позитивно уже одно то, что вы ко 
мне пришли взять интервью, что кра-
сивая молодая женщина интересуется 
этой проблемой. Мне приятно, что есть 
интерес, что есть востребованность. 
Художник так устроен, что он всегда на-
деется. У него всё равно в сердце что-то 
живёт. Пока ещё живёт.

ФРАНГУЛЯН  
Георгий Вартанович,  
советский и российский скульптор.
Родился в 1945 г. в г. Тбилиси. В 1969 г. 
окончил отделение скульптуры Выс-
шего художественно-промышленного 
училища (бывшего Строгановского) в 
Москве, ученик Г.А. Шульца. С 1967 г. – 
постоянный участник художественных 
выставок в России и за рубежом. При-
зёр международных конкурсов скульп
торов в Венгрии, Польше, Италии.
Г. Франгуляну присуждены медаль 
имени Грекова (1979), Серебряная 
(1996), Золотая (1998) медали Рос-
сийской академии художеств.
Монументальные работы установле-
ны в Москве, Новокузнецке, Новоси-
бирске, Красноярске, Сочи, на Украи-
не, в Молдавии, Узбекистане, Венгрии, 
Болгарии, Италии, Бельгии.

Работы находятся в Государственной Третьяковской галерее, Государственном му-
зее изобразительных искусств имени А.С. Пушкина, Государственном Русском музее, 
многочисленных музеях и частных коллекциях в различных странах мира.
В 2004 г. в г. Балтийске был открыт историко-культурный комплекс «Елизаветин-
ский форт», центральной фигурой которого стал памятник императрице Елизавете 
Петровне. Комплекс был разбит на Северном молу Балтийска в ознаменование по-
бед русской армии во время правления императрицы Елизаветы. Императрица изо-
бражена верхом на коне, в платье полковника лейб-гвардии Преображенского пол-
ка, и как бы встречает все корабли, заходящие в Калининградский залив. Высота 
статуи – 6,3 метра, общая высота с постаментом – 14 метров. Вес статуи – 12 тонн.
Среди монументальных работ Г. Франгуляна – памятники Б.Ш. Окуджаве на Арбате 
(Москва) и надгробный монумент в виде российского флага на могиле Б.Н. Ельцина 
на Новодевичьем кладбище (Москва). 1 февраля 2011 г. Президент РФ Д.А. Медве-
дев открыл памятник Ельцину работы Г. Франгуляна в Екатеринбурге. 
Живёт и работает в Москве.
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Я сидел в этом дорогущем итальянском ресторане и безумно 

скучал. Клиент, пригласивший меня на ужин, звонил – 

опаздывал, извинялся и снова звонил, но по-прежнему хотел 

меня увидеть.

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

Р
ядом со мной сидели три очень 
красивые девушки и болтали о 
своём недевичьем. Девушки 
были столь же красивы, сколь 
и интеллектуально девствен-

ны. То есть пока одна из них рассказывала 
о том, какой её любимый жмот, и до сих 
пор не подарил ей кольцо от «Графа», и 
как хорошо жить в Монако, они меня мало 
интересовали. Но когда они заговорили 
о городских московских «тайнах», при-
шлось посмотреть на них внимательнее. 
Ужас услышанного потряс меня. Разговор 
за соседним столом, после бурраты с по-
мидорами и перед дорадой в фольге, шёл 
об украденных почках и трупных клещах. 
Тупизна красоток настораживала... 

Вечером, дома, я в красках передал 
услышанный бред тинейджерской до-
чери. «Папуля, – ответила наследница, – 
то, что дамы, о которых ты говоришь, 
идиотки  – это понятно. Но то, что ты с 
Интернетом даже не на “вы”, а непонят-
но как, это тоже факт. Сейчас я тебе все 

эти сказки найду, а ты потом почитай 
комментарии, и всё поймешь...»

Вот что возникло передо мной на 
экране через 2 минуты.

Рассказ первый, в точности повторя-
ющий девушку Люду из «Марио».

«У меня есть подруга Наташа, она ра-
ботает в банке с другом, а у друга жена. 
История приключилась с самой близкой 
подругой жены. Познакомилась она в 
ночном клубе с парнем. Нежно ухажи-
вал, угощал. Танцевали. Стал настойчи-
во зазывать к себе в этот же вечер. Но у 
девушки были свои причины в этот день 
остаться одной. На поцелуях дело в этот 
раз и закончилось. На следующий день 
несчастная посмотрела в зеркало и увиде-
ла у себя на щеке красное пятно. Сначала 
не обратила внимания, пятнышко как 
пятнышко, может быть, от раздражения 
какого-нибудь, но через 5 минут замети-
ла, что пятно двигается! Помчалась к дер-
матологу. Врач под микроскопом изучил 
шею и грудь и, о ужас, обнаружил на щеке 

трупный клещ! Вызвали 
полицию. Девушку в клуб. 
Посмотрели записи. Наш-
ли парня. Установили лич-

ность через охранников и 
официанта. Дальше в этот 

же вечер  – маски-шоу и за-
хват негодяя у него на квар-

тире. А он там  – красавчик… с 
двумя женскими трупами!»

Это история была рассказана в не-
скольких вариациях на разных сайтах. 
И неважно, что трупные клещи на жи-
вых людях не живут, и неважно, что 
этот бред откуда-то возник. Больше 
всего меня заинтересовали коммента-
рии...

– Забавненько. А че она именно его 
заподозрила. Больше ни с кем не обжи-
малась? В транспорте не ездит? А сани-
тар в морге не может такого клеща под-
цепить? Андрей

– Санитар в морге с трупами не спит. 
Да еще он имеет легальную возмож-
ность проверяться. Медсестра Вера

– Почему нет? А если санитар  – ша-
лун? Костя

– А трупы дома не разлагаются и не 
пахнут? Блин, там, наверное, соседям 
очень сладко жилось. У нас соседка 
сверху когда померла, одинокая склоч-
ная баба, то такая вонища была через 
несколько дней! Сергей – Сергей

– Болда ты, Сергей  – Сергей. Зима 
на улице. Он их на балкон вытаскивал, 
пока не нужны были. Поэтому и не во-
няли. Я точно знаю. Наташа

– А потом размораживал что ли? Сер-
гей – Сергей

– Как страшно жить... Оля
– Ерунда с балконом. Трупные клещи 

на улице бы замерзали, а когда он дефф-
чонок обратно в комнату волок, клещи 
что ожили? Аноним

– Не фига целоваться с кем не по-
подя... Валентина

– А у меня знакомому в пироге с мя-
сом палец попался... Витяня

Разновидность второй истории от де-
вушки Шарлотты из того же ресторана в 
Интернете тоже присутствовала.

«Человек пошёл в известный клуб. 
Познакомился там с тёл-
кой, с которой приеха-
ли к нему домой. Что 
дальше было, не пом-
нит. Очнулся утром в 
ванне со льдом. Рядом 
телефон. Позвонил 
в службу спасения. 
Описал ситуацию. 
Его оператор спра-
шивает: у вас труб-
ки из спины торчат? 
Парень говорит: да, 
торчат. Оператор: зна-
комая история  – вам 
почку вырезали...»

Комментарии...
– Это ужасно. Очень сочув-

ствую. Но я сегодня сдал ЕГЭ по 
русишу, и мы все равно с ребятами 
пойдем в клуб. Но будем держать-
ся друг друга... Вова

– Будете держаться за руки 
как голубые? Лева

– Это уже полный беспре-
дел! Почему нас никто не защи
щает?!

– У меня так у брата аппендицит 
сперли. Фил

– Боже какой ужас! Парни держи-
тесь. Алена

– Мне после мажорного москов-
ского клуба яичко вырезали. Поеха-
ли с девушкой на съемную квар-
тиру, после секса заснул, очнулся 
в больнице. Хорошо сами скорую 
вызвали. Теперь с имплантантом 
хожу. Такая история. Аноним

– С одним знакомым случай 
был – он ехал в Петербург в поез-
де из Москвы. Выпили с соседом 
по купе. Утром просыпается на 
груде льда и чувствует слабость... 
Позвал проводника и спрашивает: а 
у меня трубки из спины торчат? Та гово-
рит – торчат. Ну все, ночью сосед почку 
вырезал и из поезда выпрыгнул... Ано-
ним

– Бред! Идиоты! Что вы пишите?! 
Лохи! Кретины! Юра

– А мне раньше такие историей про 
органы рассказывали, а я дурра не ве-
рила. А теперь получается, что правда. 
Ужас! Даша

Когда я закончил читать ЭТО, ворох 
и скорость движения мыслей могли по-
спорить с японским тайфуном.

Но в основном всё свелось к следую-
щему.
1. Мы живём в окружении сумасшед-
ших людей. Мало этого, они все на-

ходятся в одном шаге от перехода в 
стадию буйных. Вопрос в том, когда 
это произойдёт?
2. Интересно, в других странах то 
же самое?

3. Интернет и социальные сети – ве-
ликолепный плацдарм для исследо-

вателей всех видов и наук. Кто-то этим 
сегодня занимается? Кто?! Как ознако-
миться с результатами?
4. Кто эти люди и почему они не рабо-

тают, а сидят в сетях и всё время 
пишут и читают то, что пишут 
другие?
5. Как будет развиваться наше 
общество вместе с Интернетом? 
В смысле, Интернет будет влиять 

на общество (это конец цивили-
зации) или общество на Интернет 

(уже не верю)?
6. Неужели мои дети такие же?! Я же 

вижу, что они тоже часами сидят пе-
ред компьютером.

7. То, что я не продвинутый пользо-
ватель, – это хорошо или плохо?
8. Дочь сказала, что мне пора за-

вести какую-то страницу и «Твит-
тер». А без этого уже стыдно. А 

что будет, если я этого не сде-
лаю? Моя любимая от меня 
уйдёт, а собака перестанет на 

меня смотреть как раньше?
И, наконец, главный.

9. Где этот почечный вор  – 
уникальный хирург – взял в 

поезде лёд? И почему из спи-
ны должны обязательно торчать 

трубки? А тому парню имплантат понадо-
бился для красоты?

У меня не было ответов ни на один 
из этих пунктов. Я только понимал две 
доктрины: первая  – ИТ намертво вош-
ли в нашу жизнь и уже не выйдут отту-
да никогда; и вторая  – мне так хорошо 
было раньше, когда я шелестел газетой 
и не знал, что надо крепко держаться за 
почку, когда знакомишься с девушкой в 
ночном клубе...

Трупные клещи  
Социальных сетей

На следующий день несчастная 
посмотрела в зеркало 
и увидела у себя на щеке красное 
пятно.

Мы живём  
в окружении 
сумасшедших людей.
Мало этого, они все 
находятся в одном 
шаге от перехода  
в стадию буйных. 
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квартирку, прилегающую к нашей!!! 
Чудо! Понимаю, что не навсегда, но 
нам сейчас очень нужно время, что-
бы сблизиться, наладить отношения 
между нами и детьми, между детьми 
и детьми, научиться быть семьёй. Это 
время как глоток воздуха для нас.

Вчера переехали. Сегодня я про-
сто физически не смогла подняться в 
храм, потому что не было сил. Хочу 
сказать спасибо тем людям, которые 
понимают и мою деятельность в фон-
де, и мою многодетность. Спасибо 
вам, милые. Без няни, которая ночует 
с детьми, наш переезд был бы невоз-
можен. Без оплаты учителей, которые 
учат двоих наших детей по системе 
экстерната, учение стало бы так же не-
возможным. Если бы вы знали, какие 
у нас проблемы с учёбой!!! Позже я 
непременно напишу об этом. Я всегда 
считала себя опытной матерью. Сей-
час вижу, что заново учусь ею быть. 
Мне страшно, но при этом я понимаю, 
что никому не отдам своих уже детей, 
как бы тяжело ни было. Вот это первые 
наши шаги. Муж повез Лёшика и Артё-
ма в бассейн. Оказалось, там на ресеп-
шне работает девушка, которая жила 
в одном доме с Артёмом. Говорит, его 
и не узнать, лощёный стал! А бегал по 
двору худой, грязный и босой. Алеська 
мне помогает, ходили с ней в магазин. 
Алеське надо подавать пример, она не 
видела ничего, мать ничему не научи-
ла. Потом обедали, потом разошлись 
немного отдохнуть, потом ужинали и 
читали книгу, помолились, вот и спать 
пора малышам. Только малышей мас-
лом святым помазала, проводила, по-
ложила, пришли старшие. Поесть и 
поговорить. У всех свои проблемы. До 
23 часов разговаривали. Маслом пома-
зала, проводила, уложила. Через пол-
часа дочь пишет «Вконтакте»: «Мама, 
мне надо с тобой поговорить, зайди». 
Говорили до половины первого. Труд-
ный возраст. Хорошо, хоть ещё хочет 
поговорить, головку на колени маме 
положить. Поцеловала, ушла. Молюсь: 
Господи, пошли моей Сашуле хороше-
го мужа, так хочется, чтоб ребёнок не 
совершил моих ошибок. 

Пришла: надо отвечать на письма 
благотворителей и подопечных, кото-

рых пришло очень много. Когда лягу 
спать, не знаю. А завтра всё начнется 
сначала. Господи, помоги!

Вчера утром забрали из интерна-
та Алеськино портфолио. Там 
её дипломчики, грамоты за 
учёбу, творческую деятель-
ность и фото в рамочке 
мужчины и женщины, 
на оборотной стороне 
надпись: «мои любимые 
мамочка и папочка». Ве-
чером няня рассказывает: 
Алеська сломала рамку, по-
рвала фотографию и выкину-
ла. Говорит: «У меня есть теперь 
любимые мама и папа». Наверное, 
это дорогого стоит. Только не дай Бог, 
чтоб ребенок твою фотографию 
разорвал. Смотрю на своих и ду-
маю: сколько ж вас таких, муче-
ников, по всей нашей необъят-
ной стране?..

7 апреля. Ну вот, детки уго-
монились, можно немного 
и поразмышлять. А пораз-
мышлять хочется всё о том 
же. О детках. Сегодня мы чи-
тали Закон Божий. Про празд-
ник Благовещения. Сижу, читаю, и 
душа радуется: меня слушают! А вчера 
читали поэму, которую Алеське зада-
ли: «Мороз Красный нос» Некрасова. 
И тоже мои сидели, внимали. Правда, 
приходилось прерываться и задавать 
некоторые вопросы по теме: а кто та-
кой Прокл, почему Дарья плачет в лесу, 
что это за Савраска такой. Чтоб понять, 

действительно ли слушают или делают 
вид. Нет, каждый по-своему, по-детски 
отвечал. Так забавно. Значит, слушают. 

Наверное, я уже вхожу в 
образ бабушки. Ведь 

когда была совсем 
молоденькая (в 

24 года у меня 
уже было чет-

веро детей), 
конечно же, 
время де-
тям посвя-
щалось, но 

понимания 
с м ы с л а 

4 апреля. У нас случилось очень радост-
ное событие. Сосед сдал нам квартиру, и 
у нас появилась возможность перевести 
Алеську в отдельную комнату! Когда мы 
забирали из интерната Сашу и Никиту, 
на Алеську мы не рассчитывали. У нас 
просто больше не было отдельной ком-
наты. Мальчишек поселили вместе с Ар-
тёмом, в другой комнате Серафим и Лё-
шик, в третьей Александра, в четвёртой 
мы с мужем, Сергий самый старший, 
живёт с нашей слепой бабулей, её нель-
зя оставлять одну. За Алеську просили 
и в отделе опеки, и в самом интерна-
те. Жаль, пропадёт девчонка в детском 
доме... Жаль, но куда? К Александре 
невозможно. У неё комната узкая, там 
вторая кровать просто не влезет. Оста-
ётся малюсенький коридорчик, рядом 
с кухней, который мы гордо называли 
«холлом». Делаем «угол» для Алеськи в 
«холле», отгораживая её от остальных 
многочисленных жителей ширмами. 

Все наши коты и собаки, не успе-
вающие хитростью проникнуть перед 
сном в чью-нибудь закрывающуюся 
на ночь комнату, теперь находят при-

ют на Алесиной кровати, благо ширму 
лапой отодвинуть нетрудно. Девочка 
у нас очень спокойная, благодарная и 
неконфликтная, поэтому не жалова-
лась вообще. Но я-то как мать пони-
маю, что на проходе жить тяжело. Во-
первых, весь наш дружный коллектив 
по сто раз за ночь ходит в туалет и по-

пить. Во-вторых, старшая молодёжь до 
поздней ночи перебегает друг к другу, 
чтобы пошептаться о девочках, маль-
чиках, радостях и горестях и т.д. Всё 
это сопровождается непроизвольным 
хлопаньем дверей. Плюс, как я уже го-
ворила, собаки и коты. Я не сплю, пока 
всё наше племя не уляжется, то и дело 

хожу, слушаю Алеську: сопит, спит, 
вымуштрованный ребенок. И мечтаю 
(молюсь) об одном: Господи! Как бы 
нам хоть чуть-чуть расшириться! И 
вдруг сосед предложил в аренду свою 

В 2012 г. наша семья увеличилась в 2 раза. К моим родным детишкам прибавилось 

четверо социальных сирот. Я уже 7 лет возглавляю благотворительный фонд 

помощи детям-сиротам «Русская Берёза» и должна была показать добрым людям  

на личном примере, как помочь детям-сиротам. Трудно ли стать мамой чужого 

ребёнка? Какие трудности и радости бывают в приёмной семье? Я начала вести 

дневник «Летопись семейного приюта “Подберёзовики”». Уверена, мои размышления  

и опыт пригодятся тем, кто решит подарить сироте СЕМЬЮ.

Летопись 
семейного приюта 
«Подберёзовики». 
Трудно ли быть 
мамой? 

Оксана ГАРНАЕВА,  
мать 8 детей,  
председатель Фонда 
«Русская Берёза»

Алеська сломала 
рамку, порвала 
фотографию  
и выкинула.  
Говорит:  
«У меня есть теперь 
любимые мама  
и папа». Наверное, 
это дорогого стоит.

Красавица 
Алеся

Артём  
с утёнком

8 марта. Артём, Никитка  
и Саша поздравляют маму

Александра  
и Серафим



140. бизнес и общество
 

Промышленник россии 
№7–8(139)/2012

.141бизнес и общество
 

Промышленник россии 
№7–8(139)/2012

вот такого важного общения не было. 
Дети росли как грибы. Глядь, а им уже 
стали не нужны мои вечерние чтения. 
И чтобы как-то достучаться до таких «за-
нятых своими проблемами» взрослых 
деток, приходится вести с ними пере-
писку в социальных сетях. Это мы, когда 
были молодые, общались зрительно, с 
друзьями на скамейке сидели. А нынеш-
нему племени открыт весь мир. И так 
важно, пусть и виртуально, но следовать 
по пятам за ними в этом виртуальном 
мире, чтоб не заблудились и не сбились с 
пути... Вот сейчас готовимся к пробному 
ГИА (экзамен после 9 класса, папа наш 
говорит «Яга»), который будет завтра.

Старшие за подготовкой (полночи 
ещё будут с одноклассниками догова-
риваться, кто, как и кому будет подска-
зывать).

А маленькие спят. Сашка смасте-
рил сам себе папаху и продемонстри-
ровал, что он казак. Никитка так 
устаёт за учебой, что ему уже не до 
казаков. А Артём ничего не смог 
смастерить, и пришлось ему дать 
поносить пилотку. У Алеси в воскре-
сенье день рождения. Спрашиваю: 
чего тебе подарить? Думала, думала, 
попросила футболку «Русская Берёза». 
Ну вот, сразу видно – наш человек.

...Сегодня нам в фонд прислали 
прошение захоронить мальчика-
сироту. Из детдома вышел, дали ком-
нату, устроился на какой-то старенький 
заводик и вот попал под электричку, 

когда на работу спешил. Лежит в морге. 
На заводике одни бабульки, хоронить 
не на что. Просят: помогите похоронить 
мальчишку, не можем денег собрать, а 
то закопают вместе с безродными и без-
домными в общей могиле. Прислали 
копию его паспорта. Смотрит на меня 
простое русское мальчишечье лицо, на 
3 года Женька старше моего старшего 
сына. Вспоминаю своих Алеську, Саш-
ку, Артёма... Ведь тоже простые краси-
вые русские лица. А мы их в детдома, в 

училища для слабоумных, в ПНИ... под 
электрички... 

Вот сейчас читали в Законе Божием, 
что бесчадие для иудеев было как про-
клятие, как наказание за великие грехи. 
Если у мужа с женой не рождались дети, 
значит, они не могли стать родом, в ко-
тором может появиться Мессия Царь 
Христос. Как молились святые Иоаким 
и Анна, чтоб Боженька даровал им ребё-
ночка и КОГО они родили – Пресвятую 
Богородицу!

А сейчас дети – обуза и наказание. 
Не надо нам не великих пророков, ни 
царей, ни учёных, ни казаков. Кто абор-
тами от благословения Божия избавля-
ется, кто в детдомах оставляет, а кто-то 
мимо Самого Бога проходит. Невзирая 
на эти милые детские русские лица в ка-
зённых домах.

Моей большой семье пришлось стать 
подопечной фонда «Русская Берёза» и 
просить помощи у добрых людей. Пока 
мы жили семьёй численностью в 2 раза 
меньше, нам было легче. В 2011–2012 гг. 
мы взяли под опеку четверых детишек – 
социальных сирот. И, конечно, сказать, 
что прибавилось проблем, значит не 
сказать ничего. Во-первых, детишки 
наши новые больны. Самый, конечно, 
больной – Никитка. У него врождённый 
порок сердца, дефект межпредсердной 
перегородки, воронкообразная дефор-
мация грудной клетки, задержка рече-
вого и психоречевого развития, диски-
незия желчевыводящих путей на фоне 

деформации желчного пузыря, нару-
шение осанки, плоскостопие 1 степени. 
У Саши дискинезия желчевыводящих 
путей, функциональные изменения 
сердечно-сосудистой системы. У Алеси 
функциональные изменения сердечно-
сосудистой системы, дисфункция си-
нусового узла, спазм аккомодации, ве-
гетососудистая дистония, нарушение 
осанки. У Артёма функциональные из-
менения сердечно-сосудистой системы, 
ринит. Во-вторых, Саша и Никита обу-
чаются на дому в связи с сильнейшими 
пробелами в образовании (их просто не 
взяли в общий класс) и из-за болезней. 
Мы с мужем решили взять у фонда займ 
для того, чтобы выкупить тот участок, 
который не разрешили выкупать фонду. 
Нам очень хочется не только развить 
крестьянское хозяйство в помощь Дому 
Милосердия, нашим «подберёзовикам» 
и подопечным проекта «Маленький че-
ловек», но, что очень важно, – привить 
детям любовь к труду. Научиться самим 
обрабатывать землю, так как, возмож-

но, это умение в будущем будет их хле-
бом насущным. Теперь ежемесячно у 
нас с мужем будет изыматься половина 
заработной платы на погашение долга 
по займу, то есть те деньги, которые бла-
готворители собрали на покупку участ-
ка, нам придётся вернуть фонду, так как 
не состоялась сделка фонда с продавцом 
из-за невозможности зарегистрировать 
участок сельхозназначения на юриди-
ческое лицо. А вообще, конечно, теперь 

наша мечта – расширить жильё и при-
нять как можно больше детей в семью, 
потому что это практически единствен-
ная возможность для многих детей-
сирот «выйти в люди» и реализоваться 
в жизни. И теперь без помощи добрых 
людей нам просто не обойтись. 

Мы с молитвенной благодарностью 
примем от добрых людей любую по-
мощь. Будем рады гостям! 

Информация о наших «подберёзови-
ках» находится на сайте фонда «Русская 
Берёза» www.rusbereza.ru.

К занятым людям за пожертвова-
нием может приехать поверенный 
фонда, которого можно вызвать по 
телефону 8 903 5352096 (по этому же 
телефону можно узнать о наших дет-
ках и их нуждах).

Карта Сбербанка для перевода де-
нежной помощи: 4276 4000 1083 9125.

Яндекс-кошелек: 41001221079824.
Большая просьба к благотворителям: 

сообщайте, пожалуйста, ваши имена, 
чтобы мы могли о вас помолиться!

Старший  
и младший:  

Сергей  
и Артёмка

Никитку 
обследует 
врач- 
кардиолог

«Подберёзовики» 
в деревне

Наши 
счастливые 

детки 
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Чем больше смотрю 
футбол, тем больше 
люблю наших хоккеи-
стов. Бойцы. Вот по-

чему любимая национальная игра 
в России – футбол? А скажем, не 
хоккей с мячом? Вижу в этом 
нашу истинную склонность к 
нравственному самоистязанию».

(Из записи в микроблоге, 17 июня).

Мы понимаем, что за послед-
ние 20 лет в России возникло 
очень много университетов: 
часть из них хорошие, часть 

не очень. Мы будем, безусловно, продол-
жать политику селекции: отделять 
хорошие от плохих, усиливать хорошие 
и способствовать тому, чтобы плохие 
уходили из сферы образования».

(Из ответов на вопросы журналистов в кулуарах 
ПМЭФ, 23 июня).

Год он (базовый закон о культуре – 
Прим. ред.) не принимается, так 
как нет согласованной позиции 
Правительства РФ, а экономические 

ведомства единодушно говорят об исключении 
из проекта всех норм о государственной под-
держке».

(Из выступления на заседании Совета по культуре при Пред-
седателе Госдумы РФ, 14 июня).

Владимир 
МЕДИНСКИЙ, 
Министр культуры 
России 

Дмитрий 
ЛИВАНОВ, 
Министр 
образования 
России 

Станислав 
ГОВОРУХИН, 
председатель 
Комитета Госдумы РФ 
по культуре 

Высшее – лишнее

К станку!
Полномочный представитель Президента РФ в 
Уральском федеральном округе Игорь Холман-
ских активно приступил к исполнению своих 
обязанностей. Начать было решено с насыще-

ния УрФО свежими идеями.
Полпред призвал выпускников школ не стре-

миться получить высшее образование. Холманских 
заявил, что в 1980-х гг. высшее образование имело 25% 

населения страны, а сейчас – около 90%.
«Такой перекос никакая экономика выдержать не может, высшее образо-

вание – благо, но нам нужны люди рабочих специальностей», – заявил он.
Вообще-то, насчет 90% Холманских явно погорячился. Обсчитался, на-

верное, несмотря на высшее техническое образование. И называть это са-
мое высшее образование благом тоже не стоило, если стараешься людей 
от этого блага отвадить. И насчет экономики – спорно. Можно, конечно, 
плотно укомплектовать заводские цеха станочниками, а можно пойти дру-
гим путём. Например, заняться автоматизацией и модернизацией произ-
водства. Это, кстати, лучше получается как раз у людей с дипломом. 

Инициатива

«Интересное кино»
Наблюдать за дорожными работами вскоре можно будет в 
режиме онлайн: Минтранс России и Росавтодор предложат 
подрядчикам установить на стройке веб-камеры. Есть пред-
ложение транслировать «интересное кино» в Интернете. 

Руководителю Росавтодора Анатолию Чабунину идея 
очень понравилась: «Я каждый день 
из своего кабинета могу смотреть, 
что делается на мосту на острове 
Русский». Камеры установлены 
и на сочинских дорожных строй-
ках, такие же трансляции можно 
было бы вести и для всех интернет-
пользователей, считает он: «Деньги не-
большие, но очень большой эффект: люди 
видят, что происходит».

Деньги, конечно, небольшие. Кино получится 
малобюджетное. Главный вопрос – зачем? Зрелищ 
у нас в стране, слава Богу, хватает. Вряд ли трудо-
вые будни автодорожников станут очень популярны-
ми у интернет-аудитории. Ещё не такое видали. Нам 
бы дорог нормальных побольше. Но вряд ли установка 
вебкамер как-то положительно повлияет на их качество.

МММ

Пляски на граблях
Вообще-то, наступать на одни и те же грабли 
считается неумным. А уж устраивать на них на-
стоящие пляски… Оказывается, у нас в стране 
любителей подобных аттракционов более чем 
достаточно. В частности, согласно социологи-
ческим опросам, миллионы россиян считают 
Сергея Мавроди гением. Неутомимый пира-
мидостроитель, что вполне естественно, этим 
пользуется, один проект сменяет другой. Рассы-
палась МММ-2011? Не беда, на подходе МММ-2012. Желающие вновь стать 
кирпичиками этой конструкции, несомненно, найдутся. Если учитывать, 
что Сергей Мавроди – человек, несомненно, не без способностей и, сделав 
правильные выводы из первого печального опыта, на старые грабли не на-
ступает, юридически оформляет свою деятельность практически безупреч-
но, процесс обдуривания населения может длиться долго. 

Но не в самом Мавроди, наверное, дело, а в нашем обществе, где столь 
специфический «бизнес» может осуществляться. Что-то с ним, с обще-
ством, не то…

Налоги

Неприбыльные музеи
Ещё в апреле руководитель комплекса «Московский 
Кремль» Елена Гагарина выступила с инициативой 
распространить налоговые льготы на сферу культу-
ры. Владимир Путин, на тот момент занимавший 
пост премьер-министра, счёл такое решение воз-
можным, однако заявил, что для начала надо «по-
смотреть и посчитать».

Посмотрели. Посчитали. В результате Министер-
ство культуры России подготовило изменения в На-
логовый кодекс, отменяющие налог на прибыль 
для музеев. Проект поправок должен быть внесён в 
правительство в июле. Возможно, удастся исправить 
совершенно нелепые законодательные требования, 
когда музеи платят НДС, приобретая экспонаты не 
на государственные средства, а на спонсорские, хотя 
произведения искусства поступают в музейный фонд, 
то есть становятся собственностью государства. 

Введение нулевой ставки налога на прибыль, по 
мнению главы Минкультуры Владимира Мединско-
го, поставит музеи в один ряд с медицинскими и об-
разовательными учреждениями. 

И вообще, слово «прибыль» в контексте деятель-
ности большинства наших музеев звучит довольно 
странно.

Радость

Возвращение 
котёнка
«И всё же для котёнка по имени Ва-
силий прекраснее Воронежа нет го-
рода нигде», – пел обаятельный герой 
мультфильма, который убежал в Аф-
рику, а потом вернулся. 

Скульптурная композиция Котёнка 
Василия и другого персонажа мульти-
ка – вороны, ставшая добрым симво-
лом города, была установлена в Воро-
неже 9 лет назад. Создать её побудила 
необыкновенная популярность мульт
фильма «Котёнок с улицы Лизюко-
ва», который был создан Вячеславом 
Котёночкиным по сценарию земляка 
воронежцев, писателя Виталия Злот-
никова.

В начале мая композицию демон-
тировали для проведения ремонта, 
так как непогода и отдельные несо-
знательные граждане с вандальными 
наклонностями нанесли скульптурам 
некоторый урон.

Удивительно, но композицию – от-
ремонтированную и похорошевшую – 
вернули на место очень скоро. В конце 
июня Василий и ворона были на ме-
сте. К огромной радости воронежцев 
всех возрастов.

Надо ещё добавить, что котёнок 
Василий  – третий в мире и первый в 
России мультипликационный герой, 
которому поставили скульптурную 
композицию. 

 Фотофакт

Культовый спектакль, пронзительная сказ-
ка, рассказанная знаменитым русским кло-
уном Славой Полуниным, теперь на боль-
шом экране в объёмном 3D-формате.
Для кого-то это шоу покажется лирическим 
воспоминанием о детстве, для кого-то ста-
нет пронзительным рассказом об одино-
честве человека в этом мире… Каждый 
воспринимает и чувствует по-своему, но в 
любом случае «сНЕЖНОЕ шоу» – зрелище, 
которое нельзя забыть.
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Реквизиты для перечисления средств:
Благотворительный Фонд «Счастливый Мир»
ИНН 7705694150
КПП 770501001
Счета в ОАО «СМП Банк»
Расчётный счёт в рублях РФ: 40703 810 8 0000 0000 821
К/с 30101 810 3 0000 0000 503
БИК 044583503
ОКВЭД 85.32, 22.1, 51.1; ОКПО 79012377
Получатель: НО Благотворительный фонд «Счастливый мир».
Назначение платежа: Благотворительное пожертвование.

www.hworldfund.ru

Отправьте SMS  
на номер

3116 с текстом:
at [пробел] сумма
Например: at 500
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