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КОЛОНКА РЕДАКТОРА
Партнёры

Тренер сегодня – фигура  заметная...

некоторые уже обошли по силе 

воздействия и шоу бизнес...

Но каков их вклад в успех бизнеса?

Исследование    

“ЛУЧШИЕ БИЗНЕС ТРЕНЕРЫ РОССИИ” 

начинается.. 
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Дмитрий Семин,  
бизнес-тренер
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П ример – смотреть 
футбол по ТВ 
или сходить на 

стадион (особенно на 
чемпионате мира)...

П онятие 
безопасность пока 
еще носит запах 

90-х годов...

Х ороший 
руководитель 40% 
своего времени 

должен сидеть один 
в кабинете, думать и 
принимать решения...
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Панкратьев Вячеслав,
Эксперт по 

корпоративной 
безопасности и 

управлению рисками

Яна Гусева,
бизнес-тренер, коуч, 

организационный 
консультант

Олег Лихачев,
Маркетолог, 

консультант,  
бизнес-спикер

М озг человека 
способен 
развиваться на 

протяжении всей жизни, 
будь вам 60-70-100 лет…

П ечень говорит, 
что надо кровь 
очищать, а почки – 

что надо мочу…

О нлайн не 
передают 
харизму 

тренера...

Т ренинги очень 
полезны бизнесу... У каждого тренера 

должен быть 
индивидуальный 

подход...
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Н ачальное обучение 
у вас также 
должно быть 

автоматизировано…

О бычно те, кто себе 
на уме или кто 
потерял всякий 

интерес к продажам, 
не любят выполнять 
тестовые задания…

Ф рилансеры 
- свободный 
народ????!!!!...

Иванов Александр,  
бизнес-система ОМК

Широков Дмитрий,  
Юрист

Алексей Стоякин,  
Консалтинговая 

компания  
МДД Групп

стр. 55

В настоящее время 
на Выксунском 
металлургическом 

заводе (ВМЗ) работает 
350 кружков, в работе 
которых участвуют 12 
000 сотрудников...

М ИГи на своем 
уровне находят 
решения для 

многих узких мест...

Д умали-думали, а 
ничего потом не 
меняется…

М ИГи собираются 
при 

необходимости...
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Дмитрий Семин  

бизнес-тренер

Компания - это живой 

организм. и не надо 

терять из виду то как 

взаимодействуют ее 

«органы» 
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 Дмитрий, в чём причины 
моды на тренинги? 

дна из причин связана с 

тем, что сейчас очень вы-

сокая конкуренция и у лю-

дей мало времени на то, 

чтобы изучать академическую науку в 

вузах и институтах. Нужно уметь бы-

стро адаптироваться, и то, что дают 

на MBA и в хороших вузах, надо уметь 

быстро применять на практике. В этом 

плане бизнес-тренинги являются от-

личным инструментом. Они в сжатой 

форме дают концентрированные зна-

ния и умение использовать их. По-

этому если у человека есть хорошее 

базовое академическое образование, 

например экономиста или маркетоло-

га, дополнив его тренингами на эту же 

тему, он становится практиком. Бы-

строе применение теории на практике 

помогает побеждать в конкурентной 

борьбе и получать результат.

   Как Вы думаете, сколько примерно 
сейчас в Москве известных, 
«брендовых» бизнес-тренеров? 

― Честно говоря, не проводили та-
ких исследований, но полагаю, что 
более или менее известных – от 20 до 

50. Я участвовал в рейтингах трене-
ров. В одном рейтинге было 20 чело-
век, в другом – 150 (естественно, не 
все из них известные), в третьем было 
человек 50. Я думаю, что реально их 
не так много.

 Если бы Вы проводили такое 
исследование, то какие критерии Вы 
бы использовали, чтобы назвать 10-
20 или 50 лучших бизнес-тренеров? 

― Первым критерием я бы поста-
вил профессиональные компетенции, 
и в первую очередь образование в вы-
бранной им области. Если человек ве-
дёт бизнес-тренинги – есть ли у него 
психологическое образование по осно-
вам ведения групп, работы с людьми, 
и какое это образование – академиче-
ское или же он прошёл курсы в тече-
ние трех дней и после этого объявил 
себя бизнес-тренером.

Вторым критерием является его 
опыт, то есть как долго он работа-
ет бизнес-тренером. Человек может 
иметь профессиональное образова-
ние, но быть вчерашним студентом, 
который только что закончил вуз. Дру-
гое дело, если он уже работает 5-10-
20 лет, соответственно, относится к 
категории «плавали – знаем». Он уже 
более опытный в бизнес-тренингах.

В качестве третьего критерия я бы 
взял обратную связь от клиентов: на-

О
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сколько мир ему даёт обратную связь 
и какую – положительную или отрица-
тельную. Есть ли у человека сайт, есть 
ли отзывы на сайте, сколько их там – 
два-три или сотни, от компаний или от 
физических лиц, какие это отзывы, что 
там пишут? Хорошей обратной связью 
является повторный заказ. Когда мы 
видим, что тренер работает с какой-то 
компанией несколько лет, значит, он 
работает хорошо, потому что его снова 
приглашают. Есть повторные заказы – 
и за счёт этого он помогает компании, 
а компания помогает ему. Раз уж мы о 
рейтингах заговорили, рейтинги – это 
тоже некоторая обратная связь, некое 
публичное признание человека.

Ещё один критерий – выступления 
этого человека на форумах и конфе-
ренциях. Является ли он личностью, 
которую приглашают и которую инте-

ресно послушать?

 Около 70 % тренеров, имена 
которых, что называется, на слуху, 
делают акцент на продажах. Но 
существует много других тем для 
бизнес-тренеров. Какие тренинги 
Вы бы назвали интересными 
и на какие темы обратили бы 
внимание нашей аудитории? 

― Давайте начнём с того, что тре-
нинги можно разделить на две основ-
ные категории. Это тренинги лично-
го развития, личной эффективности, 
личностного роста и бизнес-тренин-
ги. Есть и «пограничные» тренинги: 
бизнес-тренинги, но с элементами 
личностного роста, потому что невоз-
можно заниматься бизнесом, не за-
нимаясь развитием личности. Если вы 

Полные Тексты материалов журнала

доступны только для подписчиков

ДЛЯ ДОСТУПА К ПОЛНОЙ ВЕРСИИ ПРОСИМ ВАС

ЗАРЕГИСТИРОВАТЬСЯ КАК ПОДПИСЧИК,

ВЫСЛАВ ЗАЯВКУ НА АДРЕС:

TP@TOP-PERSONAL.RU

	



Тренинги очень полезны 
бизнесу 

 

тренинги

Яна Гусева  

бизнес-тренер, коуч, 
организационный 
консультант 
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 Какими особыми знаниями 
и талантами могут 
отличаться известные и 
именитые бизнес-тренеры?  

оё общение с такой 
категорией тренеров 
даёт понять, что ис-
кренность и высокая 

цель, которая преследуется в профес-
сии, всегда даёт наивысший результат. 
Видение себя в профессии, для чего 
всё это делается – самоцель. Была на 
тренингах у самых успешных мировых 
бизнес-тренеров и лично знакома с 
самыми успешными российскими биз-
нес-тренерами. Всегда есть понимание  
– зачем человек в профессии. Деньги – 
всего лишь маркер самореализации.  

 В чем отличие знаний и пользы 
для бизнеса консультантов от 
знаний и навыков тренеров? 

― Консультация – разбор полётов, 
тренер – наработка навыка. Отсюда и 
разница. Причём один и тот же человек 
в разные моменты общения с клиентом 

М



29(489)/2018
тр

ен
и

н
ги

16

Эксклюзивное интервью для  Эксклюзивное интервью для  Эксклюзивное интервью для  
Э

кс
кл

ю
зи

вн
о

е 
и

нт
ер

вь
ю

 д
л

я 
 Э

кс
кл

ю
зи

вн
о

е 
и

нт
ер

вь
ю

 д
л

я 
 Э

кс
кл

ю
зи

вн
о

е 
и

нт
ер

вь
ю

 д
л

я 
 Э

кс
кл

ю
зи

вн
о

е 
и

нт
ер

вь
ю

 д
л

я 
 

	  2018

может быть и консультантом, и трене-
ром. Могу сказать, что у известных 
спортивных тренеров оплата труда со-
стоит из содержания самых успешных 
консультантов.  

 Вы ставили перед собой цель 
стать успешным тренером или 
всё произошло само собой? 

― Ставила. Реально ставила цель. 
На тренинге у Тони Робинсона в 2015 
году в Лондоне. Стать тренером номер 
один. И уже в октябре стояла на сцене 
Санкт-Петербургского Всероссийского 
жилищного конгресса, и один из чле-
нов оргкомитета (сейчас я сама туда 
вхожу), представляя меня, сказал, что 
есть возможность учиться у лучших и 
именно я – тот самый номер один, у 
которого стоит учиться.  

 Как Вы готовитесь к 
тренингу изучая компанию? 

― Сейчас я досконально знаю этот 
бизнес и практически не готовлюсь. 

 Когда компании реально нужен 
консалтинг, а когда тренинг? 
Как ей это помочь понять? 

― Консалтинг – это управленческие 
решения. Тренинг – это навык. Я всег-
да приглашаю руководство на тренинги 
для того, чтобы они могли понять – ка-
кие управленческие решения необхо-
димо принять для улучшения работы 
компании. 

 Как обычно компании 
выбирают тренера? Какие 
ошибки допускают при этом? 
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Если у тренера есть 
ХАРИЗМА, то люди идут 

на его тренинги 

 

тренинги

Панкратьев 
Вячеслав   

Эксперт по 
корпоративной 
безопасности и 
управлению рисками 
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Люди - это главная 
ценность компании... но 
«неправильные пчелы» - 
они же могут стать и 
причиной ее краха...   

 Почему мало тренеров 
становятся людьми-брендами ? 

твет в плоскости того что 
дает тренер.

	Е сли говорить только об обу-
чении то это одно, а если говорить о 
большем; то здесь все интереснее.

	 Плюс есть еще определенная 
харизма. Если она есть, то люди при-
ходят НА ТРЕНЕРА  
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 Онлайн тренинги вытеснят живые? 

― Нет. Это разные системы  

Онлайн дает только информацию.  
Многие тренеры работают не по про-
грамме, а отталкиваются от запросов 
людей. 

Онлайн не передают харизму трене-
ра. При онлайн обучении не чувствует-
ся душа тренера. 

Очень часто люди приходят на тре-
нинг не только для получения знана-
ний, но и для получения энергетики.

Пример – смотреть футбол по ТВ 
или сходить на стадион (особенно на 
чемпионате мира ). 

«Почувствуйте разницу»...

Так что тренинги будут жить в веках 
пока не появиться такое видео кото-
рое передаст вам все... как в живую

Обучение сейчас это не только по-
лучение информации, а еще и получе-
ние настроя на обучениеии развитие.   

 Какая тематика сейчас 
у Вас основная? 

― Безопасность... в широком смыс-
ле этого слова. Корпоративная, лич-
ная кадровая, разведка ,коррупция, 
экономика... защита информации.  

 Почему же  компании попадают порой 
в плане безопасности в просак? 

― Понятие безопасность пока еще 
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Тренинг должен приносить 
пользу компании 

 

тренинги

Олег Лихачев  

Маркетолог, консультант, 
бизнес-спикер 
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У каждого тренера должен 

быть индивидуальный 

подход   

 Какими особыми знаниями 
и талантами могут 
отличаться известные и 
именитые бизнес-тренеры?  

а мой взгляд, клю-
чевой талант име-
нитого бизнес-тре-
нера – способность 

сформировать из личного багажа зна-
ний и опыта  системного и релевант-
ного для аудитории, а также легкого 
в восприятии, обучающего контента, 
который позволяет получить компе-
тенции и навыки в сроки значительно 
меньшие, чем это бы произошло при 

Н
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самостоятельном обучении. При этом 
у каждого тренера единой специализа-
ции должны быть уникальные подходы 
и технологии, что позволяет заказчику 
найти именно «его» тренера.   

 В чем отличие знаний и пользы 
для бизнеса консультантов от 
знаний и навыков тренеров? 

― Важно, чтобы польза для бизне-
са была едина как от консультантов, 
так и от тренеров и не было проти-
воречий между знаниями первых и  
вторых, что, увы, встречается не редко.  
Основное же отличие знаний и  
навыков состоит в том, что хоро-
ший консультант может допустить  
отсутствие у него навыков и компе-
тенций тренера, работающего над 
повышением знаний и навыков со-

трудников, а хороший тренер мо-
жет не иметь компетенций в процес-
се определения конкретной «боли»  
бизнеса, что позволяет формировать 
партнерские союзы. Иными словами, 
консультант знает что лечить и чем, а 
тренер берет и лечит (если что – это о 
сотрудниках).  

 Вы ставили перед собой цель 
стать успешным тренером или 
все произошло само собой? 

― Нет, не ставил, просто накоплен-
ный практический опыт, при попытке 
его заключения в некий список или 
свод успешных практик, сформиро-
вался в простую и понятную систему, 
эффективно доказавшую свою состоя-
тельность на практике, но, конечно, на 
первых этапах не обошлось без кон-
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Беляков А. 

Бизнес против правил:  
Как Андрей Трубников создал 

Natura Siberica и захватил 
рынок органической косметики 

в России

Издательство «Альпина Паблишер» 
+7 (495) 120-07-04

+7 (800) 550 53 22 
www.alpinabook.ru

4. Быть «мерзким». Как собрать и 

удержать команду 

<…> Трубников с ходу испытывает но-

вичков. Как в случае с Палюль, бросает 

сразу в воду (ну или в жидкое средство 

для стирки). Дело в том, что он сам это 

в молодости прошел, после таможни. 

Явился в ЦК ВЛКСМ, при котором созда-

ли внешнеэкономическое объединение 

«Юнекс». Уже шла перестройка, и практич-

ные комсомольцы понимали: пора ориен-

тироваться на Запад. Из таких комсомоль-

цев теперь на треть состоит наш список 

.»Форбс».. И тут на долю Трубникова вы-

пало серьезное испытание.

Я пришел туда, и начальник говорит: 
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«Мне нужны опытные специалисты в отдел 

туризма. Вот тебе телефон, вот стол. Через 

два месяца не будет туристов — уволю». Я 

никогда не занимался туризмом. Явился в 

«Интурист», к какой-то девушке на прием. 

Пока она куда-то ходила, я у нее со стола 

украл справочник — все адреса загранич-

ных турфирм. И написал им всем: «Мы — 

при ЦК ВЛКСМ — можем принимать в Рос-

сии, у нас тут хорошо, на высшем уровне» 

и все такое. К нам стали приезжать тури-

сты. Так меня не уволили».

Да, он повел себя как мелкий воришка. 

Но оно того стоило. Стырить мало, надо 

еще что-то сделать с этим. Кстати, от .»во-

ровских замашек». Трубников не избавился 

до сих пор, скоро узнаете такие подробно-

сти, что ужаснетесь. А тот экстремальный 

опыт он запомнил навсегда. И теперь при-

меняет сам. «Я беру человека без опыта и 

говорю: “Вот бумажка, вот ручка — за два 

месяца ты должен что-нибудь создать”». И 

многие, замечу, выплывают.

Кадровая политика Трубникова — такая 

же интуитивная и стихийная, как и его биз-

нес. Я спрашивал, как он берет людей, о 

чем говорит, на что смотрит? Резюме он 

проглядывает вскользь, они ему малоин-

тересны. Там может быть указана работа 

в самых крутых компаниях, только Трубни-

кова это не слишком волнует. «Они, блин, 

поработали в своих “лореалях” и думают, 

что могут теперь мне впаривать что угод-

но!»<…>

— Андрей Вадимович, но что вы спраши-

ваете при первой встрече?

— Куда он в отпуск ездит, какую музыку 

слушает?

— А зачем вам это?

— Я смогу понять, что он за человек. 

Потому что про работу он мне все наврет. 

Будет рассказывать о достижениях, а это 

вранье.

— Да, но вы же берете на работу не ин-

тересного человека, а толкового сотрудни-

ка.

— Поэтому мне проще взять и прове-

рить.

— И если не подходит?

— Уволить. Конец любви и сиськи набок. 

Как говорил мой покойный отчим. <…> 

Кстати, Трубников практически со все-

ми на «вы». Он не любит «тыкать». На «ты» 

лишь с самыми давними сотрудниками. 

К нему все тоже на «вы» и «Андрей Вади-

мович». Он припомнил смешной эпизод. У 

него был один поставщик, с которым Труб-

ников долго работал и который почему-то 

упорно называл его Володей. Может, это 

имя ему казалось удачнее, чем Андрей. 

Трубников его не поправлял. «А зачем? 

Пусть называет как хочет. Мне важнее, что-

бы он дал мне скидку или отсрочку плате-

жей».

Своеобразный у него этикет.

У Трубникова, строго говоря, нет своего 

кабинета. Есть два места, где он в основ-

ном базируется. Одна огромная комната 

больше похожа на склад. В компании ее 

все называют «Музей». Там кругом стел-

лажи, заставленные банками, флаконами, 

тюбиками. Это не продукция Трубникова, 

это то, что он привозит со всего мира. За-

чем — узнаете в другой главе. <…>
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Важная деталь: во всех помещениях 

трубниковской компании стоят огромные 

аквариумы. В них плавают хищные рыбы, 

всякие мурены и тому подобные гады. Раз 

в три дня приходит специальный человек, 

который ухаживает за ними, чистит аква-

риумы. Кроме хищных рыб есть и мелкие. 

Спрашиваю Трубникова: как же они ужи-

ваются? «Так эти хищники ими питаются!» 

— отвечает. Смотрю: рыба лежит-лежит 

и вдруг — кусь! — хватает мелкую. Для 

Трубникова эти аквариумы имеют симво-

лическое и назидательное значение. Надо 

быть хищником в стихии бизнеса. С дру-

гой стороны — надо быть хитрой изворот-

ливой рыбешкой, чтобы тебе не сделал 

.кусь. хищник. Чистый такой дарвинизм. 

Который исповедует Трубников. <…>

Трубников почти никогда не приезжает 

в офис с утра. Первую половину дня он, 

как правило, проводит дома, в ближнем 

Подмосковье. Объясняет, чем там зани-

мается:

— Ко мне каждое утро на совещания 

приезжают девушки с чемоданами. Там у 

них всякие образцы косметики. Они при-

ходят утром, а уходят после обеда. И ох-

ранники в поселке не понимают, зачем 

ко мне приходят девушки с чемоданами. 

Причем все время разные.

Наверно, охранники думают, что я сек-

суальный маньяк, я же один живу.

— А почему не в офисе совещания?

— Потому что там все время отвлекают.

— А почему разные девушки?

— Потому что я создаю разные коман-

ды. В этом и заключается смысл моей 

работы. Сегодня я делаю Natura Siberica 

— это одна команда, завтра делаю Planeta 

Organica — там другая. Поэтому ко мне 

все время ходят разные девушки.

В офисе он появляется после обеда, 
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 Если компании нужны  
продажники  “незримого продукта“, 
эфимерного (услуга типа 
треннинг, пиар, консалтинг и тд), 
то как стоит описать вакансию? 

ама структура вакансии в 
общем-то ничем не будет 
отличаться от вакансии на 

любой другой продукт. Работодатель 
всегда должен помнить, что вакансия 
– это то же рекламное объявление. Со-
ставите ее скучно, как у всех – отклик 
у вас будет соответствующий. Напиши-
те, что работать у вас очень просто и 
делать особо ничего не потребуется – 
получите толпы халявщиков, стоящих 
под вашей дверью. 

Автоматизируйте подбор 
персонала 
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Алексей Стоякин  

Консалтинговая компания 
МДД Групп 

Тесты и анкеты - 

фильтр для тех кто не 

мотивирован на работу.  
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В вакансии вам нужно описать то, 
чем ваша компания занимается, чем вы 
выделяетесь на рынке среди прочих. 
Как и в любой рекламе нужно описать 
выгоды от работы в вашей компании. 
Но и без ложки дегтя тоже не обойтись. 
Напишите, что работать будет не про-
сто, что это не увеселительная прогул-
ка и потребуется высокая самоотдача. 
Зато, если сотрудник ко всему этому 
готов, его ждет светлое счастливое бу-
дущее в вашей компании.  

П р е д п о ч и е н и е 
“бывалым” кандидатам? 

― Скорее нет, чем да. Но все, конеч-
но, зависит от конкретной компании. 
Бывалые продажники бывают хороши, 
когда нет времени на раскачку нович-
ков или процесс продажи довольно 

сложный – например, продажа нефте-
перерабатывающего оборудования. 

Если продукт относительно простой, 
то лучше нанимать новичков. Опять же, 
под новичками я понимаю не только 
тех, кто вообще никогда не продавал 
и решил попробовать. Новички – это и 
те, кто уже имеет небольшой опыт про-
даж: 1-2 года. Они еще не стали зако-
стенелыми и еще способны учиться. 
Таких довольно просто можно переу-
чить и мотивировать работать в нужном 
для вас ключе. 

 Среди бывалых много 
слишком умных, ушлых и 
выгоревших. Как их отсечь? 

― Любые отсечки осуществляются 
вопросами или тестовыми заданиями. 
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Комментарии к статье 
«Разбираться в людях – 
это просто. Не верите? 

Попробуйте» 

 

ПСИХОЛОГИЯ 

Калашников 
Андрей  

«Актуальные 
управленческие 
решения» 

Жирнов  
Дмитрий 

Bridge2HR 

Романенко  
Оксана  

StaffLineGroup
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Энтони Тьян – глава венчурного фонда Cue Ball и автор 
бестселлера Heart, Smarts,Guts, and Luck. В своем блоге 
на HBR он рассказывает, как быстро составлять о 
людях впечатление, избегать ошибок при найме и не 
упускать перспективных работников и партнеров. Вот 
10 вопросов, которые Тьян использовал, чтобы научиться 
лучше судить о людях. 
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	 1. Сколько человек говорит, 
а сколько слушает? 
 
Если он говорит больше 60% 
времени, стоит задуматься: 
дело в его зацикленности на 
себе, или он просто занервничал 
и не может остановиться? 

― Да, способность слушать важна, 
но крайне ситуационна. Главное врож-
денное (!) качество лидера – «рече-
вая инициатива». Важнейшие речевые 
черты социального лидера в беседе – 
это, во-первых, постоянное введение 
собственных новых тем (а не простое 
следование темам, которые предла-
гаются другими участниками беседы), 
во-вторых, постоянное стремление 
оценивать высказывания партнеров и 
словесно выражать свои оценки.

С другой строны, возможно, чело-
век молчит просто потому, что вы ему 
не интересны…

При данной оценке возможна фун-
даментальная ошибка атрибуции – мы 
приписываем поведение других их 
склонностям, принижая значение не-
замеченных обстоятельств ситуации. 

Как метод оценки кандидата – да, на 
первом этапе (диагностика), кандидат 

должен много спрашивать и наблю-
дать. Оценка 3 из 5.

	 *Калашников Андрей, эксперт по  
проблемам организаций «Актуальные 
управленческие решения»

 
 

― Согласен с автором вопроса в 
том, что стоит анализировать что и как 
говорит ваш собеседник, но с обяза-
тельной поправкой на обстоятельства 
беседы. Один и тот же собеседник в 
разных ситуациях может придержи-
ваться различных тактик ведения пере-
говоров. Если речь идет о собеседова-
нии с кандидатом, то нужно учитывать 
позицию, на которую претендует со-
искатель. Например, вам понравится 
кандидат на позицию ТОП-менеджера, 
который большую часть времени на со-
беседовании молчит? Поэтому делать 
выводы о собеседнике только по этому 
совету Энтони Тьяна я бы не стал.

	 *Жирнов Дмитрий, руководитель  
кадрового агентства «Bridge2HR» 

 
 

― На самом деле все очень индиви-
дуально. Зацикленность на собствен-
ной персоне проявляется не только в 
том, сколько времени человек говорит 
в принципе, но и о чем он говорит. Так 
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же признаком зацикленности является, 
когда кандидат постоянно перебивает 
интервьюера. 

А если говорить о том, что человек 
много говорит, скорее говорит о том, 
что кандидат нервничает или попросту 
болтлив. Тут уже решать работодате-
лю, нужен ему болтливый человек или 
нет.

	 *Оксана Романенко, StaffLineGroup

	 2. Отнимает ли он энергию или отдает? 
 
Есть порода людей, которые 
распространяют негативную 
энергию. Но есть и такие, кто несет 
в себе позитив и оптимизм и делится 
ими. По китайской пословице, 
лучший способ заполучить энергию – 

делиться ею. Те, кто делится энергией 
– люди щедрые, сострадательные, 
с ними тут же хочется общаться. 

― Есть общение комфортное, прият-
ное, а есть токсичное и доминирующее, 
т.е. чаще раздражающее, обижающее, 
пугающе, унижающее и т.д. Все мы это 
знаем, все мы не раз в жизни попадали 
под такое влияние. Возможно его ком-
петенции на коротком отрезке времени 
могут быть полезны организации, но в 
долгосрочной перспективе такая лич-
ность, отравит любую положительную 
деловую и социально-прихологическую 
атмосферу в организации, что  причи-
нит ущерб эффективности ее деятель-
ности.

Как метод оценки кандидата – Оцен-
ка 5 из 5
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Споры по признанию фрилансеров 
штатными сотрудниками 

организаций 

сформировавшейся 
на сегодняшний день 
экономической обста-
новке, руководители 

многих предприятий и организаций 
нередко приходят к выводу о том, что 
содержать сотрудников различных 
специальностей в своем штате стано-
вится невыгодно, а иногда и затруд-
нительно. Однако, без выполнения 
определенных задач специалистами 
в той или иной сфере для получения 

Фрилансеры - свободный 
народ????!!!! 

 

фрилансеры
ф

р
и

л
а

н
с

е
р

ы Широков 
Дмитрий

Юрист

прибыли может привести организацию 
к убыточному положению или краху. 

Выходом во избежание наступления 
указанных ситуаций является обраще-
ние для оказания услуг к лицам, име-
нующих себя «фрилансеры». Перед тем 
как начать обсуждать риски связанные 
с заключением договоров с фрилансе-
рами, необходимо дать определение 
понятию «фрилансер». Фрилансером 
принято называть лицо, которое вы-
полняет работу либо оказывает услуги 
на основании заключенного срочного 
гражданского – правового договора. 

Кому на Руси жить 
хорошо ? Спрашивал давно 
Некрасов...

Видимо он предвидел 
фрилансеров... а точнее их 
масштабы...  

В



29(489)/2018
ф

ри
л

а
н

с
еры

51

Э
кскл

ю
зи

вно
е и

нтер
вью

 д
л

я 
 Э

кскл
ю

зи
вно

е и
нтер

вью
 д

л
я 

 Э
кскл

ю
зи

вно
е и

нтер
вью

 д
л

я 
 Э

кскл
ю

зи
вно

е и
нтер

вью
 д

л
я 

 
Эксклюзивное интервью для  Эксклюзивное интервью для  Эксклюзивное интервью для  

 2018�

Фрилансером могут быть оказаны или 
выполнены в принципе любые виды 
работ: подготовка договора; изготов-
ление проекта, разработка сайта и 
другие. Несмотря на это, перед тем как 
обращаться к услугам фрилансеров, 
необходимо помнить, что существует 
риск признания гражданско-правово-
го договора трудовыми отношениями.             
В случае признания Ваших отношений 
таковыми, то помимо недоимки по на-
логовым сборам, сотрудников компа-
нии могут привлечь к административ-
ной ответственности в соответствии 
со ст. 15.11 КоАП РФ. Также, следует 
отметить, что ст. 199.1 УК РФ предус-
мотрена уголовная ответственность за 
неисполнение обязанностей налогово-
го агента в крупном или особо круп-
ном размере. Данные правоотноше-
ния могут быть признаны трудовыми в 
двух случаях: не обжалование решения 

проверяющего органа в установленном 
действующим законодательством по-
рядке и по решению суда. 

Тем не менее, при соблюдении не-
которых критериев, можно обезопасить 
себя от дальнейших проблем и убыт-
ков.

При составлении договора с фри-
лансером для выполнения работы 
или оказания услуги следует избегать 
применения терминов и положений, 
содержащихся в Трудовом кодексе 
РФ (далее – ТК РФ), т.е. договор не 
должен подразумевать под собой от-
ношения между «Работником» и «Ра-
ботодателем». Согласно ст. 56 ТК РФ 
трудовой договор – соглашение между 
работодателем и работником, в соот-
ветствии с которым работодатель обя-
зуется предоставить работнику работу 
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Японский опыт  
"кружков качества"  
можно эффективно 
применять и у нас 

 

Успешный опыт

Иванов Александр

бизнес-система ОМК

У
с

п
е

ш
н

ы
й

 о
п

ы
т

Узкие места на 
производстве лучше видны 
тем, кто работает 
именно там. МИГи 
неплохо решают эти 
мелкие проблемы сами  
без отвлечения  
топ-менеджмента от 
основных задач. 
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 Как возникла сама 
идея создания малых 
инициативных групп (МИГов)? 

аша производственная 
система развивается 
довольно давно, и в 
2015 году мы решили 

привлечь независимых аудиторов из 
Японии (компания Toyota Engineering 
Corporation) для оценки нашей управ-
ленческой модели и её составляю-
щих.

Аудиторы обратили внимание на 
то, что у нас не реализовано такое 
направление, как работа кружков ка-

чества. В «Тойоте» этот блок активно 
применяется. У нас же при весьма 
активном использовании всех блоков 
системы «Тойота» это направление 
выпадало.

И тогда мы стали создавать в под-
разделениях компании по всей Рос-
сии такие кружки качества, но только 
назвали их МИГами (малыми инициа-
тивными группами). 

В настоящее время на Выксунском 
металлургическом заводе (ВМЗ) ра-
ботает 350 кружков, в работе которых 
участвуют 12 000 сотрудников, а все-
го в численность работников ОМЗ со-
ставляет 20 000 человек... 

 Как часто собираются МИГи и как 
организован процесс их работы? 

Н
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	 1. Какие факторы являются 
по Вашему мнению условием 
долгосрочной успешности 
б и з н е с - о р г а н и з а ц и и ?  	

Ответ:

• Принятие управленческой коман-
дой любых решений с опорой на на-
учные факты (не только на опыт, но 
на знания и понимание научных основ 
управления, и ни в коем случае не на 
интуицию) 

• Забота о психологическом ком-
форте людей;

Несколько вопросов 
кандидату на «топ» 

позицию на понимание 
основ «управления 

(менеджмента)»

 

рекрутмент
р

е
к

р
у

т
м

е
н

т

Калашников 
Андрей  

«Актуальные 
управленческие 
решения» 
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• Положение отрасли/товара на 
S-образной кривой;

• Конкурентноспособность товара/
компании. 

	 2. Что самое важное в управлении 
мотивацией персонала??	

Ответ:

• Отсутствие демотивирующих 
факторов, воздействующих на персо-
нал;

• Понимание руководителем 
(управленческой командой) различий 
в типах внутренней мотивации со-
трудников.

	 3. Что делает менеджера 
успешным (главные факторы)?	

Успех в любом деле есть произво-
дная многих факторов. Однако если 
выбирать общие, первостепенные 
факторы (без учета конкурентноспо-
собности продукта/организации!) то 
вот они.

Факторы повышения влияния ин-
теллекта руководителя на эффектив-
ность его деятельности (Закономер-
ность Филлера-Лейстера): 

• высокая мотивация;

• значительный опыт; 

• основательная поддержка со сто-
роны подчиненных;

Полные Тексты материалов журнала
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