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У
спешное развитие компа-
ний разных типов 
бизнеса (всего мы 
выделяем четыре 
основных типа биз-

неса: промышленное производ-
ство, розничные услуги, розничное 
производство и профессиональные 
услуги) зависит от особенностей этого 
типа деятельности – в первую очередь от 
присущей тому или иному типу бизнеса 
специфики целей и задач, а также от раз-
личий в составе ключевых аудиторий. 
Следовательно, адекватным будет такое 
позиционирование руководителя, кото-
рое соответствует актуальным задачам 
бизнеса и ожиданиям ключевых заинте-
ресованных сторон. 

Позиционирование первых лиц 
розничных производственных ком-
паний: максимум эффективности в 
операционном управлении при мини-
мальной публичности.

Для сектора производства потре-
бительских товаров, как и для сектора 
розничных услуг, характерна жёсткая 
конкуренция. Но если на успех бизнеса 
в сфере розничных услуг в наибольшей 

степени влияет клиентоориентиро-
ванный «полевой» персонал, для 

розничной производственной 
компании главной аудиторией 
становятся лояльные потребители. 

Наряду с ними второй по важности 
аудиторией являются дистрибуторы 

и ритейлеры, благодаря которым товар 
попадает на полки магазинов. 

По сравнению с сектором розничных 
услуг, роль персонала в производстве 
товаров массового спроса невелика. 
Сказываются как высокая автоматиза-
ция производства, так и возможности 
его размещения в странах с низкими из-
держками на рабочую силу. Таким путём 
идут многие российские розничные про-
изводственные компании, которые зака-
зывают инженерные разработки и про-
изводство за рубежом. В пример можно 
привести производителей бытовой 
техники (к примеру, российские марки 
BORK, Vitek, Vigor, Scarlett, Kaiser), обуви 
(российские бренды Tervolina, Camelot, 
CorsoComo, Carlo Pazolini, Chester, 
Carnaby), одежды (Baon, OGGI, SoFrench, 
E2O, Gloria Jeans и др.). Работу по инно-
вационной разработке и усовершенство-

В рамках исследовательского проекта ИКМ НИУ «Высшая Школа Экономики» 

«Позиционирование первых лиц российского бизнеса» мы продолжаем рассматривалось 

коммуникативное позиционирование руководителей с точки зрения того, к какому 

из четырёх основных типов относится их бизнес. В двух предыдущих статьях 

рассматривались модели «имиджа» первых лиц крупных производственных 

промышленных компаний и компаний сектора розничных услуг. Сегодня мы рассмотрим 

позиционирование топ-персон компаний, производящих товары массового спроса. 

ванию продуктов многие компании так-
же отдают на аутсорсинг  – потребитель 
не заметит разницы, если продукт будет 
произведён под знакомым брендом и по 
единым требованиям и стандартам. 

Большинство собственников и топ-
менеджеров этого типа бизнеса часто не-
знакомы широкой общественности. Они 
известны только в бизнес-среде. С точки 
зрения грамотного позиционирования от 
первых лиц этого типа бизнеса требуется 
обеспечить чёткость управления произ-
водственным процессом (чтобы товары 
были качественно произведены с прием-
лемым уровнем издержек), взаимодей-
ствовать с инвесторами, добиваться от 
органов власти понимания отраслевых 
особенностей бизнеса (промсборка, тех-
регламенты, недискриминационный до-
ступ к полкам розничных сетей, импорто-
замещение и т.д.) и развивать отношения 
с дистрибуторами и розничной торговлей. 

Коммуникации с потребителями в 
этом типе бизнеса сводятся к массиро-
ванным рекламным кампаниям, которые 
помогают донести до потребителя уни-
кальные свойства продуктов. Этот бизнес 
общается с клиентами не напрямую, а 
через свои товары, или, вернее, торговые 
марки  – «бренды». Поэтому розничные 
производственные компании  – крупней-
шие и самые активные рекламодатели. 
Миллионы долларов, инвестированных 
в рекламу и развитие брендов, возвраща-
ются в виде роста продаж и закрепляют 
позиции уже выведенных на рынок марок. 
Но сами руководители таких компаний 
редко дают интервью. Их можно увидеть 
лишь в профессиональных и профильных 
изданиях или в кризисных ситуациях. Во 
всех остальных случаях им отводится роль 
непубличных менеджеров. О президенте 
ОАО «Пивоваренная компания «Балтика» 
Исааке Шепсе широкой общественности 
ничего не известно. Зато пиво «Балтика» 
имеет поклонников более чем в 30 странах 
мира, включая такие страны, как США, 
Куба, Япония, Новая Зеландия, Герма-
ния, Ирландия, не говоря уже о России. В 
2007 г. бренд «Балтика» был признан тре-
тьим в рейтинге самых дорогих и извест-
ных российских брендов. Та же история 
и с топ-менеджерами мирового гиганта 
Danone, продвигающего на российском 
рынке кисломолочные бренды Danone, 

«Растишка», Activia, Danissimo. Имена чле-
нов совета директоров компании Филипа 
Кегельса, Бернарда Луи Ура, Макса Жозефа 
Кюна, Пьер-Андрэ Филиппа Тэриса вряд ли 
что-либо говорят потребителям. Почитате-
лей бренда интересуют не собственники и 
руководители компании-производителя, а 
лишь продукты и их свойства. 

Рассмотрим несколько примеров по-
зиционирования руководителей рознич-
ных производственных компаний.

Гавриил Юшваев (№85 в россий-
ском рейтинге миллиардеров Forbes за 
2012 г.) и Давид Якобашвили (№106) 

стояли у истоков известной компании 
«Вимм-Билль-Данн»  – лидера на рос-
сийском рынке молочных и сокосодер-
жащих продуктов. Отсутствие у обоих 
высшего образования не означало отсут-
ствия предпринимательских талантов. 
С 1989  г. Юшваев и Якобашвили нача-
ли вести дела вместе. Сначала занялись 
игорным, затем автомобильным и ре-
кламным бизнесом, и, наконец, в 1993 г. 
партнёры вложили средства в проект 
Сергея Пластинина и Михаила Дубини-
на  – линию по разливу соков на Лиано-
зовском молочном комбинате. Она и по-

Позиционирование 
первого лица 
розничного 
производственного 
бизнеса

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

В 2011 г. компания «Вимм-Билль-
Данн» была успешно продана 
американской PepsiCo за 5 млрд долл. 
Для PepsiCo эта сделка стала 
крупнейшей за пределами 
США, а Юшваев и Якобашвили 
продемонстрировали редкий  
для России пример бесконфликтного 
развития бизнеса.

Большинство 
собственников и топ-
менеджеров этого 
типа бизнеса часто 
незнакомы широкой 
общественности. 
Они известны только 
в бизнес‑среде.

Глава PepsiCo Europe 
Зейн Абдалла  
и председатель 
совета директоров 
«Вимм-Билль-Данн» 
Давид Якобашвили  
(слева направо)
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ложила основу 
к о м п а н и и 
«Вимм-Билль-
Данн». Бизнес-
мены вложили 
в компанию 
не только капи-
талы, но и свои 
связи с московским 
правительством, ко-
торые пригодились при 
рейдерской атаке на 
Лианозовский мо-
лочный комбинат в 
1996 г.1 

Оба бизнесмена за 
всё время «владения» 
компанией занима-
ли разные управлен-
ческие должности. 
Гавриил Юшваев вхо-
дил в состав совета 
директоров, а Давид 
Якобашвили этот 
совет возглавлял. О 
Юшваеве в компании 
говорят, что он «уме-
ет решать проблемы»2, а Якобашвили 
известен как талантливый управленец с 
развитой интуицией, способный вопло-
тить любую идею в жизнь3. 

Если Гавриил Юшваев, играя роль 
«серого кардинала» бизнеса, всегда 
был абсолютно непубличной персоной, 
то Давид Якобашвили, напротив, до-
вольно открыто занимался лоббизмом. 
В мае 2008 г., когда Совет Федерации 
одобрил новый техрегламент на моло-
ко, согласно которому производителям 
запрещается использовать понятие 
«молоко» применительно к напиткам, 
изготовленным из сухого молока (что 
поставило производителей в довольно 
сложную ситуацию и вызвало с их сто-
роны массу протестов), имя Якобашви-
ли появилось в заголовках деловых и 
отраслевых изданий. 

В поиске ресурсов для развития биз-
неса в 2002 г. бизнесмены вывели ак-
ции компании на Нью-Йоркскую биржу 
(размещение стало четвёртым IPO в 
истории российского бизнеса). Инве-
сторам были предоставлены данные 
как о самой компании, так и о её акцио-
нерах. В частности, была обнародована 

информация 
о том, что в 
1980-х гг. Гав-
риил Юшваев 
был пригово-

рён к тюремно-
му заключению 

за разбой. Одна-
ко раскрытие даже 

такой информации 
было оценено инвесто-

рами позитивно. 
В итоге в 2011 г. 
компания «Вимм-
Билль-Данн» была 
успешно прода-
на американской 
PepsiCo за 5 млрд 
долл. Для PepsiCo 
эта сделка стала 
крупнейшей за 
пределами США, а 
Юшваев и Якобаш-
вили продемон-
стрировали редкий 
для России пример 
бесконфликтного 

развития бизнеса, результатом которо-
го стала крупнейшая сделка на россий-
ском потребительском рынке.

Тем не менее самим потребителям про-
дукции «Вимм-Билль-Данн» совершенно 
не интересно, кто является акционерами 
«Вимм-Билль-Данн Продукты Питания» – 
их больше интересует, как выглядит но-
вая упаковка сока (уникальный пример 
первого российского сокового бренда J7, 
который «Вимм-Билль-Данн» выпустил в 
начале 1990-х), йогурта («Чудо») или мо-
лока («Домик в деревне») и соответствует 
ли продукция стандартам качества и здо-
рового питания.

Николай Борцов (№138 в российском 
рейтинге миллиардеров Forbes за 2012 г.) 
родился в небольшом городке Лебедяни 
Липецкой области и свою трудовую ка-
рьеру начал строить в родном регионе. 
Если бы 16-летнему Николаю, грузчику на 
макаронной фабрике4, сказали, что через 
20 лет он станет директором заштатного 
консервного заводика, расположенного в 
его родном городе, который превратит его 
в крупнейшего производителя соков в Рос-
сии,  – наверное, не поверил бы. К 30 го-
дам Борцов прошёл путь от мастера до на-

чальника цеха инструментального завода. 
Затем, ощутив нехватку экономических 
знаний, окончил Московский финансово-
экономический институт. В конце совет-
ского периода по партийному поручению 
стал директором завода «Лебедянский». 
Под его руководством на заводе начали 
производство детского питания, и завод 
перестал быть «планово-убыточным». В 
ходе приватизации Борцов собрал кон-
трольный пакет акций завода и стал его 
собственником. По удачному стечению 
обстоятельств накануне развала Союза на 
завод, считавшийся экспериментальным 
предприятием, поставили единственную 
в стране линию упаковки Tetra Pak. Денег 
на её оплату у завода не было, но позво-
лить её демонтировать означало отобрать 
у предприятия шанс на успешное разви-
тие. С Tetra Pak всё обернулось более чем 
удачно  – задолженность «растянули» на 
10 лет, возобновились поставки упаковоч-
ного материала, завод постепенно начал 
наращивать производство соков. На завод 
даже удалось переманить целую команду 
высококвалифицированных менеджеров 
из Tetra Pak. 

В 2003 г. сын Борцова Юрий присту-
пил к управлению компанией, а отец  – 
Николай Борцов – от непосредственного 
руководства отошёл и занялся полити-
кой. В следующем году он отметит деся-
тилетие деятельности в Государственной 
Думе. В 2005 г. компания вывела на IPO 
19,9% акций на общую сумму в 151 млн 
долл. Через 3 года, буквально накануне 
обвала на фондовом рынке в августе 
2008 г., американский гигант PepsiCo 
выкупил у Борцовых 75,53% акций «Ле-
бедянского» за 1,4 млрд долл. На деньги, 
вырученные от сделки, Борцовы купили 
липецкий завод «Прогресс», на базе ко-
торого производится детское питание 
и питьевая вода (бренды «ФрутоНяня» 
и «Липецкий бювет»). Этот семейный 
бизнес-тандем считался одним из самых 
удачных: если отец занимался отрасле-
вым лоббизмом и выстраивал отноше-
ния с чиновниками, то сын привносил в 
бизнес западный подход и инновации. 

Бизнес Владимира Мельникова 
(бренд Gloria Jeans) зародился в Ростове-
на-Дону, в городе «цеховиков», где 
«капитализм» процветал даже при со-
ветской власти. В советское время Мель-

ников активно занимался фарцовкой, за 
что был дважды осуждён. После того как 
в 1988 г. он создал кооператив «Глория», 
он снова был осуждён за попытку вы-
воза из страны американских долларов, 
на которые хотел приобрести швейные 
станки для своего предприятия5. Освобо-
дившись в 1992 г., Владимир продолжил 
развивать швейное производство. Через 
10 лет Gloria Jeans стала крупнейшим в 
стране производителем одежды с оборо-
том более 130 млн долл. В 2007 г. компа-
ния была признана «Народной Маркой 
№1» в категории «Одежда». 

Главная забота Мельникова – убедить 
потребителя в том, что российский джин-
совый бренд достоин доверия. Для этого 
компания привлекает западных специа-
листов и консультантов. В своих интер-
вью Мельников отмечал, что, несмотря 
на возраст и «советское» образование, 
он не стесняется учиться у них навыкам 
управления и всему новому, что усилило 
бы конкурентные преимущества Gloria 
Jeans. Постоянно совершенствуется си-
стема развития персонала. Молодым и 
талантливым сотрудникам компания 
даёт возможность перенимать опыт у 
приглашённых специалистов, таким об-
разом, повышая их профессиональный 
уровень, что прямым образом влияет на 
ассортимент товарной линейки и каче-
ство продукции. 

В середине 2000-х компа-
ния столкнулась с тем, что 
независимая розничная тор-
говля в России не способна 
эффективно и с приемлемыми 
затратами продавать продук-
цию Gloria Jeans. Поэтому Мель-
ников решает стать не только 
производителем одежды, но и 
розничным ритейлером соб-
ственного бренда. 

В своём позиционировании 
Владимир Мельников сочета-
ет черты руководителя бизнеса 
двух типов  – производственного 
и услугового: опытный и автори-
тарный управленец, знающий до-
сконально все звенья и тонкости 
производственной цепочки  – для 
производства; лидер  – для сотруд-
ников собственной системы роз-
ничных продаж. Правда, послед-

нее ему даётся нелегко. Успех в секторе 
розничных услуг, к которому относится 
торговля, зависит от умения работать с 
людьми: «Сейчас наша компания под-
ходит к обороту в миллиард долларов, а 
я не умею вести себя как человек, экви-
валентный этому миллиарду, этой струк-
туре. Я очень часто обижаю людей, но я 

не имею права так себя вести. Человек, 
эквивалентный миллиарду, должен вести 
себя если не как король, то, по крайней 
мере, как аристократ. А что такое аристо-
кратия? Это люди, которые запрещают 
себе всё, что разрешено тем, кто внизу. Я 
не должен себя так вести, но веду. Харак-
тер. Не могу справиться»6.

Ключевые аудитории, влияющие на розничные 
производственные компании

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

b2с Пищевая промышлен-
ность, FMCG, фармацев-
тическая и парфюмерно-
косметическая 
промышленность, лёгкая 
промышленность, роз-
ничная часть нефтяной 
промышленности, граждан-
ское машиностроение, 
строительство

Coca-Cola, WBD, Danone, 
Nestle, «Балтика», Ford, 
P&G, Beiersdorf, Sony, 
«Красный Октябрь», 
«Калина», Samsung, Dell, 
«АвтоВАЗ», «Мултон», 
«Верофарм», Toyota, 
«Дон-Строй» и др.

Потребители – 50%
Дистрибуторы – 20%
Органы власти – 10%
Инвесторы – 5%
Поставщики – 5%
Персонал – 5% 
Прочие – 5%

При выводе водки «Империя» на 
американский рынок Тарико устроил 
презентацию нового продукта  
у подножия Статуи Свободы. 
На мероприятие пришло более 
тысячи гостей, которых угощали 
белужьей икрой, пирожками, 
перепелиными яйцами, осетром.

Gloria Jeans стала 
крупнейшим в стране 
производителем 
одежды с оборотом 
более 130 млн долл. 
В 2007 г. компания 
была признана 
«Народной Маркой 
№1» в категории 
«Одежда».
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Имя Рустама Тарико (№67), как и 
Владимира Довганя (о нём мы погово-
рим дальше), напрямую связано с ал-
коголем. Но в отличие от спиртного, 
производимого когда-то Довганем, к ка-
честву водки Тарико «Русский Стандарт» 
у потребителей нет никаких претензий. 
Предприниматель основал первый в Рос-
сии водочный бренд премиум-класса. 
Начинавший с дистрибуции зарубежных 
топовых марок алкоголя (Martini, Jonnie 
Walker, Metaxa, Bailey’s и др.), Тарико про-
никся убеждением, что в потребитель-
ском секторе единственным устойчивым 
конкурентным преимуществом является 
сильный бренд, предлагающий потреби-
телям свой собственный мир, насыщен-
ный ценностями и эмоциями. Выстраи-
вая «водочный» бренд, Тарико сделал 
его чрезвычайно патриотичным и ре-
спектабельным, вызывающим чувство 
гордости у соотечественников, зависти 
и восхищения – у иностранцев. Один из 
способов продвижения премиум-марок – 
элитарные вечеринки. При выводе водки 
«Империя» на американский рынок Тари-
ко устроил презентацию нового продукта 
у подножия Статуи Свободы. На меро-
приятие пришло более тысячи гостей, ко-
торых угощали белужьей икрой, пирож-
ками, перепелиными яйцами, осетром и 
молочными поросятами в сопровожде-
нии струнного оркестра, игравшего про-
изведения Рахманинова и Чайковского. 
За такое необычное продвижение продук-
ции в 2006 г. Рустам Тарико был включён 
в рейтинг самых экстравагантных милли-
ардеров мира, составленный британской 
The Financial Times, и назван «лучшим 
устроителем вечеринок».

Известно, что, помимо домена vodka.
ru, ему принадлежит также домен vodka.
com  – Тарико не скрывает амбициозных 
планов развития водочного бизнеса за ру-
бежом. Благодаря стратегическому альян-
су с польским алкогольным холдингом 
Central European Distribution Corporation 
(CEDC) Тарико может стать крупнейшим 
мировым производителем водки. Однако 
одной водкой Тарико не ограничивается. 
На вопрос, чем он будет заниматься в бу-
дущем, он отвечает: «Я буду делать то же 
самое, что и сейчас. Я буду придумывать 
новые продукты для людей. Не только для 
российских граждан  – для американцев, 

испанцев, индийцев, китайцев. Вот такой 
у меня план»7. 

Стоит отметить, что относительно 
высокий уровень публичности и неодно-
значная репутация Тарико не мешают 
развитию водочного бизнеса, а даже 
играют ему на руку. Ведь алкоголь – это 
нестандартный продукт, ассоциативно 
связанный с образами веселья и раз-
влечений, для продвижения которого 

нестандартные методы работают лучше 
всего. Однако для руководителя бизнеса 
в сфере финансовых услуг (банк «Рус-
ский Стандарт») позиционирование Та-

рико, пожалуй, нестандартно. 
Исключением из правил для пози-
ционирования руководителя роз-
ничного производственного типа 
бизнеса являются топ-персоны, 
создающие бренды и сами явля-
ющиеся брендами. В отличие от 
названных выше предпринима-
телей, которые формируют свой 
имидж как производственников 
и управленцев, люди-«бренды» 
обладают высоким уровнем 
публичности. Их часто можно 
видеть и слышать в СМИ, их 

личность неразрывно связана с 
брендами, которые они создают 

и продвигают. Практически все 
бренды, которые носят имена их 

создателей, позиционируются как 
премиум-марки. Наличие имени 

создателя на упаковке продукции го-
ворит потребителю: это товар высо-

кого качества, за который создателю не 
будет стыдно. Многие широко известные 
марки происходят от имён своих создате-
лей, хотя сегодня не все потребители об 
этом догадываются: Adidas, Aston Martin, 
Bacardi, Baskin-Robbins, Bulgari, Cadbury, 
Chevrolet, Christian Dior, Chrysler, Citroën, 
Daimler-Benz, Dell, Eastman Kodak, Fendi, 
Ferrari, Ford, Gillette, Guinness, Heineken, 
Hennessy, Hewlett-Packard, Hugo Boss, Levi 
Strauss & Co., Nestlé, Prada, Sony, Tiffany & 
Co, Toyota Motor, Valentino, Vidal Sassoon, 
Wrigley Company и мн.др.

Ввиду того, что после крушения Со-
ветского Союза российский потребитель-
ский рынок был быстро заполнен ино-
странными производителями, российские 
предприниматели искали незанятые 
ниши преимущественно в пищевой про-
мышленности. Лицо предпринимателя 
Владимира Довганя знают и помнят мно-
гие россияне. Первый «человек-бренд» 
в истории современного российского 
предпринимательства, бизнесмен, триж-
ды разорявшийся, но каждый раз «под-
нимавшийся» вновь. Начинал Владимир 
Довгань с производства чипсов в коопера-
тиве «Пландем», выпечки хлеба и пиццы 
под марками «Дока-хлеб» и «Дока-пицца», 

которые канули в Лету, когда бизнесмен 
переключился на новый, более масштаб-
ный бизнес. Настоящая известность к 
Владимиру Довганю пришла в середине 
1990‑х гг., когда на прилавках магазинов 
появилась водка «Довгань», с ярких эти-
кеток которой смотрел сам бизнесмен. В 
то время, когда от некачественной водки 
в России умирало около 50 тыс. человек 
в год, лицо Довганя на этикетке являлось 
своеобразным ориентиром качества. 
Вскоре под маркой «Довгань» стали вы-
пускать около 200 видов товаров – от чая 
и круп до шоколада и сигарет. В рамках 
рекламной кампании «Защищённое каче-
ство» на телевидении появилась передача 
«Довгань-шоу», разыгрывающая призы 
среди потребителей. Однако со временем 
стало понятно, что качество из уникаль-
ного товарного преимущества превраща-
ется в обязательное условие существова-
ния потребительских товаров на рынке. 
Бренд «Довгань» стал утрачивать свою 
основную ценность. Более того, компания 
не имела собственного производства това-
ров и собственных складов. Она работала 
по схеме франчайзинга. В начале 1990-х 
Довгань защитил кандидатскую диссер-
тацию по теме франчайзинга, выпустил 
книгу «Франчайзинг: путь к расширению 
бизнеса» и был искренне уверен, что эта 
схема поможет его бизнесу стать успеш-
ным. По мере роста масштабов бизнеса 
контролировать качество выпускаемой 
продукции – то, за что Владимир Довгань 
обещал потребителям «отвечать голо-
вой», – становилось всё сложнее. Жалоб и 
нареканий со стороны покупателей посту-
пало всё больше. Кризис 1998 г. положил 
конец этому амбициозному предприятию. 
Довгань решил уйти из бизнеса, а новые 
собственники остановить деградацию 
компании не смогли.

В начале 2000-х предприниматель 
увлёкся различными социальными проек-
тами. Он организовал свою партию, затем 
компанию сетевого маркетинга Edelstar, 
начал проект «Клуб умных покупателей». 
Сейчас он проводит бизнес-тренинги, пи-
шет книги, ведёт школу успеха «Победи-
тель». Также по иронии судьбы бизнесмен, 
производивший в 1990-е до 50 тыс. дека-
литров алкоголя в месяц, принял решение 
посвятить свою жизнь обучению людей 
тому, как побеждать алкоголь, наркоза-

висимость и табакозависимость. Ни одно 
новое начинание пока не повторило успе-
ха марки «Довгань», однако предпринима-
тель всё так же энергичен, полон идей и 
планов, как и 20 лет назад. 

На примере Владимира Довганя оче-
видно, что часто бренд-модели бизнеса, 
созданные «человеком-брендом», имеют 
слишком прочную связь со своим создате-
лем. Вот почему зачастую бизнесы людей-
брендов умирают после их продажи или 
ухода из бизнеса их отцов-основателей 
или когда утрачивается основная идея 
или принцип, привнесённый в бизнес 
его создателем. Динамичный сетевой и 
образовательный бизнес, по всей вероят-
ности, более близок по духу Владимиру 
Довганю, чем монотонное производство 
товаров для розницы, в котором от соб-
ственника требуется в первую очередь 
постоянное операционное управление. 
Его харизматичной личности необходи-
мо разнообразие возможностей для само-

выражения, которые он нашёл в новом 
бизнесе сервисного типа.

Андрей Коркунов  – бизнесмен, кото-
рый «человеком-брендом» не стал, но зато 
сумел создать успешный «именной» бренд. 
После службы в армии, как и многие дру-
гие предприниматели, он пробовал себя 
в различных сферах бизнеса от продажи 
оргтехники до организации фирмы по по-
шиву джинсовой и спортивной одежды. В 
1993 г. Андрей Коркунов основал компа-
нию по импорту кондитерской продукции, 
а через несколько лет начал строительство 
собственного кондитерского производ-
ства в Коломне. В 1999 г. его шоколадная 
фабрика выпустила первую продукцию с 
торговой маркой «А. Коркунов», которая 
сегодня реализуется не только в России, но 
и в Германии, Канаде, США, Индии и Япо-
нии. В 2005 г. марка «А. Коркунов» вошла 
в рейтинг «10 самых популярных брендов 
России» – вместе с BMW, Coca-Cola и други-
ми, в основном иностранными, брендами. 

В 2005 г. марка «А. Коркунов» вошла 
в рейтинг «10 самых популярных 
брендов России» –
вместе с BMW, Coca-Cola и другими,  
в основном иностранными, брендами.

Лицо предпринимате-
ля Владимира Довганя 
знают и помнят мно-
гие россияне. 
Первый «человек-
бренд» в истории 
современного россий‑
ского предпринима‑
тельства, бизнесмен, 
трижды разоряв‑
шийся, но каждый 
раз «поднимавшийся» 
вновь.
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В 2007 г., когда марка находилась 
на пике популярности, все права 
на бренд «А. Коркунов» были вы-
куплены американским гигантом 
Wrigley за более чем 300 млн долл. 
Сейчас предприниматель развива-
ет небольшой корпоративный 
банк «Анкор». На вопрос, 
почему он не назвал 
банк своим именем, 
бизнесмен скромно 
заявил, что подарил 
своё имя шоколадно-
му бренду и решил 
на этом остано-
виться. После чего 
Коркунов многозна-
чительно добавил, 
что в названии банка 
его имя, пусть и в за-
шифрованном варианте, всё 
же присутствует.

Вадим Дымов, «колбас-
ный король» из Уссурийска, 
также пошёл по пути соз-
дания именных брендов. 
Компания «Дымов» в 2001 г. 
начала выпускать сырокоп-
чёные колбасы, пельмени 
и мясные снеки, и через 10 
лет стала седьмой мясопере-
рабатывающей компанией 
в России, занимая 5,5% на 
московском рынке колбас-
ных изделий (24% в сегменте «преми-
ум»), 25%  – на красноярском, по 1% на 
петербургском и новосибирском кол-
басных рынках8. Дымов также является 
совладельцем компании «Ратимир», ли-
дером мясоперерабатывающей отрасли 
на Дальнем Востоке. В 2006 г. эксперты 
заговорили о превращении «Дымова» в 
игрока федерального масштаба в основ-
ном за счёт явного намерения усилить 
своё присутствие в московском регионе. 
В 2007 г. компания «Дымов» приобрела 
мясокомбинат в г. Дмитрове, на котором 
вскоре начала выпускаться фирменная 
продукция. Успех превращения компании 
в федерального игрока зависит в основ-
ном от того, сохранит ли компания фокус 
на своём основном рынке – производстве 
мясопродуктов класса «премиум», кото-
рый стабильно растёт ежегодно на 10% 
(рост массового сегмента рынка мясо-

продуктов составляет не бо-
лее 5% в год). Учитывая, что 
сам бизнесмен вовлечён во 
множество бизнес-проектов 
(кроме мясного бизнеса, ему 

принадлежит торговая книж-
ная сеть «Республика», име-

ющая 14 магазинов в 
Москве, сеть пивных 

ресторанов-грилей 
«Дымов №1», изда-
тельство и фабрика 
по производству 
керамики в Сузда-
ле), удержаться от 
диверсификации 
мясного произ-
водства ему, ве-
роятно, будет не-
просто. 

О б о б щ а я 
рассмотренные 
истории успеха, 
можно выделить 
следующие осо-
бенности пози-
циониров ания 
первых лиц ком-
паний, произво-
дящих товары 
для розничных 
потребителей: 
•  Ключ к гра-

мотному позиционированию: руководи-
тель бизнеса должен быть грамотным и 
эффективным управленцем, то есть обе-
спечить чёткость управления и решения 
задач на всех уровнях ведения бизнеса. 
• Уровень публичности: здесь у предпри-
нимателя есть принципиальный выбор. 
С одной стороны, если первое лицо кон-
центрируется на выстраивании взаимо-
выгодных коммуникаций с представи-
телями федеральных и местных органов 
власти, влияющими на бизнес, с постав-
щиками, инвесторами, дистрибуторами 
и крупными розничными сетями (по-
лучение льготных условий для развития 
бизнеса, создание посредством комму-
никаций благоприятной, невраждебной 
среды – разрешения, льготные кредиты, 
понижение таможенных пошлин и т.п.), 
то уровень публичности окажется низ-
ким или ниже среднего, ограничиваясь 

комментариями в профессиональных 
СМИ и обязательным оперативным реа-
гированием в кризисных ситуациях. 
•  Но этому есть альтернатива. Если 
предприниматель ставит во главу угла 
свои отношения с потребителями, есте-
ственным выбором становится превра-
щение его самого в «человека-бренда». 
То есть своего рода «переключение» 
отношений с потребителем с, так ска-
зать, «юридического лица», «безликой 
корпорации», на физическое лицо, кон-
кретного руководителя с именем и фа-
милией. Уровень публичности при этом 
неизбежно повышается до максимально 
возможного. 
•  Эксплуатируемый образ по отноше-
нию к потребителям (главной ключевой 
аудитории компании): руководителю 
нет необходимости выстраивать публич-
ный образ (исключение  – топ-персоны-
бренды). По отношению к дистрибуто-
рам, поставщикам и партнёрам (второй 
по значимости ключевой аудитории 
после потребителей): коммуникатор, 
умеющий добиться взаимоприемлемых 
условий работы, понимающий разни-
цу между дополнительными усилиями 
и уступками. По отношению к органам 
власти: адекватный бизнесмен, вовре-
мя платящий налоги, создающий новые 
рабочие места, участвующий в социаль-
ных и благотворительных проектах вла-
сти, способствующих развитию городов 
и регионов. По отношению к инвесто-
рам: профессиональный управленец, 
досконально знающий свой бизнес, га-
рант выполнения обязательств и успеха 
бизнес-модели. 

Автор статьи ведёт курс «Позицио-
нирование первого лица российского биз-
неса» для слушателей МВА-программ в 
ИКМ НИУ ВШЭ. 

Вадим Дымов, 
«колбасный 
король» 
из Уссурийска, 
также пошёл 
по пути создания 
именных брендов.

1 http://kommersant.ru/doc/1808219
2 ВБД станет агрессивным – http://www.vedomosti.ru/
newspaper/article/91400/ (Ведомости», 27.04.2005)
3 Принципы Давида Якобашвили – http://www.kommersant.ru/
doc/856382
4 http://www.forbes.ru/profile/nikolai-bortsov
5 Ведомости, 23.04.2007
6 http://expert.ru/russian_reporter/2007/04/vladimir_
melnikov/
7 http://www.forbes.ru/forbes/issue/2006-05/14543-lyubov-k-
trudu
8 http://www.myaso-portal.ru/stati-Itervju/roskolbas-glavnoe-
reputatsiya/



126. финансы, рынки, компании
  

Промышленник россии 
№9(140)/2012

.127финансы, рынки, компании
  

Промышленник россии 
№9(140)/2012

– Вы в последнее время довольно 
часто бываете в России. Ваши ожида-
ния и то, что вы увидели, сильно раз-
личаются?

– Действительно, за последний год 
я третий раз приезжаю в Москву. И не 
разочарован увиденным, чувствую себя 
здесь вполне комфортно, легко налажи-
ваю контакты. Здешний климат мне ка-
жется вполне благоприятным. 

– Вы имеете в виду бизнес-климат?
– Да, конечно. Именно он мне инте-

ресен в первую очередь. В чём-то его 
можно оценить даже как более благо-
приятный, чем в США или Европе, где 
за последние 2 года всё чаще возникают 
трудности, связанные с неустойчивой 
ситуацией в экономике. Хотя, конечно, 
на мой взгляд, бизнес в России несколь-
ко… замедленный, заторможенный. 

Совершенно ясно, что традиционные 
бизнесы в области ресурсодобычи пре
успевают. Но особенно меня радует, что 
у российских бизнесменов есть стрем-
ление развивать как новые технологии, 
так и новые направления предпринима-
тельской деятельности. 

Даже по сравнению с моим первым 
приездом в Москву многое сейчас меня-
ется. Люди становятся всё более и более 
заинтересованными в использовании 
передовых технологий. Для меня, напри-
мер, знаковыми событиями стали инве-
стиции господина Миллера и господина 
Усманова в Facebook, то, что Facebook 
вышел на рынок. 

Сегодня во многих странах крупный 
бизнес заинтересован в инвестициях в 
технологии. И Россия не является исклю-
чением, старается идти в русле мировых 
тенденций.

– В сфере ваших интересов прежде 
всего информационные технологии? 

– По моему мнению, ИТ и телекомму-
никации сегодня затрагивают абсолютно 
все сферы. Наши интересы в первую оче-
редь лежат в области web-технологий, в 
области ИТ, в области телекоммуника-
ций и мобильных устройств. Но вообще 
всё это очень тесно взаимосвязано. 

С нашей точки зрения, электронно-
цифровая торговля  – это молодое на-
правление, но растёт оно феноменально 
быстро. Это также касается рекламной и 
маркетинговой деятельности в Интерне-
те, которая тоже динамично развивается.

У вас в стране существует ряд част-
ных бизнесов, которые заинтересова-
ны в том, чтобы вступить в эту сферу 
деятельности и вносить инвестиции. В 
основном именно эти люди стараются 
помочь мне.

У нас налаживаются довольно перспек-
тивные контакты с «Роснано». Я встречал-

ся с господином Чубайсом и в Москве, и в 
Санкт-Петербурге. Представители «Росна-
но» приезжали в Калифорнию.

Я встречался с господином Вексель-
бергом, который представлял Фонд 
«Сколково». Они заинтересованы в 
плотной работе с нами и в полноцен-
ном сотрудничестве. Конечно, разговор 
шёл и об опыте создания и функциони-
рования Кремниевой долины. Как вы 
знаете, это совсем небольшое по пло-
щади место в Северной Калифорнии. 
Но при этом здесь рождается очень 
много инновационных компаний. При-
меры  – Facebook, Google, Twitter. Мно-
гие страны, включая Россию, заинте-
ресованы в том, чтобы иметь связь с 
Кремниевой долиной. 

– Попытаться её скопировать?
– Я не думаю, что её возможно скопи-

ровать. У вас не получится просто взять 
какое-то ноу-хау и его воспроизвести. 
Речь идёт об определённой инновацион-
ной культуре, чётком понимании людьми 
стоящих перед ними задач, умении пра-
вильно организовать работу. А вот мето-
дам рождения стартапов и их реализации, 
а особенно коммерциализации проектов в 
Кремниевой долине, можно поучиться.

– То есть тому, чего сегодня подчас 
не хватает российским предприни-
мателям?

– Мне кажется, у вас есть много та-
лантливых людей в плане техники. Но 
нужно развивать маркетинг, продажи. 
Эти направления очевидно недостаточ-
но развиты. Мне кажется, что нередко 
отсутствует способность масштабного, 
даже глобального видения возможно-
стей того или иного проекта.

В России много талантливых людей, 
желающих проявить себя. Однако вам 
необходимо иметь больше наглядных 
примеров успешных людей и успешных 
предприятий. 

– На открытии Plug&Play Tech 
Center Moscow вы встретились более 
чем с сотней молодых российских 
предпринимателей, организовали 
своего рода соревнование стартапов. 
Кто-то произвёл на вас особое впе-
чатление?

– В соревновании стартапов мы рас-
сматривали семь компаний. По моему 
ощущению, некоторые из команд и не-

которые из предпринимателей  – абсо-
лютно фантастические. Я бы поставил 
на этих предпринимателей. Иной раз 
идеи, которые они предлагают, не так 
интересны, как они сами. 

Но даже в Калифорнии ты должен 
просмотреть 500 идей, чтобы из них вы-
брать одну или две. 

Самое главное, что я понял, – здесь есть 
огромное количество небольших команд 
из двух-трёх человек, которые мечтают о 
том, чтобы создать свои компании. Мне 
кажется, самое важное  – это именно ра-
бота в продвижении маленьких команд, 
которые идут по пути к достижению сво-
ей цели и созданию компании. 

– Предположим, какая-то команда 
вам понравилась. Вы решили, что их 
проект имеет реальные перспекти-

вы. Вы говорите: «Я на них ставлю». 
Что дальше? Как вы им помогаете?

– Мы, как правило, выступаем соин-
весторами с другими венчурными капи-
талистами или инвесторами  – будь они 
из России или любой другой страны. 

Например, мы видели TravelTipz: 
нам понравилось, как они выросли 
благодаря социальным сетям. Мы бы 
хотели проинвестировать их, а также 
привлечь к этому другие американские 
компании. 

Преимущества Plug&Play Tech Center 
в тех связях, которые мы имеем в Амери-
ке. С нашей точки зрения, после того как 
TravelTipz станут первой компанией по 
предоставлению информации по туриз-
му, необходимо продолжать наращивать 
силы, чтобы попытаться занять лидер-

Саид Амиди:
«Идите и стройте!»

Методам рождения стартапов  
и их реализации, а особенно 
коммерциализации проектов 

в Кремниевой долине, можно поучиться.

Электронно-цифровая торговля – 
это молодое направление, но растёт 
оно феноменально быстро.

Один из самых старых и уважаемых инкубаторов Кремниевой долины – 

Plug & Play Tech Center – намерен оказать поддержку целому ряду российских 

компаний, развивающих услуги для пользователей соцсетей и проекты в области 

электронной коммерции. При этом, по мнению главы Plug & Play Tech Center – 

всемирно признанного авторитета в сфере инвестиций в высокотехнологичные 

проекты Саида Амиди, это решение станет, возможно, лишь первым шагом 

в сотрудничестве с перспективными российскими стартапами.
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ство в Европе, на Дальнем Востоке и в 
других частях света. 

– Вы им в этом поможете?
– Да. В Plug&Play Tech Center есть 10 

туристических проектов. С этими 10 
проектами они могут сотрудничать. Мы 
будем всячески содействовать тому, чтоб 
вывести компанию TravelTipz на между-
народный уровень. 

Вообще, наша главная задача везде, а 
не только в России, найти толкового по-
тенциального предпринимателя и ока-
зать ему помощь. Это первая задача. 

В России мы надеемся добиться успе-
ха в этом плане с помощью Plug&Play 

Tech Center Moscow и, может быть, 
Plug&Play Tech Center Saint Petersburg.

– Это постоянные подразделения?
– Да, постоянные. Второй задачей, по-

скольку Россия является огромным рын-
ком, станет внедрение инновационных 
компаний и технологий на этот рынок. 
Например, Google не имеет особой силы 
в России. Facebook тоже, по-моему, пока 
не получил должного признания. 

Мы стараемся понять, как компания, 
которая является лидером во всём мире, 

может стать таковым и в России. Мы как 
бы «сводим» предпринимателя и гло-
бальный бренд. Это вторая задача моих 
приездов сюда. 

– У вас большой авторитет. Для 
молодых предпринимателей ваше 
слово – как приговор. Ощущаете груз 
ответственности? 

– Я всегда говорю молодым пред-
принимателям: «Вы должны выслушать 
меня, вы должны выслушать других 
опытных людей, но принимать решение 
вы обязаны всегда сами». 

Мне всегда импонируют предприни-
матели или команды предпринимателей, 

которые нацелены на что-то конкретное. 
При этом они должны быть людьми увле-
чёнными. Они должны быть умными. Они 
должны уметь работать и иметь лидерские 
качества, чтобы построить команду. 

Если они всё делают вовремя, если 
идея неплохая, если она реализуется 
верно, тогда, если им повезёт, у них есть 
шанс преуспеть. Я всегда говорю пред-
принимателям и командам: «Вы должны 
сделать 99% работы. Максимум, что я 
могу сделать, – помочь вам с 1%».

Честно говоря, мы не горим желани-
ем контролировать предпринимателей. 
Они должны сами найти свой путь, свои 
собственные вызовы. При этом они мо-
гут обмениваться с нами мыслями, кон-
сультироваться.

И не нужно какие-то негативные 
оценки – мои или других опытных спе-
циалистов  – воспринимать как приго-
вор. Помню, один из проектов, который 
к нам поступил, был связан со сдачей 
жилых помещений через Интернет. Это 
новая концепция сдачи жилья. Напри-
мер, можно не просто снять комнату, а 
снять её в доме, квартире с определён-
ной социальной прослойкой людей: 
например с такими же молодыми пред-
принимателями, занимающимися тех-
нологиями. Когда ты начинаешь поль-
зоваться услугами этой компании, ты 
не только получаешь комнату, но ещё и 
социальные контакты. Это больше чем 
просто комната. 

Три её основателя были переполнены 
энтузиазмом. Но никто не мог предпо-
ложить, насколько успешным будет этот 
проект. И я в том числе.

У меня была возможность вложить в 
этот проект 2 или 3 миллиона. Но мой 
стиль заключается в том, что я не хочу 
инвестировать один, – обязательно вме-
сте с кем-то. В тот момент я не смог най-
ти хорошего партнёра для инвестиций. 
Мы упустили эту возможность, о чём я 
сегодня сожалею.

Название компании AirB&B. Сейчас 
она очень успешна. Они уже зарезерви-
ровали миллион комнат по Интернету. 
Сегодня компания стоит больше, чем 
миллиард долларов. 

Вообще, хочу посоветовать молодым 
предпринимателям, тем более тем, кто 
выбрал для себя инновационную сферу 
приложения сил, быть смелее, стараться 
не подпадать под влияние авторитетов.

– «Быть смелее»  – это подойдёт в 
качестве девиза?

– Даже не просто смелее  – самостоя-
тельнее. Это гораздо интереснее, чем 
работать на кого-то. Вы большему нау-
читесь. Возможно, заработаете гораздо 
больше денег. Нужно строить своё дело. 
Поэтому для молодых предпринимате-
лей я бы предложил такой слоган: «Иди-
те и стройте!»

АМИДИ Саид (Amidi Saeed),  
основатель и глава известного бизнес-инкубатора 
американской Кремниевой долины.
Занимается технологическими инвестициями с 1996 г. Тогда 
же он стал владельцем легендарного офиса 165 University 
Avenue в Пало-Альто, где на первом этапе своего развития 
размещали свои офисы Google, PayPal и Logitech.
В 2006 г. инкубатор Амиди реинкарнировался в Plug and Play 
Tech Center. Сейчас он объединяет свыше 300 стартапов и 
имеет в партнёрах более 170 инвесторов, регулярно участву-

ющих в отборе компаний, находящихся под эгидой этого инкубатора. В 2010 г. он на-
чал зарубежную экспансию и сейчас представлен более чем в 10 странах мира.
В 2010 г. между Plug and Play Tech Center, Глобальным венчурным альянсом и Пра-
вительством Москвы было подписано тройственное соглашение о создании Plug and 
Play Tech Center Moscow – основной инновационной площадки для развития высоко-
технологичных компаний и вывода их на уровень полноценных бизнесов.

Справка

В России много талантливых людей, 
желающих проявить себя.  
Однако вам необходимо иметь  

больше наглядных примеров успешных людей  
и успешных предприятий.

Кухня: европейская, русская, украинская
Средний счет: 3000 руб.
Количество посадочных мест: 200
Адрес: Кутузовский пр-т, 2/1
Телефон: +7 (495) 229 83 05
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Для создания и запуска любо-
го качественного стартапа 
необходима команда едино-
мышленников и мудрый ру-
ководитель, готовый вести 

за собой. Так случилось и с компанией 
VIZERRA, которая за 4 года существова-
ния превратилась из небольшого про-
екта в успешный бизнес. Компания, 
основанная Арманом Гукасяном, на мо-
мент старта насчитывала всего девять 
технических специалистов, четверо из 
которых работают до сих пор.

В самом начале своего пути VIZERRA 
столкнулась с препятствием, губитель-
ным для многих бизнес-проектов, – кри-
зисом 2008 г. Однако это скорее помог-
ло, нежели усугубило ситуацию, – мно-
гие компании в сфере 3D-симуляции 
просто-напросто обанкротились, и, 
следовательно, очень хорошие специ-
алисты остались за бортом. Благодаря 
наличию финансовых ресурсов неболь-
шой стартап стал расти и развиваться.

Когда VIZERRA накопила достаточно 
опыта, настал момент выхода на новый 
уровень. Появилась необходимость в 
привлечении технического лидера в 
разработке. Олег Медокс (известный 
разработчик компьютерных игр, руко-
водивший созданием знаменитой серии 

авиационных симуляторов под общим 
названием «Ил-2: Штурмовик») принял 
наше предложение и возглавил коман-
ду по созданию продукта и структуриза-

ции всех разработок. С его появлением 
интерес профильных специалистов к 
работе в компании резко возрос. 

Благодаря верным стратегическим 
и тактическим решениям сегодня 
VIZERRA – один из лидеров рынка в об-
ласти разработок прикладных решений 
для бизнеса. Именно поэтому компания 
смело может привлекать высококвали-
фицированных сотрудников.

Успешный стартап – это не только 
достаточные финансовые инвести-
ции, но и прежде всего чётко сформу-
лированные бизнес-задачи и идеоло-
гия. Для VIZERRA главное – это откры-
тость, искренность и приверженность 
тому, что делает компания. Те люди, 
которым близок этот дух, остаются и 
развиваются. Если говорить о мате-
риальной мотивации, то это ставка 
выше средней по рынку, плюс бонус-
ная система. Компания также вклады-
вает средства в повышение квалифи-
кации и развитие уже существующих 
специалистов. 

Однако одним из самых главных 
аспектов успешной команды является 
тот факт, что каждый сотрудник знает, 
куда идёт компания и насколько важен 
его вклад в работу и успех всего кол-
лектива.

«В России существует проблема узкого рынка в сфере симуляции и 3D, поэтому 

привлекать опытных специалистов в стартап-проекты такого плана непросто. Ещё 

тяжелее найти среди них лучших. Мы всегда ищем сотрудников, которым интересен 

challenge, сложные задачи, поэтому основной целью является заинтересовать 

потенциального кандидата работой в нашем проекте», – комментирует Ожогина Светлана, 

HR-директор компании VIZERRA.

Привлечение 
специалистов  
и топ-менеджеров  
в стартап-проекты

Светлана Ожогина, 
HR-директор компании 
VIZERRA

Успешный стартап –  
это не только доста-
точные финансовые 
инвестиции, 
но и прежде всего  
чётко сформулиро-
ванные бизнес-задачи 
и идеология.
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Кухня: европейская, кавказская, русская, японская.
Бренд-шеф: Питер Шпекерт.

4 зала: основной, караоке-зал, кальянный зал, веранда.

Адрес: ст. м. Лубянка или ст. м. Кузнецкий мост, Театральный проезд, д. 3, стр. 3
тел.: (985) 970-76-67

stakanrest@mail.ru     www.stakan.me
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Д
ревняя мудрость гласит: 
«Относись к людям так, как 
хочешь, чтобы они относи-
лись к тебе». Проецируя это 
изречение на сегодняшнюю 

действительность, можно сказать: 
«Создавай отношения с потребителя-
ми, находясь на позиции потребителя». 
Вроде всё просто. Но в этой простоте и 
скрыт секрет долгосрочных и довери-
тельных отношений с заказчиками и 
покупателями.

Многие люди стремятся к спокойной 
планомерной жизни – такова наша при-
рода. Но сегодня темп жизни настолько 
высок, что наш любимый заказчик, кли-
ент нередко о заказе подарков вспоми-
нает в последнюю минуту.

Именно в таких ситуациях проявля-
ется истинная любовь к Клиенту. Ком-
пания, которая всегда находит выход из 
сложной для заказчика ситуации и реша-
ет задачу, становится для него не просто 
поставщиком или продавцом, она стано-
вится партнёром на долгие годы. 

Индустрия подарков, в которой мы 
работаем, имеет ярко выраженный се-
зонный характер. Пик заказов к Новому 
году приходится на август-сентябрь. Но 
нередки случаи, когда мы в последних 
числах декабря выполняем большой се-

рьёзный срочный заказ по изготовле-
нию для компании подарков по индиви-
дуальному дизайну буквально за сутки, 
и бывает, что за несколько часов!!! Эти 
нереальные с точки зрения любого про-
изводителя события происходят благо-
даря настоящему по отношению к на-
шим партнёрам патриотизму и полной 
самоотдаче Команды «Конфаэль» – ведь, 
чтобы «выручить» нашего заказчика, не-
редко сотрудникам компании приходит-
ся не уходить домой сутками. 

Отношения с клиентами не могут 
прерываться на обеденный перерыв, 
ограничиваться временем работы офи-
са, и даже в выходные и ночью компания 
должна быть готова решить возникшую 
у потребителя проблему. Однажды мне 
довелось лично преподнести в дар вели-
чайшему тенору современности Пласи-
до Доминго наш презент – шоколадную 
телеграмму для него и шоколадные рас-
краски для его внуков. Великий маэстро 
с благодарностью принял наш подарок, 
прочитал персональное обращение, со-
ставленное из конфет, и с некоторой 
грустью сказал: «Какие чудесные подар-
ки! Но как мои внуки и племянники раз-
делят раскраски между собой? Если это 
возможно, подарите мне ещё несколько 
раскрасок». Надо сказать, что проис-

Мы с вами сегодня живём в мире, в котором взаимодействие 

продавца с покупателем в интересах обеих сторон играет очень 

важную роль. Потребитель своим вниманием и деньгами принимает 

значимое участие в успехе или провале любого бизнеса. Можно долго восхищаться 

яркой бизнес-идеей или инновационным продуктом, но неправильно выстроенные 

коммуникации с потребителями, игнорирование их мнений и потребностей сводит  

на нет все казавшиеся успешными идеи и проекты. Сегодняшний потребитель желает  

за свои деньги получить нечто большее, чем продукт или сервис, он хочет,  

чтобы его слышали, понимали его нужды, сопереживали его проблемам и принимали 

участие в решении его задач, подходили к нему максимально индивидуально. 

ходило это на одном из мероприятий 
около полуночи. Решение было принято 
мгновенно: пока маэстро общался с дру-
гими гостями, мы в час ночи открыли 
ближайший бутик. Великий тенор был 
искренне счастлив». 

Для компании, которая слышит и 
понимает своих клиентов, необычные 
заказы и требовательные креативные 
заказчики – это возможность развития. 
Очень просто сказать: «Это невозможно, 
так никто не делает и никогда не сдела-
ет». Поэтому каждый нестандартный 
заказ для нас – это вызов как профес-
сионалам. Мы осознанно выбрали свой 
путь: помогать создавать, поддерживать 
и укреплять при помощи наших необыч-
ных эмоциональных индивидуальных 
подарков тёплые отношения между 
людьми. А значит, мы найдём любое ре-
шение для любого Клиента!

Один из близких друзей принца Уи-
льяма удостоился чести быть пригла-
шённым на его свадьбу с Кейт Мидлтон. 
Естественно, на такое статус-
ное мероприятие нужно 
было привезти самый 
лучший и оригиналь-
ный подарок. Мастера 
«Конфаэль» взялись 
за эту непростую за-
дачу и выполнили 
заказ американского 
заказчика: создали 
уникальную шоко-
ладную картину с 
из ображени-

ем влюблённой пары. На шоколадном 
холсте наш художник изобразил знаме-
нитое фото с помолвки Уильяма и Кейт 
в Букингемском дворце, используя для 
создания этого шедевра сотни полутонов 
и оттенков из цветного шоколада.

Некоторые творения мастеров «Конфа-
эль» – настоящие шедевры, например ал-
лигатор весом 1,5 тонны, высеченный из 
цельной плиты шоколада в натуральную 
величину. Этот заказ мы получили от лю-
бящей супруги, которая решила сделать 
сюрприз любимому мужу, увлечённому 
охотой в Африке. Для доставки такого 
подарка нам пришлось заказывать специ-
альную подъёмную технику. Эта история 
интересна ещё и тем, что скульптура пе-
ревозилась из дома в офис как настоящий 
выставочный экспонат и наши мастера 
проводили её реставрацию.

Есть клиенты, отношениями с кото-
рыми дорожишь особенно. И дело не в 

чинах и статусах. Суть таких отноше-
ний в едином мировоззрении, кото-
рое выражается в совместной помощи 
тем, кому сейчас непросто. Именно это 
многие годы объединяет «Конфаэль» 
и Фонд социально-культурных ини-
циатив, который возглавляет супруга 
премьер-министра России Светлана 
Медведева. Все общественно значимые 
мероприятия Фонда в течение 7 лет не 
проходят без шоколадных подарков 
«Конфаэль» с фирменной символикой 
события для участников и высоких го-
стей. Светлана Владимировна на про-
тяжении нескольких лет заказывает и 
дарит детям оригинальные подарки из 
детской коллекции «Конфаэль». Еже-
годная «Весёлая масленица», празд-
нование которой Фондом с детьми из 
детских домов началось по инициативе 
«Конфаэль», всегда проходит с нашим 
«шоколадным» участием. 

Посмотреть поближе, потрогать и 
продегустировать изделия и шедевры из 
новогодней шоколадной коллекции 2013 
можно в нашем выставочном зале.

Успехов вам, и ждём вас в гости!

Шоколадные подарки   
на все случаи жизни

Ирина 
Эльдарханова, 
председатель совета 
директоров ГК «Конфаэль»

Однажды мне 
довелось лично 
преподнести в дар 
величайшему тенору 
современности 
Пласидо Доминго  
наш презент – 
шоколадную 
телеграмму для него и 
шоколадные раскраски 
для его внуков. 

Некоторые творения мастеров «Конфаэль» – 
настоящие шедевры, 
например аллигатор весом 1,5 тонны, 
высеченный из цельной плиты шоколада  
в натуральную величину.

Шоу-рум: г.Москва, 2-ая Звенигородская улица, 13/42
Тел: (495) 984-60-99
Горячая линия: 8-800-100-66-99
Интернет-магазин: �www.confaelshop.ru
www.konfael.ru
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Ч
тобы событие привлекло к себе 
внимание и собрало нужный коли-
чественный и качественный состав 
участников, приходится изрядно 
трудиться. Процесс планирования 

мероприятия многоступенчатый. Здесь важно 
не только грамотно распланировать все этапы, 
но и в самом начале не упустить из виду главный 
аспект – цель. «Очень важно определить крите-
рии успеха вашего мероприятия и обозначить 
для себя, какой результат вы намерены получить 
от организации того или иного события», – ком-
ментирует Саломе Ломсадзе, руководитель от-
дела по организации банкетов и конференций 
в «Swissôtel Красные Холмы». Понимание цели 
мероприятия станет отправным пунктом для по-
следующей разработки его концепции. 

На этом этапе организации мероприятия 
многие компании прибегают к помощи партнё-

ров  – специализированных агентств,  – предо-
ставляя им возможность решать вопросы с по-
иском площадки, привлечением кейтеринга, 
заказом оборудования и т.д. Другие обращаются 
в отели, считая этот путь наиболее рациональ-
ным. В этом случае можно решить практически 
все вопросы по организации мероприятий с еди-
ным поставщиком услуг. Площадка (или даже 
несколько площадок под одно мероприятие), 
организация питания, обеспечение оборудова-
нием, размещение иногородних и зарубежных 
гостей  – далеко не весь перечень услуг, предо-
ставляемых отелем.

«“Swissôtel Красные Холмы”  – это площадка 
для проведения самых различных мероприятий. 
У нас 18 залов. Большинство залов оснащены 
мобильными перегородками и легко могут быть 
трансформированы под нужды заказчика. Мы 
организуем мероприятия от переговоров (на 
2  персоны) до самых масштабных (на 600–700 
персон)», – рассказывает Саломе.

34-этажное здание пятизвёздочного отеля на 
Космодамианской набережной – яркая достопри-
мечательность и одно из самых высоких зданий 
столицы. «Swissôtel Красные Холмы» находится 
недалеко от Кремля и в непосредственной бли-

зости от крупных бизнес-центров класса 
«А», таких как «Аврора», «Риверсайд», 
«Павелецкая башня» и мн.др. Располо-
жение отеля также удобно для авиапас-
сажиров аэропорта Домодедово. Путь до 
Павелецкого вокзала на аэроэкспрессе 
займёт 45 минут, что позволит рассчи-
тать время и прибыть на конференцию 
или деловую встречу в отеле вовремя.

«В “Swissôtel Красные Холмы” мы ра-
ботаем с корпоративными клиентами, 
государственными структурами и част-
ными лицами, – рассказывает Саломе. – 
У каждой из этих групп свои цели и за-
дачи. Соответственно, для каждого типа 
клиентов у нас выработан свой подход в 
разработке концепции». 

Для частного гостя очень важно де-
тальное консультирование. Этому типу 

клиентов не так часто приходится орга-
низовывать мероприятия, соответствен-
но, от команды отеля требуются макси-
мальная поддержка и предложение кли-
енту разнообразных вариантов.

При сотрудничестве с корпоратив-
ными клиентами важно понимать кон-
цепцию и формат мероприятия. Будет 
ли это тренинг, конференция, выставка, 
презентация нового продукта? Исходя из 
формата, а также бюджета мероприятия, 
отель готовит предложение, которое в 
дальнейшем обсуждается с клиентом, 
утверждается окончательный вариант. 

На этапе планирования мероприятий 
для государственных структур также 
важно понимать, какое будет количе-
ство гостей, какой формат предполага-
ется и что является ключевым фактором 
успеха, – всё это нужно для того, чтобы 
задача была достигнута посредством 
идеальной организации. 

«Мы всегда исходим из предпочте-
ний нашего клиента. Предоставляем 
менеджера, который является основным 
контактным лицом по вопросам орга-

низации мероприятия данного клиента. 
Это удобно. Заказчику не приходится 
общаться сразу с несколькими отделами. 
Все вопросы он адресует только одному 
лицу. А менеджер уже сам выстраивает 
коммуникации между всеми задейство-
ванными службами отеля. Еда, напитки, 
оборудование залов, интернет-услуги, 
возможность организации видео-
трансляции и прочее – всё это аккумули-
ровано на одном человеке», – продолжа-
ет рассказывать Саломе Ломсадзе. 

Несмотря на многообразие предло-
жений, подобрать площадку для меро-
приятия бывает нелегко. Ведь хочется 
не просто найти зал с требуемой вмести-
мостью. От выбора площадки во многом 
зависит общее впечатление о мероприя-
тии, которое останется у участников.

Одним из уникальных банкетных залов 
«Swissôtel Красные Холмы Москва» являет-
ся «Давос». Зал расположен на 29-м этаже 
отеля и поражает не только панорамными 
видами на Москву, но и необычной фор-
мой. Полукруглая форма зала позволяет 
охватить 180 градусов панорамы города: 
от Новоспасского монастыря до Кремля и 
здания сталинской высотки на Котельни-
ческой набережной. «Давос» может быть 
разделен на два зала – «Давос I» и «Давос 
II»  – или дополнен зоной фойе. Как пра-
вило, зал используется для проведения 
торжественных мероприятий: свадеб, 
ужинов, коктейлей, корпоративных вече-
ринок и т.д. Два других зала, также рас-
положенных на 29-м этаже, «Зерматт» и 
«Бодрум», используются в основном для 
проведения деловых встреч и тренингов.

Просторный зал «Цюрих», располо-
женный на первом этаже, предоставляет 
большие возможности для презентаций 
и корпоративных мероприятий. Зал 
«Цюрих» может быть разделен на две пе-
реговорные комнаты – «Цюрих I» и «Цю-
рих II» – или дополнен зоной фойе.

Помимо залов, расположенных не-
посредственно в отеле, можно провести 
мероприятие в «Swissôtel Конференц-
центре», расположенном в шаговой до-
ступности от главного входа в отель. 
Одно из преимуществ использования 
конференц-центра отеля  – отдельный 
вход. Участники гарантированно попадут 
на мероприятие и не будут тратить время 
на поиски нужного зала. На время пре-
бывания гостей на мероприятии отель 
также выделяет место под стоянку авто-
мобилей на территории въезда-выезда, 
что в столичных условиях становится всё 
большей редкостью. А чтобы привлечь 
внимание к мероприятию, отель предо-
ставляет возможность брендирования 
колонн конференц-центра, хорошо види-
мых с проезжей части Садового кольца.

Организация мероприятия на базе 
отеля имеет ещё одно неоспоримое пре-
имущество. Особенно если событие за-
планировано на несколько дней. Отель 
предоставляет возможность гостям и 
организаторам поселиться на весь пе-
риод проведения мероприятия в отеле. 
«Мы с большим вниманием подходим 
к потребностям наших партнёров. В 
отеле действуют специальные пред-
ложения на проживание групп от 10 
человек. При проведении длительных 
мероприятий мы рады предложить осо-
бые условия для проживания спикеров 
и непосредственно организаторов»,  – 
комментирует Яна Марсова, замести-
тель директора по продажам «Swissôtel 
Красные Холмы». 

Услуги «Swissôtel Красные Холмы» не 
остаются без внимания экспертов от-
расли. Отель был открыт 7 лет назад. В 
2010  г. открылся конференц-центр. А в 
2011 г. «Swissôtel Красные Холмы» был 
удостоен премии «Лучший мировой от-
ель в организации конференц-услуг» 
(World Travel Awards). 

34-этажное здание 
пятизвёздочного отеля 
на Космодамианской 
набережной – 
яркая достопримечатель-
ность и одно из самых  
высоких зданий столицы. 

Организация мероприятия –  

процесс сложный, требующий 

немалого опыта  

и профессионализма.  

Тем не менее мероприятия 

продолжают быть одним  

из самых эффективных способов 

установления и развития деловых 

связей, налаживания коммуникации 

с партнёрами или собственным 

персоналом. Как сделать 

мероприятие успешным? 

Как превратить 
мероприятие  
в успех
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Например, компания Exxon 
Mobil, которая имеет 
меньший процент затрат 
на инновации по отношению 

к выручке, за год регистрирует сотни 
инновационных международных патен-
тов на новые технологии. Это суммар-
но больше, чем все российские нефтега-
зовые компании, вместе взятые».

(Из выступления на совещании по вопросам 
инновационного развития отраслей экономики, 

17 августа).

Конечно, мы за право 
частной собственно-
сти на лес. Это реали-
зовано почти во всех 

странах – наших конкурентах. 
Такая возможность была зало-
жена в проекте Лесного кодекса 
2006 года. Но потом по разным 
причинам эту возможность ис-
ключили, документ стал стери-
лизованным».

(Vedomosti.ru, 23 июля).

Сейчас задача для банков – 
проводить программы по 
дальнейшей капитализа-
ции. Потому что капитала 

явно не хватает для дальнейшего 
развития, как банковского бизнеса, 
так и собственного кредитования 
экономики».

(«Российская бизнес-газета» №855, 17 июля).

Александр 
НОВАК, 
Министр 
энергетики России 

Захар СМУШКИН, 
председатель 
Комиссии РСПП по 
лесному хозяйству и 
лесопромышленному 
комплексу, член Бюро 
Правления РСПП

Александр 
МУРЫЧЕВ, 
исполнительный 
вице-президент 
РСПП 

Интеграция

Авторитетный союз
В октябре в Калининграде состоится очередное заседание 
Совета Международного конгресса промышленников и пред-
принимателей. Напомним, что в феврале МКПП отметил 
20-летний юбилей. Инициатором, фактически родоначальни-
ком МКПП и РСПП и первым президентом этих общественных 
союзов был Аркадий Иванович Вольский. 

На заседании в октябре прошлого года в Баку Президент 
РСПП А.Н. Шохин был избран Председателем Совета Конгресса.

В настоящее время МКПП является союзом деловых и финан-
совых кругов 27 стран, принадлежащих к различным геополи-
тическим и экономическим образованиям. Конгресс накопил 
разноплановый опыт организации и развития международного 
сотрудничества промышленников и предпринимателей разных 
стран, который, несомненно, будет востребован в дальнейшей 
деятельности по осуществлению мер по экономической инте-
грации, в первую очередь на Евразийском субконтиненте.

Обсуждению актуальных проблем проходящих сегодня ин-
теграционных процессов как раз и будет посвящено очеред-
ное заседание Совета МКПП в Калининграде.

Засуха

Нам – не привыкать
Правительства всех стран мира готовятся к на-
ступлению продовольственного кризиса. Цены 
на сельхозпродукцию растут из-за засухи. 

Аналитики и политики пытаются угадать по-
следствия нынешнего рекордно засушливого лета 
в отношении производства продовольствия и дина-
мики цен на пищу. Financial Times публикует авто-
ритетное предупреждение: миру угрожает новый 
продовольственный кризис, так как засуха в США 
и других странах поднимает цены на многие виды 
сельхозпродукции до рекордных отметок. В те же 
дни российский Минсельхоз выдаёт прогноз о сни-
жении производства зерна в стране в этом году.

Для России мировой неурожай и связанный 
с этим рост цен не означает ничего хорошего. У 
России в этом году с урожаем – тоже проблемы. 

«Наш экспортный потенциал – 18–20 млн тонн. 
Но если будут неблагопо-
лучные в дальнейшем 
факторы, связанные 
с погодой, с уборкой 
урожая, то есть при 
п е с с и м и с т и ч н о м 
прогнозе,  – порядка 
16–18 млн тонн», – со-
общил Министр сель-
ского хозяйства России 
Николай Фёдоров. Для 
сравнения: в прошлом 
сельскохозяйственном году 
экспорт зерна составил ре-
кордные 27,15 млн тонн. По 
мнению экспертов, в этом сезоне 
Россия может экспортировать до 
35% меньше зерновых, чем годом 
ранее. А это не может не сказаться 
на прибыли аграриев. 

Печально. Но уже как-то при-
вычно. 

Банки

Ждите гостей
Банки, активно наращиваю-
щие потребительское кре-
дитование, похоже, вызвали 
подозрение ЦБ. Регулятора 
в ряде таких банков насто-
рожили недостаточно прора-
ботанная оценка заёмщиков, 
пренебрежительное отноше-
ние к учёту рисков и взаимо-
действие с коллекторами при 
продаже «плохих» долгов. 

«С начала 2011 года до 
1 июля текущего года сумма 
кредитов, предоставленных 
физическим лицам, возросла 

на 61%, и темпы роста не снижаются. В первой половине 2012 
года они были в 1,6 раза выше, чем за аналогичный период про-
шлого года. Доля розничных кредитов в совокупном кредитном 
портфеле превысила 21%, у отдельных игроков она достигает 
70% от активов», – рассказал газете «Коммерсант» руководи-
тель главной инспекции кредитных организаций (ГИКО) Банка 
России Владимир Сафронов.

Так что, если не в этом, то в следующем году банкам, очень 
активно работающим в направлении кредитования физических 
лиц, следует ждать гостей из ГИКО. Впрочем, к их приёму есть 
время подготовиться и, возможно, скорректировать свою поли-
тику в сфере потребительского кредитования.

Энергоэффективность

Площадка  
для сотрудничества
В Москве прошёл первый инновационный 
российско-германский форум «Энер-
гоэффективность – 2020: идеи, тех-
нологии, сервис».

Среди организаторов мероприя-
тия – Совет по экологическому стро-
ительству в России, Общественная 
палата РФ, Комитет по вопросам энер-
госбережения и энергоэффективности 
ООО «Деловая Россия», ЗАО «Байер», дру-
гие общественные объединения и промыш-
ленные компании. 

Основная цель Форума – создание постоян-
но действующей площадки для организации диалога 

органов власти, заказчиков энергоэффектив-
ных решений, экспертных, специализирован-

ных инжиниринговых, строительных и 
научно-производственных структур Рос-

сии и Германии.
Конечно, всевозможных мероприя-

тий «энергоэффективной» направ-
ленности у нас в стране в последнее 
время проводится немало. Вопрос – 
какова практическая отдача всевоз-

можных форумов и конференций. 
В этом смысле создание постоянно 

действующей площадки для диалога по 
этим вопросам – несомненно, правиль-

ное решение. Тем более с участием пред-
ставителей Германии, чей успешный опыт 

как раз в сфере повышения энергоэффективности 
хорошо известен во всём мире. 

Ожидаемое 
и неизбежное?
В конце августа не-
фтяные компании на-
чали поднимать цены 
на автомобильное то-
пливо. Первым стои-
мость бензина стал 
увеличивать «Лу-
койл», который не де-
лал это с весны. Вряд 
ли можно сомневать-
ся в том, что скоро 
его примеру последу-
ют и другие.
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или загранпоездке. 
Растущее благосостоя-
ние граждан начало 
отражаться в одежде, 
поведении, новых 
привычках. Отчётли-
во помню, с каким 
восторгом все обсуж-
дали открытие ново-
го модного ресторана 
или магазина модного 
западного бренда. Это 
становилось событием 
воистину городского 
масштаба. Пророче-
ство «Ведомостей» 
сбывалось. Жизнь 
всё более и более 
соотносилась с по-
нятием достойного 
существования. 
Конечно, не везде 
и не всегда. Но, в 
общем, грех было 
жаловаться, да и динамика изменений 
впечатляла. Правда, было одно малопри-
ятное явление, которое оставалось незы-
блемым и тогда, и сейчас. Для простоты 
назовем его «красный директор».

В 1990-х я много общался с клиента-
ми. Как это принято в сервисной инду-
стрии, приходилось ездить к ним. Почти 
везде знакомство начиналось с приём-
ной руководителя. Обыкновенно имен-
но это огромное и бестолково организо-
ванное помещение исполняло роль ого-
лённого нерва, энергетического центра 
и источника силы предприятия. 

В той стороне, где его венчал вход в 
августейшие палаты, располагалась глав-
ная доминанта пространства и последний 
рубеж обороны любимого руководителя – 
стол секретарши. Постоянно звонил теле-
фон, вокруг пытались прорваться к «глав-
ному» напористые начальники отделов. 
Чуть поодаль сидела очередь сотрудников 
чином помельче, также норовящих по-
пасть пред светлы очи по своим мелким 
меркантильным вопросам. 

Периодически в приёмную вихрем 
врывались фавориты. Их можно было 
сразу распознать по развязной стреми-
тельной походке, фамильярному обра-
щению с секретаршей и снисходительно-
пренебрежительным взглядам на томя-

щихся в ожидании аудиенции простых 
смертных. У них было безусловное право 
вторгаться в покои босса без предупре-
ждения. Это право признавалось даже 
секретаршей, смотревшей на прочих по-
сетителей с выражением усталого раз-
дражения и досады. Очередь двигалась 
страшно медленно, постоянно прерывае-
мая вторжениями фаворитов, телефон-
ным общением босса или совещаниями. 
Приёмная гудела встревоженным ульем, 
заполняясь к вечеру совершенно до от-
каза. Каждому, чуть ли не до охранника 
и уборщицы, надо было переговорить 
непременно с директором. Самое удиви-
тельное в этом том, что он был не против. 
Он находил это мало того что логичным, 
но и признавал наиболее действенным 
способом управления.

Человеку неискушённому могло по-
казаться, что организация, в которую он 
попал, находится либо на грани краха, 
либо в состоянии аврала. В то, что это 
нормальный рабочий процесс, пове-
рить было почти невозможно. До моего 

сознания этот очевидный факт дошёл 
только в силу того, что каждый раз, при-
езжая на встречу, я систематически то-
мился в приёмных у разных директоров. 
Это была нормальная организация тру-
да того исторического периода. Не зная, 
как можно иначе, компании добивались 
результата не благодаря эффективности, 
а на сверхгероическом перенапряжении 
людских ресурсов. Именно существо-
вание в пограничных состояниях было 
тогда основным двигателем прогресса.

Прошло больше 10 лет. Реалии рыноч-
ной экономики, преждевременно и из-
лишне оптимистично описанные в своё 
время «Ведомостями», всё же возоблада-
ли в большинстве отраслей и предприя-
тий. Неизбежно и неотвратимо над про-
сторами Родины распростёр свои крылья 
экономический закон соответствия уров-
ня экспертизы размеру бюджетов. Вырос 
бизнес, и изменилось управление. Никого 
уже не удивить тем, что у совхоза могут 
быть акции и что мы стали неотъемлемой 
частью мировой экономики. Подросло 

З
ал ожидания тогда немногим 
отличался от привокзального 
буфета. Стульев было раза в 
три меньше, чем желающих 
улететь, поэтому навьюченные 

багажом и детьми пассажиры запросто 
располагались на полу. Двери в туалеты 
не закрывались, создавая в зале трога-
тельное ощущение единого внутреннего 
пространства со всеми сопутствующими 
удовольствиями в виде запахов и звуков. 
Впрочем, тогда это никого не смущало. 
Дело житейское. Мне даже в голову не 
приходило, что может быть иначе. Тем бо-
лее что вокруг все курили, и аромат туа-
лета изящно забивался табачным дымом. 

Мой рейс откладывали, и, чтобы как-
то развлечь себя, я подошёл к газетному 
киоску. Тогда в печати только появились 
«Ведомости». Я взял их и погрузился в 
чтение. Минут через пять я уже не мог 
оторваться от этой волшебной газеты. С 
её страниц на меня смотрела другая Рос-
сия. Россия моей мечты и несбыточного 
будущего. В ней жили и работали пре-
красные профессиональные люди. Ау-
диторы из тогда ещё «большой пятёрки» 
оценивали наши русские предприятия, 
биржи хвастались своими котировка-
ми, а эксперты прогнозировали разви-
тие отраслей. Названия предприятий, 
фигурировавших в статьях, ещё несли в 
себе гулкие отзвуки прошлой эпохи, но 
уже вписывались, хоть и причудливо, 
в новый контекст. Например, мировой 
лидер в производстве йогуртов купил 
контрольный пакет акций совхоза «XX 
съезд КПСС». От гордости у меня аж за-
хватило дух – ведь то, что у совхоза есть 
контрольный пакет, да и акции вообще, 
было невыразимо оптимистично. В дру-
гой статье обсуждалась интеграция РАО 

«ЕЭС» в европейскую энергосистему. 
Дальше шло что-то о реформе ЖКХ, ко-
торая передаст городское хозяйство в 
частные руки и преобразит наши города. 
И так далее в том же современном, дело-
вом стиле, каким дикторы CNN зачиты-
вают сводку новостей из мира бизнеса. 

В самолет я садился ошеломлённым 
и воодушевлённым одновременно. 
Впервые после развала СССР я почув-
ствовал, что жизнь меняется. Если та-
ким языком можно писать в газете про 
нашу действительность, не так давно 
поражённую дефолтом, то, значит, всё 
налаживается. Значит, скоро в аэропор-
ту двери туалетов не будут открыты на-

стежь и рядом на полу не будут возить-
ся дети. Значит, скоро толпы молодых 
клерков в красивых костюмах будут вы-
ходить на обед в модные кафе и рестора-
ны, а про нашу биржу можно будет сни-
мать фильм а-ля «Уолл-Стрит».

После этого было пять-семь лет про-
грессирующей эйфории по поводу из-
менений в жизни. Не только моей. И не 
только в Москве. Жизнь в крупных ре-
гиональных центрах менялась ещё бы-
стрее, чем в столице. Жить становилось 
лучше, жить становилось веселей. Наше 
до той поры преимущественно трагиче-
ское существование стало впервые от-
далённо напоминать увиденное в кино 

Ода
«красному директору»
Как-то в конце 1990-х летел я в Питер. Прорвавшись с боем через 

кордоны безопасности и очереди улетающих в республики Средней 

Азии, я очутился на втором этаже аэропорта Шереметьево-1. 
Александр 
Костюк, 
медиа-консультант

Мировой лидер в производстве 
йогуртов купил контрольный пакет 
акций совхоза «XX съезд КПСС». 
От гордости у меня аж 
захватило дух.

Каждому, чуть ли не до охранника 
и уборщицы, надо было переговорить 
непременно с директором. 
Самое удивительное в этом том, что 
он был не против.
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мечом. Причём в личном контакте. По-
тому что находится в плену у заблуж-
дения, что все решения надо прини-
мать самому. Вскоре это заблуждение 
сыграет с ним злую шутку. Поскольку 
по любому вопросу, включая самые 
простые, сотрудники идут к нему, 
он подспудно начинает подозревать 
их в несамостоятельности, нереши-
тельности, а затем и в тупости. Так 
и формируется нелицеприятный 
облик того, кого зачастую именуют 
«красный директор».

«Красный директор»  – кто он? 
Какие у этого подвида родовые при
знаки? 

Для «красного директора» зани-
маемое начальственное положение  – 
это само собой разумеющееся след-
ствие его выдающихся врождённых 
качеств. Судьба привела его на этот 
пост, и в этом сокрыт весь метафи-
зический смысл его существования. 
Своей сильной харизмой он выжег во-
круг себя всё кадровое пространство. 
Эрозия персонала привела к тому, что 
в результате профессионалы ушли, 
а остались одни подхалимы. Вроде 
бы ничего страшного, всё равно 
всё самому делать надо, чтобы 
было хорошо и правильно. Тем 
более что свита купает его 
в океане холуйской лести, 
убеждая, что никто ему 
не нужен. Он ведь всё 
равно самый лучший.

Про проблемы ему 
норовят не доклады-
вать, пока они не достигли катастрофи-
ческих размеров. Народная мудрость 
гласит, что тревожить начальство – себе 
во вред. Эмпирическим путем вывелась 
формула более или менее безопасного 
сообщения дурных вестей – во всём надо 
винить злокозненных конкурентов, не-
радивых поставщиков или каверзных 
чиновников. Тогда никто и внимания 
не обратит на то, что у самих руки не из 
того места растут.

Итак, что мы имеем в качестве анам-
неза заболевания? Начальственный ти-
тул как награда, подхалимаж подчинён-
ных как среда обитания, сотрудники–
безмозглые бараны как основной тезис, 
а предприятие  – осаждённая крепость. 

Можно ли в такой обстанов-
ке сохранить здравый смысл и 
адекватность восприятия? Ви-

димо, можно, но ценой каких-
то нечеловеческих усилий, ко-
торые, разумеется, никто на та-
кую ерунду тратить не станет. А 

на что же тратятся усилия наше-
го героя? Чего он хочет от этой 
жизни? Чего он хочет от своей 
работы? Что заставляет его упор-

ствовать в своих заблуждениях?
У Максима Горького в записках 

есть яркое описание одного ниже-
городского купца-миллионщика, 

олигарха той поры Бугрова. Это 
умный, дельный и здравомысля-
щий от природы человек никого не 

поверял в свои дела:
«Обширные дела свои Бугров вёл 

сам, единолично, таская векселя и 
разные бумаги в кармане поддёв-
ки. Его уговорили завести контору, 
взять бухгалтера; он снял помеще-
ние для конторы, богато и солидно 
обставил его, пригласил из Мо-
сквы бухгалтера, но никаких дел и 
бумаг конторе не передал…»

Любопытно описание Бугрова. 
Максим Горький как опытный 
антрополог набрасывает портрет 
короткими грубыми мазками, 
которые сразу многое объясня-
ют. «Лицо неясное, незакончен-
ное, в нём нет ни одной черты, 
которая, резко бросаясь в глаза, 
навсегда осталась бы в памя-

ти…», «…под скучной, неопреде-
лённой маской эти люди ловко скры-
вают свой хитрый ум, здравый смысл 
и странную, ничем не объяснимую же-
стокость». И ещё: «…большой, грузный, 
в длинном сюртуке… он шёл тяжёлой 
походкой, засунув руки в карманы, шёл 
навстречу людям, как будто не видя их, 
а они уступали дорогу не только с ува-
жением, но почти со страхом».

Перед нами предстаёт полновласт-
ный хозяин, удельный князь, который 
вершит судьбы и, владея «заводами, га-
зетами, пароходами», задаёт темп жиз-
ни городу. 

Что общего между старорежимным 
купцом и нашим «красным директо-
ром»? Как ни странно, довольно мно-

целое поколение менеджеров с западным 
образованием и опытом работы, которые 
обедают в модных кафе и непринуждённо 
изъясняются по-английски.

И вот недавно волею судеб попал я 
к одному из тех клиентов, которых ча-
сто навещал в 1990-х. До боли знако-
мая приёмная чудесным образом пре-
образилась, заматерела, подёрнулась 
налётом державной роскоши в виде 
богатого ковролина, стола секретар-
ши красного дерева и кожаной мебели 

для ожидающих приёма. Секретарша 
заматерела вместе с мебелью, удачно 
вписавшись в красное дерево и эрго-
номичное кожаное кресло. Она уже не 
бросалась грудью на защиту кабинета. 
Да и не было в этом нужды, поскольку 
даже в хаосе со временем возникают 
эмпирические правила.

Что не изменилось совсем, так это 
толпа страждущих. Она по-прежнему 
гудела от напряжённого желания пере-
говорить с начальником с глазу на глаз. 
Так же, как прежде, входили без стука 
и очереди бронзовые от загара, поста-

ревшие, но по-прежнему высокомерные 
фавориты. Так же, как прежде, сумас-
шедшей и непредсказуемой каруселью 
неслась череда совещаний, летучек и 
телефонных конференций. Я, как зача-
рованный, наблюдал эту картину, пыта-
ясь понять, каких усилий должно стоить 
управление большой компанией в та-
ком, практически ручном, режиме. 

Это был один из тех колоссов, кото-
рый избежал слияния или поглощения 
и остался на плаву в гордом статусе 

отечественного производителя. Его ди-
ректор был и его основателем. Другие 
акционеры были друзьями, давшими 
денег на развитие и не предъявлявшими 
сложных требований к прибыльности, 
отчётности и прочим атрибутам корпо-
ративного стиля. Директор создал прак-
тически всё с нуля и сам. Сам набрал ко-
манду единомышленников. Сам искал 
помещение под офис. Сам презентовал 
проекты заказчикам, которых, кстати 
говоря, сам и находил. Одним словом, 
это был молодой и энергичный энту-
зиаст своего дела, которыми в 1990-е 

фонтанировала страна, сбросившая 
с себя кандалы плановой экономики. 
Вместе со своей компанией он пере-
жил все фазы становления и развития 
организации, описываемые в класси-
ческой теории управления. Из горстки 
энтузиастов-единомышленников в не-
поворотливого монстра с избыточной 
инфраструктурой и катастрофическим 
менеджментом. 

Вроде бы в сегодняшнем состоянии 
организации ничего страшного нет. Тем 
более что акционеры недовольства не 
выражают. Но только если не знать, что 
вслед за этим приходят стагнация, за-
гнивание и разорение. В такой доволь-
но распространённой ситуации меня 
больше интересует не «что делать», а 
«кто виноват». Или, вернее сказать, по-
чему за 10 прошедших бурных лет не 
изменилось управление? Почему дирек-
тор продолжает править полновластной 
жёсткой рукой? 

Предыстория вопроса. Как учили 
классики, начнём с базиса, который 
определяет надстройку. Бурный пере-
ход от плановой экономики к постин-
дустриальному капитализму взломал 
советскую кадровую систему и вылепил 
из неё наш особый причудливый стиль 
управления, как всегда, не похожий ни 
на что на свете. Менеджмент за отдель-
ную профессию тогда не признавали. 
Учредителем и руководителем стано-
вился самый талантливый в профессии, 
не побоявшийся добыть немного денег 
на новую компанию. Как в первобыт-
ных племенах, вождь – это всегда самый 
сильный воин. Единственный способ 
управления  – харизма. Она же и для 
работы с клиентом годится. Да и подза-
тыльники поставщикам ею очень спо-
дручно раздавать. Знай себе командуй, 
как в армии (а как же ещё?). 

Набор персонала происходит по 
принципу «новая задача  – новый со-
трудник». Так, хаотическим образом, 
возникает некое подобие организаци-
онной структуры. Потом, когда наймут 
консультанта, который должен будет всё 
оптимизировать, он попытается нари-
совать текущую структуру и ужаснётся 
от увиденного. Тем временем компания 
разрастается и пухнет, а руководитель 
продолжает насаждать власть огнём и 

Подросло целое поколение 
менеджеров с западным 
образованием и опытом работы,
которые обедают в модных кафе 
и непринуждённо изъясняются 
по‑английски.

Тем временем 
компания 
разрастается и пухнет, 
а руководитель 
продолжает 
насаждать власть 
огнём и мечом. 
Причём в личном 
контакте. Потому 
что находится в плену 
у заблуждения, что 
все решения надо 
принимать самому.
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рок, конкурентов и чиновников. Не дай бог ему остаться 
без работы на какое-то время. Он с удивлением обнаружит, 
что в его жизни больше ничего нет. И это окажется тяжё-
лым потрясением.

Второй вариант оптимистичный. «Красный директор» 
перестанет быть таковым. Он наймёт профессионала-
управленца, а сам отойдёт от дел, осознав, что на каждом 
этапе жизни организации нужны руководители разного 
типа. Насколько велика вероятность такого варианта? Я 
видел примеры того, как он сработал и как не сработал. В 
случае, когда не сработал, «красный директор» просто стал 
«красным акционером» и не решался отдать управление чу-
жаку. Как купец Бугров бухгалтеру из Москвы. Мол, бесов-
ство это всё. Я сам знаю как лучше. И тогда возвращаемся к 
варианту номер один. 

Но и это ещё не финал. Окончательный финал этой исто-
рии очень современно описан у Горького. «Красный дирек-
тор» всего масштаба проблемы ещё не осознал, поскольку на 
осознанность требуется время, которого ему катастрофиче-
ски не достаёт. А вот Бугров, в силу разницы в возрасте, уже 
дошёл до постановки перед самим собой философских вопро-
сов. В беседе с Саввой Мамонтовым он неожиданно откровен-
ничает:

«– Богатство не велика сладость, а больше – обуза и плен. 
Все мы – рабы дела нашего. Я трачу душу, чтобы нажить три 
тысячи в день, а рабочий тридцати копейкам рад. Мелет нас 
машина в пыль, мелет до смерти. Все работают. На кого же? 
Для чего? Вот что непонятно – на кого работаем? Я – работу 
люблю. А иной раз, как спичку в темноте ночи зажгёшь, – ка-
кой всё-таки смысел в работе? Ну – я богат. Покорно благода-
рю! А ещё что? И на душе – отвратно…»

Вот тебе и раз. «А король-то голый!» Оказывается, он мо-
лился всю жизнь не тем богам! Полагаясь на работу, как на са-
мое важное в жизни, прожил её Бугров, подчиняясь внешним 
толчкам привычных забот. Жизнь его окончательно лишилась 
внутреннего смысла, прошла скучно, тёмным путём, покорно 
подчиняясь воле обстоятельств. А стоит ли такая цель жизни? 
Не ждёт ли та же участь нашего героя?

А стоит ли вообще задаваться такими вопросами? Воз-
можно, и нет. Тем более что даже в рамках трудоголического 
мировосприятия можно жить достойно. Ведь удаётся же это 
целой нации с населением в 300 миллионов. Я имею в виду 
США. Протестантская неутолимая жажда успеха и всеоб-
щее поклонение профессионализму делают это возможным 
и доступным для каждого члена общества. И эта практика 
транслируется всему миру и воспринимается им. Поэтому 
чем дальше, тем нелепее будет выглядеть наш герой в своих 
претензиях на трудовой героизм по поводу сравнительно ни-
чтожных целей.

Есть ещё одна версия. «Красный директор» – это вымира-
ющий вид. Если эта гипотеза верна, то давайте не будем его 
тревожить. Пусть спокойно доживает свой век. Перефразируя 
персонажа любимого народного фильма, хорошая секретар-
ша, стол красного дерева, толпа людей в приёмной, что ещё 
нужно, чтобы спокойно встретить старость?

го, несмотря на разницу в целый век. 
«Красный директор» достойно прини-
мает эстафету. Царственная осанка в 
комплекте со стремительной походкой 
тоже повергают в священный трепет 
прохожих, если таковые попадаются 
при преодолении директором крат-
чайшего расстояния между входом 
в  офис и предупредительно открытой 
водителем дверцей автомобиля. Еже-
дневное столкновение с человеческой 
глупостью, воплощённой в сотрудни-
ках, оставило на его челе глубокую 
скорбную складку между бровями. 
И   тот, и другой дельцы в первом по-
колении и при этом самоучки. Теория 
мотивирующего управления неве-
дома ни тому, ни другому. Оба верят 
в то, что делегировать полномочия 
не только бесполезно, но и опасно. В 
обоих клокочет непреодолимая тяга к 

власти  как к единственно возможной 
форме существования. Может быть, 
авторитаризм у нас в крови? Что, кста-
ти, вполне логично. При свободных 
общественных отношениях ни тот, ни 
другой не жили. Откуда им знать о 
всяких глупостях типа управления по 
целям?

Куда заведёт их стезя единоличного 
правления? С купцом Бугровым понят-
но. В революцию. А вот какие варианты 
есть у «красного директора»?

Первый – пессимистичный. Прозре-
ние не посетит нашего героя, и он про-
должит воевать с химерами, которые 
заведут его в тупик экономический и 
психологический. Предприятие разо-
рится, а здоровье и уверенность в себе 
директора серьёзным образом пошат-
нутся. Сможет ли он начать всё заново 
и повторить успех? Я в это не верю. Он 
даже не поймёт, почему так всё плохо 
завершилось, и не сделает правильных 
выводов. Во всём будет винить злой 

Начальственный титул как награда, 
подхалимаж подчинённых  
как среда обитания, 
сотрудники–безмозглые бараны  
как основной тезис, а предприятие – 
осаждённая крепость.
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– Зураб Константинович, у вас та-
кое большое количество работ, а как 
часто меняется экспозиция в музее? 

– Экспозиция меняется раз в год, но 
в течение года ещё проходит несколь-
ко выставок в разных городах России. 
В этом году выставки прошли в Омске, 
Красноярске, Новосибирске. А за по-
следние годы у меня уже около 70 вы-
ставок по России прошло. Так что рабо-
ты всё время в движении, но какая-то 
часть остаётся на месте. Вот, например, 
макет детского парка.

– Этому проекту уже много лет, я 
помню его, когда сама была ребён-
ком, но почему он так и остался не-
реализованным при всех имеющих-
ся возможностях?

– Не получилось. Видимо, не до де-
тей в нашей стране в тот момент было. 
При этом этот проект очень понравил-
ся американцам, они хотели у меня 
купить концепцию и назвать парк «Зу-
рабЛенд». Но я никак не мог согласить-
ся. Потому что это было сделано для 
России, для российских детей. Потому 
что есть вещи, которые нужны именно 
нам. Подумайте! Когда бабушка сказки 
рассказывает своим внукам – это мало 
где фиксируется, а ведь это уникальный 
момент нашей культуры. А уникаль-
ность парка – дать возможность оце-
нить наши сказки всему миру. Ведь в 
Америке только один Микки Маус…А у 

меня таких героев – 15! Представляете? 
Нет, не буду сейчас об этом рассказы-
вать. Если я всё расскажу, вы завтра все 
идеи мои заберёте. Правильно?

– Наоборот, вместе сделаем! А то в 
моём детстве концепция не реализо-
валась, мои дети уже подрастают…

– Посмотрим… Вот сейчас, помимо 
американцев, просят проект китайцы. 

Но я никак не могу так поступить: для 
российских детей придумывать и ки-
тайским передать? Но посмотрим, по-
смотрим, как дальше. 

– В любом случае вы вносите леп-
ту в культурное развитие россий-
ских детишек, каждую субботу 
проводя мастер-классы. Как дав-
но вы этим занимаетесь?

– Мастер-классы я про-
вожу давно. Приходят 
детишки разных воз-
растов, начиная с 4 
лет. Вы не пред-
ставляете, на-
сколько уни-
кально они 
м ы с л я т . 

Как работают их руки. Когда я говорю 
им: «Давайте будем фантазировать», 
– это просто сказка, как они начина-
ют фантазировать. Очень интересные 
дети. Сегодня их нельзя воспитывать 
отцовскими методами: «это можно, а 
это нельзя». Нет. Так не надо. Надо дать 
им возможность открыться и показать 
«своё». И я стараюсь дать им такую воз-

Зураб Церетели:
«Настроение у профессионала 
должно быть всегда!»
С Зурабом Церетели мы разговаривали, находясь в постоянном движении, –  

во время осмотра музея-мастерской на Большой Грузинской За 1,5 часа 

мы не присели ни на минуту, а потом Зураб Константинович за 30 минут написал 

картину с цветами. Впрочем, это только подтвердило основное жизненное кредо 

Церетели – никогда не останавливаться, вставать рано, работать много и… каждый 

день рисовать цветы, о чём он рассказал в своём интервью «ПР». 

 Сегодня детей нельзя воспитывать 
отцовскими методами: “это можно, 
а это нельзя”. Надо дать им 

возможность открыться и показать “своё”.
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можность. Правда, я переживаю, что 
очень мало мальчиков. От 20 до 40 де-
тей на один мастер-класс, приезжают и 
детишки из провинции. Но среди них 
только два-три мальчика, как правило. 
Остальные  – девочки. Вот такая про-
порция.

– Мальчиков сегодня водят на 
дзюдо – это современные реалии. 
Так же, как и необходимость пу-
бличному человеку вести свой блог 
в Интернете. Вы с техническим про-
грессом «на ты»?

– Я всегда с ним был «на ты». Ведь 
что такое прогресс? Прогресс – это ни-
когда нигде не останавливаться, всё 
время быть в искании. Человек должен 
быть всегда в поиске. Я часто бывал у 
Шагала, у Пикассо, встречались у него 
во Франции… Их прогресс  – это их 
мышление… Всегда движение. Кровь 

же имеет разный состав в 
зависимости от вре-

мени дня. Так же и 
художник – утром 
он один, вечером  – 
другой. Меняется 

кровь, меняется 
мышление. Если ты 
не трудишься, не ра-

ботаешь каждый день, 
то выпадаешь из фор-

мы. Таких фраз, как 
«у меня сегодня нет 

настроения», «я не 
могу рисовать», 
я не понимаю. 
Настроение у 
п р о ф е с с и о н а -

ла должно быть 

всегда. В наше время школа была со-
всем другой. У меня были сильнейшие 
педагоги, которые поставили всё на 
нужные рельсы.

– У вашей скульптуры Владими-
ра Высоцкого подчёркнуто порвана 
струна, почему?

– Это воспоминание о свадьбе Вы-
соцкого и Влади, которую я помогал 
справлять у себя дома. Что это была за 
свадьба! У меня дома была старая ан-
дрониковская фамильная посуда. Гру-
зины выпендриваются перед Мариной, 

поют, анекдоты рассказывают… Мари-
на смеётся… А я, видно, плохо стол от-
крыл, он сломался, и вся посуда разби-
лась... Это плохая примета. 

– Когда бьётся посуда?.. Разве не 
наоборот?

– Когда стол ломается или пол во 
время свадьбы – жизнь не состоится. А 
потом, когда устали грузины и уже пе-
рестали петь, Высоцкий встал так, как 
я изобразил его в скульптуре, и начал 

 В наше время школа была совсем 
другой. У меня были сильнейшие 
педагоги, которые поставили всё 

на нужные рельсы.
1991 г. Во время показа работ в своей мастерской Генеральному 
секретарю ЦК КПСС Михаилу Горбачёву (слева), Президенту США 
Джорджу Бушу (второй слева) и их супругам во время официального 
визита Буша в СССР.

2006 г.  
Президент РФ 

Владимир Путин 
наградил Зураба 

Церетели орденом 
«За заслуги перед 

Отечеством» 
IV степени. 

2008 г.  
С Президентом 
Российского союза 
промышленников  
и предпринимателей 
Александром 
Шохиным  
на презентации 
скульптурной 
композиции 
З. Церетели  
«Жёны декабристов. 
Врата судьбы».

2008 г. 
Торжественная 
церемония 
вручения 
модельеру Пьеру 
Кардену регалий 
почётного члена 
Российской 
академии 
художеств.

2007 г. Во время презентации своей новой монументальной 
скульптурной композиции «Ипатьевская ночь», посвящённой 
трагической судьбе царской семьи.

1989 г. C макетом своей будущей скульптуры 
«Добро побеждает зло», даром Организации 
Объединённых Наций от Советского 
комитета защиты мира.

1985 г.    
В своей 
мастерской.

1994 г. Заканчивает работу над первым 
гербом РФ, который будет установлен  
на здании Правительства РФ.
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него в мастерской, я первым делом по-
бежал и палитру посмотрел. В палитре 
была видна его душа, его главная тема. 
Он меня догоняет, берёт за руку и го-
ворит: «Какую ошибку я сделал, что 
впустил тебя в мастерскую». Потому 
что палитра – это душа, это секрет ху-
дожника. А мой секрет – много писать 
цветов не только зимой, но и летом 
тоже. Это даёт возможность быть, как 
я уже сказал, в форме. Во-вторых, гла-
за учатся видеть и брать от природы 
те вещи, которые невозможно увидеть 
простыми глазами.

– Но тема цветов у вас не только 
на холсте, это макет здания в виде 
букета?

– Это сегодняшний проект, которым 
я занимаюсь, – создание Музея Женщи-
ны. Музей будет в форме букета высо-
той 16–18 метров.

– А что именно вы там хотите по-
казать?

– Внутри будет всё про женщин, всё, 
что мудрые люди писали и говорили. 
Начиная от библейской эпохи до сегод-
няшнего дня – всё будет там.

– Как вы думаете, сейчас женщи-
на изменилась, сегодня про неё пи-
шут уже по-другому?

– Нет, ничего не изменилось. Что вы! 
Как может что-то измениться?

– …Ответственности на женщине 
больше стало…. 

– Почему… Вот я смотрю на вас и вижу 
вас Евой, а себя – Адамом. (Смеётся). Вот 
так! И ничего не поменялось! 

играть. И лопнула струна. А это тоже 
примета плохая. Вообще, в народные 
приметы, которые передаются из поко-
ления в поколение, надо верить!

– И вы верите?
– А как же.
– А есть какие-то приметы, кото-

рые только для вас работают?
– С утра надо в хорошем настроении 

встать, радоваться, музыку слушать, 
рисовать, создавать искусство. Если так 
каждый день делать, то речь идёт уже о 
долгожительстве, точно меньше будет 
морщин. 

– То есть рецепт молодости и кра-
соты от Церетели: рисовать каждый 
день! А что делать тем, кто рисовать 
не умеет или каждый день балетом 
занимается?

– Рисовать – это творить. Творчество 
может быть любым, главное, чтобы 
каждый день! 

– У вас очень много картин с цве-
тами, и они отличаются от других – 
по стилю, по энергетике….

– Я вам по секрету скажу такую вещь. 
Вот как пианист тренируется каждый 
день, так же и художник. Я лично пишу 
цветы, чтобы тренироваться, трениро-
ваться... Зимой, когда нет солнца, нет 
цвета, темно, – цветы дают возмож-
ность всегда оставаться в форме. Что 
ещё дают цветы? Уйму нюансов цвето-
вой гаммы, из многих цветов создаёшь 
гармонию, колорит. Это важно. Я под-
питываюсь этим. У всех свои приёмы. 
Вот, например, когда я был у Шагала у 

ЦЕРЕТЕЛИ  
Зураб Константинович,  
народный художник России и СССР.
Родился в 1934 г. В 1958 г. окончил 
Тбилисскую академию художеств. Ме-
стом первой работы З. Церетели стал 
Институт истории, археологии и этно-
графии Академии наук Грузии. Зураб 
Церетели начал свою работу в каче-
стве художника-монументалиста в Гру-
зии в 1960-х гг. Одним из выдающихся 
достижений мастера конца 1970-х  – 
начала 1980-х гг. стало возрождение 
техники древней перегородчатой эма-
ли. В конце 1980-х и в 1990-х гг. ху-
дожник активно работает в области 
монументального искусства, его произ-

ведения появляются на улицах и площадях многих городов мира. Является пре-
зидентом Российской академии художеств, членом Общественной палаты РФ, 
Послом Доброй Воли ЮНЕСКО, кавалером Ордена Почётного легиона Фран-
цузской Республики, кавалером ордена «За заслуги перед Отечеством» I степе-
ни, действительным членом Европейской академии наук и искусств, почётным 
профессором Брокпортского университета изящных искусств (штат Нью-Йорк, 
США, 1979), действительным членом Грузинской академии наук (Грузия, Тбили-
си, 1996), членом-корреспондентом Королевской академии изящных искусств 
Сан-Фернандо (Мадрид, Испания, 1998), членом-корреспондентом Академии 
изящных искусств Франции (Париж, 2002). Имеет ранг Чрезвычайного и Полно-
мочного посла Российской Федерации (1991), награждён высшими наградами 
СССР, России и зарубежных стран.

Справка

Это воспоминание о свадьбе 
Высоцкого и Влади, которую 
я помогал справлять у себя дома.

Зимой, когда нет солнца, нет цвета, 
темно, – цветы дают возможность 
всегда оставаться в форме.
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Вот уже много лет я мучаюсь одним и тем же вопросом. Нельзя 

сказать, что эти мучения не дают мне спать и приходят чёрными 

тучами вместе с дедушкой Морфеем, заведующим моими снами. 

Но всё-таки... Вопрос этот скорее философский, нежели бытовой. 

Стоит ли он моих временных затрат и отвлечений от требуемых 

мною у жизни удовольствий? Не знаю. Время покажет... Хотя вот 

уже много лет время ничего не показывает. А вопрос всё тот же. Итак…

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

Люди, которые у меня работают, делятся 
на две категории. 

Первая. Они не имеют предпринима-
тельской жилки, а значит, у них нет ини-
циативы. Или есть, но она очень глубоко 
спрятана. Они в лучшем случае хорошие 
исполнители, в худшем (в конце концов 
это всегда выясняется) – на время зама-
скировавшиеся тупые бездельники, ста-
рающиеся побыстрее вырвать зарплату, 
которым абсолютно наплевать на твой 
бизнес. Или...

Вторая. Те, которые пришли к тебе 
сознательно или подсознательно, но на 
время (эх, знал бы я раньше, на собеседо-
вании) с целью научиться, как надо рабо-
тать, освоить азы мастерства, подыскать 
в дальнейшем новую работу, где платят 
больше, увести у тебя клиентов или часть 
бизнеса, а иногда впридачу пару сотруд-
ников. При этом следует сказать, что тот 
период времени, пока они у тебя рабо-
тают, они, как правило, самые инициа-
тивные и сообразительные, могут быть 
страшно полезны и далеко не дебилы. 
Зарплата их интересует, но, поскольку 
они всё равно ценят себя на уровне горы 
Эверест, сколько бы им не платить, всё 
будет казаться мало. Кроме того, за счи-
танные дни/месяцы/годы они узнают в 
твоём собственном деле такое количе-
ство секретов, что ты сам поражаешься 
открытиям, которые эти мерзавцы могут 
тебе сделать в момент конфликта.

Возьмём, к примеру... меня. Сразу по-
сле того как я получил заветный MBA, 
очевидно, в лучшей европейской школе 

под названием INSEAD, мои мозги были 
промыты о том, что я гениален, до такой 
степени, что я, будучи приглашён на ра-
боту в очень серьёзное юридическое об-
разование, на сумасшедшую по тем вре-
менам зарплату, за пару месяцев пришёл 
к следующим выводам:
1. Только бездарность президента, и 
одного из основателей компании, не 
даёт ему оснований назначить меня на 
его собственное место.
2. Компания теряет, по моим подсчётам, 
неимоверные деньги на ненужные за-
траты и жмётся там, где с лёгкой душой 
надо положить пару миллионов.
3. Я теряю время, составляя дурацкие от-
чёты, тогда как мог бы принести намно-
го больше пользы, если бы мне предоста-
вили больше самостоятельности.
4. Мои коллеги в основном безынициа-
тивные уроды, которые пытаются встав-
лять мне палки в колёса.

5. Надо понять за ближайшее время (год? 
два максимум?), как тут всё устроено, на 
базе этого, исправив местные ошибки, 
открыть своё дело и постараться до ухо-
да, воспользовавшись здешней безала-
берностью, увести десяток клиентов. 

И наконец, главное!
6. Надо немедленно потребовать пере-
вести меня из этой каморки в прилич-
ный офис (метров 100 хотя бы), но обя-
зательно с видом на Эйфелеву башню. 
Дело происходило в Париже.

Конечно, в этот момент до 30-летнего 
юбилея оставалось ещё ооочень много 
времени, но что это меняет в ощущени-
ях... Ничего. Просто сейчас так думают 
ребята, которым сегодня по 22 или 23 и 
которые приходят устраиваться ко мне 
на работу после университета. Един-
ственная разница заключается в том, 
что в Москве нет Эйфелевой башни, а 
так всё практически одно и то же. 

В конце концов, я, конечно, открыл 
своё дело. Правда, много лет спустя. 
Понимая, что запас знаний, денег, зна-
комств должен быть таков, чтобы про-
держаться в свободном плавании как 
минимум 3–4 года без копейки посту-
плений. Но мне было уже значительно 
больше, чем 30...

Понимают ли это сегодняшние ре-
бята, которые так или иначе приходят 
к таким или не таким, как я, на работу, 
с твёрдой уверенностью в том, что это 
временный этап в их биографии? И как 
противостоять этому? 

Как распознать в молодом человеке 
временщика или хорошего трудягу? Ну 
и, в конце концов, взял бы я сам себя на 
работу? 

Вы думаете, у меня есть ответы на все 
эти вопросы? Да никогда в жизни! 

Правда, был у меня такой случай. 
Она пришла после университета, с 

кроваво-красным дипломом. 
На собеседовании блистала. «Нет, 

законы наизусть знать не обязательно. 
Лучше компьютера их всё равно не знает 
никто. Задача любого толкового юри-
ста – быстро и грамотно ориентировать-
ся в лагунах гражданского, процессу-
ального и уголовного кодексов, для того 
чтобы не шаблонно зажать ситуацию в 
закон, а найти такой ход, который при-
строит к сложившейся ситуации нужную 
адвокату статью».

Я принял валидол и продолжал слу-
шать... 

«Относительно зарплаты? На что я 
претендую? Александр Андреевич [это 
я]! Побойтесь Бога! На что я могу пре-
тендовать после института? Я, птенец 

без знаний жизни и опыта? Это я долж-
на вам доплачивать за бесценные уроки, 
которые я в следующие десятилетия на-
деюсь каждый день получать, находясь в 
этом офисе...»

Я запил валидол коньяком, и мы дого-
ворились. Она была на редкость хороша 
собой и умна. 

Через полгода она подарила мне эссе 
«К вопросу усовершенствования вну-
треннего прохождения общей и конфи-

денциальной информации между адво-
катами, юристами и вспомогательным 
составом». 

На базе её предложений мы работаем 
до сих пор. 

Через год она стала отпрашиваться у 
меня на разные коллоквиумы и съезды. 
При её внешних данных она каждый 
раз легко приводила за собой стадо кли
ентов. 

Ещё через 2 года она стала незамени-
мой в офисе. У неё был лучший кабинет. 
Самый большой заработок, респект со-
трудников и клиентов, моё полное дове-
рие. Я понимал, что где-то что-то должно 
сорваться и треснуть. Но когда и что?

Она работала по субботам и не люби-
ла долгие отпуска. 

Я предложил ей стать партнёром. Она 
сказала, что подумает, и через месяц от-
казалась. 

Я был в шоке. Все сотрудники и кол-
леги, включая уборщиц, – тоже. 

А ещё через 2 недели она написала за-
явление об уходе. 

На мой вопрос «что случилось?», она 
ответила необычайно просто: «Выхожу 
замуж. Больше работать не буду».

И назвала фамилию одного из наших 
лучших клиентов. Из первой десятки 
рейтинга понятного списка одного тол-
стого журнала. 

«А что было бы, если бы он не был 
нашим клиентом? – задал я вопрос из 
чистого любопытства, уже понимая, что 
поправить ничего не смогу.

«Тогда ещё через полгода я вышла бы 
замуж за вас, Александр Андреевич!» – 
она подошла, чмокнула меня в щёку и 
ушла. 

И уже в дверях, улыбаясь своей голли-
вудской улыбкой, сказала: «Разве вы не 
знали, мой дорогой шеф, что кадры ре-
шают всё? И кстати, чаще всего за вас...»

Мы все были приглашены на гран-
диозную свадьбу. Глядя на эту очень 
красивую пару и наклонясь ко мне, наш 
мудрый армянский кадровик, сделал 
мне рационализаторское предложение: 
«А может, их больше в командировки не 
пускать?»

А что? – подумал я. В этом что-то есть. 
Поеду в следующий раз сам. 

Кадры, гуляющие   
сами по себе

Зарплата их интересует, 
но, поскольку они всё равно ценят 
себя на уровне горы Эверест,
сколько бы им не платить, 
всё будет казаться мало.  

Надо немедленно 
потребовать 
перевести  
меня из этой  
каморки 
в приличный офис 
(метров 100 хотя 
бы), но обязательно 
с видом на Эйфелеву 
башню.  
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Я 
веду дневничок «Летопись 
Подберёзовиков, или Труд-
но ли быть матерью». Запи-
сываю маленькие истории 
из нашей жизни, которые, 

возможно, пригодятся кому-то из по-
тенциальных приёмных родителей. Это 
наши личные семейные события, на-
блюдения и факты. Весь дневничок 
находится на сайте фонда «Русская Бе-
рёза» www.rusbereza.ru, а здесь я при-
вожу лишь несколько рассказов.

Сердце России – Москва
Мы с детьми очень любим куда-нибудь 
ездить вместе. Ведь работа в фонде у их 
мамы занимает очень много времени, 
а так хочется хоть иногда побыть рядом 
друг с другом, пообщаться, отдохнуть. 
Как-то мы выбрались в Москву. Поехали 
специально на электричке, чтобы не сто-
ять в душных пробках. Цель нашей поезд-
ки была посетить Кремль и Новодевичье 
кладбище, где похоронен наш дедушка 
Юрий Александрович Гарнаев. Некото-
рые наши дети ещё никогда не ездили на 
метро, и были очень удивлены, увидев 
турникеты (как бы дверки не захлопну-
лись!) и эскалатор (лесенку чудесенку). 
Артемий залез руками в банкомат, думал, 
там билеты дают. Вообще, когда мы заш-
ли в метро, то, наверное, выглядели как 

подопечные фонда из глубинки. Я боя-
лась растерять детей, то и дело кричала: 
«Никита, Артём!», дети пытались всем 
скопом пройти через турникет, на лест-
нице чуть не завалились. Представляю, 
как мы смотрелись со стороны. Но было 
очень весело! Всё-таки как здорово, когда 
есть дети! Да ещё столько! Живёшь, тру-
дишься в таком жёстком ритме, бываешь 
таким серьёзным, улыбаешься-то редко, а 
когда ты с детьми, будто попадаешь в со-

вершенно другой мир. Как в книжке про 
Питера Пэна. Вроде как душа становится 
лёгкой и беззаботной, не обременённой 
грузом нашей взрослой жизни.

Вот наша честная компания и добра-
лась до Кремля, величественные башни 
которого вызвали у младших мальчи-
шек восхищённые «Ух ты!» 

А на Могиле Неизвестного Солдата 
стоял почётный караул. Конечно же, все 
очень удивились, какую же выправку 
надо иметь, чтоб стоять так по стойке 
«смирно» долгое время. Мы застали сме-
ну караула, и потом мальчишки наши 
начали подражать кремлёвским курсан-
там, пытаясь пройтись таким же чёт-
ким размеренным шагом. Дети знали, 
что Могила Неизвестного Солдата – это 
одно из главных памятных мест России, 
где мы можем почтить всех погибших 
воинов в Великой Отечественной Вой-
не. Вечная память нашим героям!

Потом мы подошли к Гроту у стен 
Кремля. Лёшик нам поведал, что одна 
половина людей там оставляет монет-
ки, загадывая самое сокровенное жела-
ние, а другая – с удовольствием эти мо-
нетки ищет. Правда, я не поняла, зачем. 
Лёшик объяснил, что, если монетку не 
достанут, значит, желание сбудется. В 
общем, монетки, которые мы все засу-
нули, достали.... А Лёшину – нет! 

У нас большая семья – мы воспитываем четверых кровных и 

четверых приёмных деток. Всякое бывает в семейной жизни: 

и радости, и горести. С маленькими трудно, потому что они 

маленькие и несамостоятельные, а с повзрослевшими трудно, потому что они 

становятся слишком взрослыми – как нам кажется, раньше времени. Зная себя, 

можешь предположить, чего ожидать от повзрослевшего дитяти. А вот с приёмными 

детками посложнее, конечно. В плане того, что их родителей мы не знаем. Достались 

они нам с болезнями, душевными и телесными. 

Подберёзовики. 
Летопись приёмной 
семьи 

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

Подберёзовики 
в Кижах

После Кремля мы продолжили своё 
путешествие и выдвинулись в сторону 
Новодевичьего монастыря. Все старин-
ные монастыри были построены как 
крепость. В случае набегов всяких злых 
врагов люди с окрестных деревень бе-
жали прятаться в монастыри.

В 1922 году монастырь закрыли. А 
в 1943 году власти разрешили открыть 
несколько храмов и богословские кур-
сы, так как напугались исхода Великой 
Отечественной войны. Никому не хо-
телось быть захваченными и растер-
занными фашистами. Многие храмы 
открывались, верующий, измученный 
годами гонений и войны, народ кинулся 
в храмы вымаливать Победу советским 
войскам. Монашеская община в Ново-
девичьем монастыре была возобновле-
на только в 1994 году.

Новодевичий монастырь посвящён 
Пресвятой Богородице Одигитрии (ико-
на Божией Матери «Смоленская»), что 
в переводе с греческого означает «Путе-
водительница», «Наставница». Так на-
зывался древний образ Богоматери, по 
преданию, написанный евангелистом 
Лукой. На территории монастыря не-
сколько храмов. В ограде Успенского 
храма похоронили игуменью Серафиму 
(Чичагову-Чёрную). Наша семья очень 
почитает её отца – священномучени-

ка Серафима Чичагова, которого злые 
люди расстреляли на Бутовском полиго-
не – старенького и больного владыку. И, 
конечно же, мы поклонились матушке 
Серафиме и попросили её святых молитв 
о нас, грешных. Матушка Серафима тоже 
герой нашего времени. Среди Чичаго-
вых были люди самых разных политиче-
ских взглядов, но никто из них никогда 
не поступился собственной совестью, 
не запятнал фамильную честь или честь 
гражданина своего Отечества. Сила при-
мера лучших сынов и дочерей россий-
ского дворянства, обращение к истокам 
их патриотизма, историческим тради-
циям хранения в чистоте нравственных 
ценностей христианской веры, верности 

воинскому и гражданскому долгу перед 
Отечеством, несомненно, должны послу-
жить нам опорой в жизни, помочь духов-
ному возрождению и развитию России.

Храм, где находится чудотворная 
икона Божией Матери «Смоленская», 
был закрыт, но добрые матушки, узнав, 
что приехали дети из «Русской Берёзы» 
(газетка наша лежала на ящичке для за-
писок), позволили нам приложиться к 
образу Богоматери. Выйдя из монасты-
ря, мы пошли на кладбище навестить 
могилу нашего дедушки Юры Гарнаева. 
Помыли памятник, поставили цветочки, 
познакомили дедушку с новыми внука-
ми. Наверняка дедушка наш, мученик, 
видит нас и молится за своих деток.

В Новодевичьем 
монастыре

Выйдя из монастыря, 
мы пошли на 
кладбище навестить 
могилу нашего 
дедушки Юры 
Гарнаева. 
Помыли памятник, 
поставили цветочки, 
познакомили дедушку 
с новыми внуками.

На могиле  
у дедушки 

Юры
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А потом мы решили показать деткам, 
какие знаменитые люди похоронены на 
Новодевичьем кладбище. Многие па-
мятники на кладбище – настоящие про-
изведения искусства. Но очень грустно, 
потому что когда-то люди были живы, а 
теперь о них напоминают лишь только 
эти памятники. Но все они – страницы 
нашей истории. 

Вот такая большая памятная поездка 
у нас получилась. Возвращались устав-
шие, задумчивые, размышляя по дороге 
о том, что увидели, о чём узнали. Хоро-
шо, что мы вместе, что нам так много 
ещё надо объехать, многому научиться. 
И как важно, что такие поездки совер-
шаются именно СЕМЬЁЙ, когда детям 
есть с кем обсудить свои УМНЫЕ мыс-
ли, и ещё более важно то, что есть кому 
эти мысли выслушать с пониманием!

Мы с детками говорим огромное 
спасибо всем добрым людям, кото-
рые помогают нашей большой семье. 
Мы молимся о наших благодетелях и 
всегда подаём записки об их здравии 
в храмах и монастырях, где бываем. 
Спаси вас Господи, наши дорогие до-

брые люди, без вашей помощи нам 
было бы очень трудно, и, конечно, 
даже поездок таких полезных ни-
когда бы не было. От деток и меня 
низкий поклон Веронике и Алексан-
дру, которые подарили нашей семье 
микроавтобус, Евгении и Николаю, 
которые помогли выкупить землю 
под крестьянское подворье в Егорьев-
ском районе, Тимофею, который по-
дарил нам утюг и микроволновку, 
Глебу, Александру, Антонию и всем-
всем-всем, кому небезразлична судь-
ба детей-сирот, особенно болящих, 
всем, кто нам помогает!

Мы всегда будем рады помощи до-
брых людей. Сейчас нам очень нужны:
– �деньги на подготовку к школе, на 

логопедов, репетиторов, врачей и 
няню;

– деньги на поездки по святым ме-
стам.

Самая наша большая мечта как 
приёмной семьи – это большой дом 
(в пределах города Жуковского), что-
бы подарить семью ещё нескольким 
детям-сиротам. Если найдётся та-
кой человек, который подарит нам 

дом, то он сделает дело всей своей 
жизни, спасая детей. 
Наш телефон для связи:  
8 (903) 535-20-96
Помочь нам можно так:
• �перевести пожертвования на кар-

точку Сбербанка. Номер карты 
4276 4000 1083 9125

• �Перевод пожертвований по си-
стеме Яндекс.Деньги на кошелёк 
41001221079824 

• �Можно привезти пожертвования в 
любой из офисов фонда

• �Вызвать поверенного фонда по тел.: 
8 (903) 535-20-96

• �Отправить почтовый перевод или 
посылку можно по адресу: 140188 
Московская обл., г. Жуковский, ул. 
Гагарина, д. 85, кв. 435, Гарнаевой 
Оксане Михайловне

• �Перевод можно также отправить 
как материальную помощь по си-
стемам Western Union, MoneyGram, 
Anelik на имя Оксаны Гарнаевой, 
сообщив контрольный номер, сум-
му перевода, имя и страну жерт-
вователя на электронный адрес  
omg@rusbereza.ru

Подберёзовики на передаче 
«Специальный корреспондент» 
с Аркадием Мамонтовым

Наши квалифицированные специалисты 
обеспечат для Вас организационное  

и техническое сопровождение мероприятия. 
Мы готовы предложить Вам как полные 

комплексные решения, так и обеспечения 
отдельных блоков конференций, презентаций, 
симпозиумов, конгрессов, семинаров, деловых 

встреч и т.д., а имеющиеся у нас конференц-
пакеты представляют собой идеальное 

соотношение цены и качества, также 
позволяют гибко подойти к выбору услуг  

и пожеланий Заказчика.

Специалисты Отдела обеспечения 
корпоративных мероприятий помогут при 

выборе подходящего зала, проконсультируют 
по вопросам дополнительного оборудования, 

порекомендуют оптимальный вариант 
рассадки участников мероприятия, представят 

специальные предложения подходящие 
именно Вам. 

Отдел обеспечения корпоративных 
мероприятий сфокусирован на 

предоставлении широкого спектра 
качественных услуг  

по обеспечению мероприятий различного 
формата и наполнения. Более подробную 

информацию можно узнать на сайте РСПП или 
по телефонам указанным ниже.

Российский союз 
промышленников  
и предпринимателей

109240, Россия, Москва,  
ул. Котельническая набережная д.17

тел: +7 495 663-04-04, доб.1154
www.rspp.ru

e- mail:event@rspp.ru
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В
нимание всей страны было 
приковано к этому бед-
ствию, его последствиям. 
Картинки на телевизионных 
экранах потрясали. Расту-

щие цифры погибших, пропавших без 
вести, оставшихся без крова звучали, 
как сводки с театра военных действий.

Сразу же начали доискиваться до при-
чин произошедшего, искать виновных. 

Это, конечно, важно: разобраться в 
причинах, найти и наказать конкретных 
людей, чьи действия или бездействие 
привели к этой трагедии или усугубили 
её последствия. И лучше, чтобы наказа-
ны были действительно виновные, а не 
«стрелочники», как у нас бывает сплошь 
и рядом.

Повторимся: это важно. Очень важ-
но. Но вот этот традиционный «разбор 
полётов» в первые дни или даже часы по-

сле трагедии иногда заслонял главное, 
саму суть произошедшего. А суть в том, 
что Крымск в одночасье стал «террито-
рией горя», большого человеческого 
горя. И выжившим, потерявшим близ-
ких долгие годы придётся жить с этим 
горем в душе. И для них поиск причин 
и виновных в самые тяжёлые дни после 
трагедии – не самое важное.

По-человечески, такое горе долж-
но прежде всего находить отклик в 
сердцах людей. Самое главное – что 
это было. Было сочувствие, слова под-
держки и, самое главное, – реальная 
помощь неравнодушных людей, людей 
из разных концов страны. Собирали 
средства, вещи для нуждавшихся, ли-
шившихся крова. Были волонтёры – 
люди, бросившие свои дела и приехав-
шие в Крымск. Помочь, поддержать, 
разделить горе.

Трагедия Крымска показала, что нам ещё нужно учиться. 

Чему? Человечности, прежде всего.

Территория горя

Крымск.Крымск.
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Российские спортсме-
ны участвовали  
в 34 видах спорта  
и в 21-м завоевали 

медали. Это говорит о том,  
что Россия по-прежнему  
остаётся крупнейшей спортив-
ной державой, одним из лидеров 
мирового спорта».

(Из выступления на пресс-конференции, 
оценивая итоги ОИ-2012, 17 августа).

Должны быть... правила, 
в соответствии с которы-
ми молодые люди должны 
продвигаться вверх. Это 

подразумевает и освобождение каких-
то ставок за счёт тех людей, которые 
уже утратили способность работать 
на высоком уровне, которые достигли 
определённого возраста».

(Из выступления в эфире телеканала  
«Просвещение», 20 августа).

Недавно на встрече Президента РФ  
с музейным сообществом министром 
культуры было озвучено, что средства, 
выделяемые на закупку произведений 

визуального, изобразительного искусства на всю 
Россию, – от 6 до 8 млн рублей в год. Что на это 
можно покупать?»

(Из выступления на пресс-конференции, 13 августа).

Виталий МУТКО, 
Министр спорта 
России

Дмитрий 
ЛИВАНОВ, 
Министр 
образования 
и науки России 

Михаил МИНДЛИН, 
директор 
Государственного 
центра современного 
искусства 

Транспорт

«Неправильный» пассажиропоток
В Челябинске повышение тарифов на проезд в муниципальном транспорте при-
вело к резкому сокращению пассажиропотока и отсутствию значимого роста при-
быльности городского общественного транспорта.

Об этом сообщил «Интерфакс» со ссылкой на заявление городской администра-
ции. Челябинские власти повысили наполовину, с 10 до 15 руб., проезд в трамваях 
и троллейбусах и на 25% стоимость проезда в автобусах – с 12 до 15 руб. При этом 
стоимость проезда в маршрутках как была, так и осталась на уровне 15 руб. В 
силу этого всё городское население Челябинска рассудило, что проще и быстрее 
доехать на маршрутке, чем ждать городского транспорта. 

В итоге за неделю действия новых цен на 12% упал объём пассажирских пере-
возок на автобусах, а на электротранспорте – на все 20%. Городские чиновники не 
унывают и списывают столь печальные финансовые показатели на летний фак-
тор и дачно-отпускной сезон. Авось, к осени пассажиропоток восстановится до 
прежних показателей. 

Совершенно очевидно, что у городских властей есть ещё одна возможность 
решить проблему: слегка «придушить» маршрутки, заставив их владельцев тоже 
повысить цены. Тогда население «раскается» и вновь пересядет на автобусы и 
троллейбусы. Ну не пешком же они будут ходить…

В интересах клиента

Банковская 
«эстетика»
В последнее время всё больше входят в 
моду кредитные банковские карты с инди-
видуальным дизайном. Цветы и абстракт-
ные рисунки пользовались спросом до 
2010 г., позднее их вытеснили личные фо-

тографии пейзажей, сделанные во время путешествий. Однако на первом месте – 
фото близких людей: жён, мужей, детей… Кому-то дороже всё-таки домашние пи-
томцы – кошки прежде всего. Мужчины довольно часто предпочитают видеть на 
кредитках фото «крутых» автомобилей или что-то подобное, символизирующее 
богатство. Впрочем, сейчас банки по желанию клиента могут разместить на карте 
изображение всего, чего угодно. Такие услуги предоставляют сегодня «Русский 
Стандарт», Альфа-Банк, Промсвязьбанк, Сбербанк и др.

Это правильно, когда банки стремятся удовлетворять не только финансо-
вые, но и эстетические запросы клиента. Остается пожелать им, клиентам, 
чтобы радующий глаз дизайн карт не входил в противоречие с их «внутрен-
ним» содержанием. Чтобы оно тоже радовало.

Ожидания

А нам всё 
равно!
Оказывается, только 28% рос-
сиян считают, что предстоя-
щий (или уже начавшийся?) 
кризис приведёт к подорожа-
нию товаров и услуг, уволь-

нениям и снижению уровня 
жизни. В 2011 и 2010 гг. так 
считали более 40% населения. 
Об этом сообщается в иссле-
довании холдинга «Ромир». В 
ходе него было опрошено 1500 
респондентов.

В настоящее время роста 
цен на товары и услуги в связи 
с кризисом ожидают 23% рос-
сиян против 29% и 24% в 2011 
и 2010 гг. соответственно. Ро-
ста цен на товары первой не-
обходимости ждут 6% (пред-
ыдущие опросы показывали 
цифры в 21% и 23%). 

Только 6% населения счита-
ет, что кризис приведёт к сокра-
щению зарплат (раньше 18% и 
16%). Ещё 4% ждут массовых 
увольнений (предыдущие опро-
сы показывали 15% и 18%). 

Большая часть россиян во-
обще не намерена как-либо 
готовиться к кризису. Инте-
ресно: как можно трактовать 
результаты этого опроса? По-
высился уровень оптимизма 
населения? Может быть… Со-
вершенно, однако, очевидно: 
мы крепчаем.

 Фотофакт

Как это дело отзовётся?
Участницы панк-группы Pussy Riot Мария Алёхина, 
Екатерина Самуцевич и Надежда Толоконникова 
(слева направо), обвиняемые в хулиганстве в храме 
Христа Спасителя, после оглашения приговора по 
их делу в Хамовническом суде Москвы. Жаль, ведь 
раньше русские женщины старались прославиться 
другими поступками…

ВТО

Излишняя либеральность
После вступления России в ВТО главное – наве-
сти в этой организации порядок. И у нас в стра-
не есть кому заняться этим вопросом!

Российская санитарная служба намерена 
поднять вопрос о несовершенстве механизмов 
контроля безопасности продовольствия в ЕС. 
Об этом заявил 
руководитель 
Роспотребнад-
зора, главный 
с а н и т а р н ы й 
врач России 
Геннадий Они-
щенко.

По его сло-
вам, Россия 
хотела бы на-
помнить Ев-
ропе и другим 
членам ВТО 
«об излишней 
либера льно -
сти между-
н а р о д н о й 
торговли», которая приводит к ущербу для здо-
ровья людей. Он добавил, что мероприятия по 
контролю над импортом нужно совершенство-
вать во всём мире.

«Хотелось бы напомнить, что до настоящего 
времени мы не получили от ЕС исчерпывающей 
информации о расследовании вспышки кишеч-
ной палочки, которая в прошлом году в Европе 
унесли десятки жизней и сделала несколько со-
тен граждан ЕС инвалидами», – сказал он.

Нет сомнения в том, что если Геннадий Они-
щенко вплотную займётся борьбой с «излиш-
ней либеральностью», то, как говорится, мало 
не покажется…
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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
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Совет Федерации ФС РФ, 

Московская городская и областная Дума, 
представительства субъектов Федерации  

при Правительстве РФ,  
Торгово-промышленная палата РФ, 
Правительство Тюменской области,  

Тюменская областная Дума,
Министерство культуры РФ,  

Министерство образования и науки РФ,  
Министерство регионального развития РФ, 

Министерство связи и массовых коммуникаций РФ, 
Министерство транспорта РФ, Министерство финансов РФ, 
бизнес-залы аэропортов: Шереметьево-1, Шереметьево-2, 

Внуково, Домодедово, Кольцово, г. Челябинска,  
г. Салехарда, г. Тюмени,

члены Бюро Правления РСПП, 
руководители региональных отделений РСПП.

Нас можно увидеть:
Отель Ritz-Carlton (клубный этаж),  

Рестораны «Татлер клуб» (в гостинице «Украина»),  
«Стакан», «Азия Холл», «Горки» и «Ноев Ковчег»,  

в сети супермаркетов «Азбука Вкуса»

Полное или частичное воспроизведение  
или размножение каким бы то ни было способом 

материалов, опубликованных в настоящем издании, 
допускается только с разрешения редакции.

ИЗДАТЕЛЬ 
ООО «Издательский дом РСПП»

Печать
ООО «Рекламно-производственная компания ГРИН адв»

Тираж 10 000 экз.

Мнения авторов могут не совпадать  
с мнением редакции.

Рекомендуемая цена 175 рублей.

РЕДАКЦИЯ:
Евгения Шохина Главный редактор

Нина Алехнович Заместитель главного 
редактора

Виктор Родионов Специальный  
корреспондент

Алексей Лоссан Обозреватель
Станислав Тихомиров 

Ольга Мелекесцева 
МАРИЯ АНДРЕЕВА

 
Фотографы

Наталья Елина Корректура
Елена Мигалко
Сергей пронин

Татьяна Мациевская

Веб-редактор

Вёрстка

Михаил Саянов Цветокоррекция
МАРИЯ Ахмедова Бильд-редактор

ДИРЕКЦИЯ:
ЕВГЕНИЯ ШОХИНА

СВЕТЛАНА БОБРЫНЁВА

Генеральный директор

Заместитель генерального
директора

Александр морозов

Наталья Скрябикова

Екатерина Дрыгина

Тамара Маршани
Вероника Василенко

Финансовый  директор

Главный бухгалтер

Коммерческий директор

Директор по развитию
Менеджер по подписке



Василий Самбуров. 
Орнамент сихиртя

www.samburov.ruwww.yamalfinans.ru

Художники Ямала




