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Сергей Пронин
основатель социального  

проекта “Про Людей и “упырей”

Главная цель нашего проекта – 
чтобы число настоящих Людей 

росло в стране ежедневно!
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КОЛОНКА РЕДАКТОРА

Читайте в номере глубокое, жесткое и честное 

интервью Сергея Пронина.  

Оно посвящено анализу социальной картины нашего 

общества и его взгляду на то, как это общество  

сделать лучше.

“Узкое горлышко, – метко отметил Г. Гаврилов  

(Roistat), – то, чем занимается почти каждый лидер: 

решает проблемы то с ФНС, то с персоналом,  

то с продажами...”

  

Александр Гончаров
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Сергей Пронин
основатель социального проекта  

“Про Людей и “упырей”

Чтобы победить «упырей»  
Людям нужно вывести их на свет
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людям и жизни. Говоря словами поэта 
Павла Когана, «я с детства не любил 
овал, я с детства угол рисовал». Зато, 
когда встречаюсь сейчас с теми, с 
кем свела меня жизнь, мне нечего 
стыдиться, да и «камня за пазухой» я 
ни на кого никогда не держал.

И, конечно, мне уже давно стало по-
нятно, что все люди, по крайней мере, 
в нашей стране, делятся на Людей с 
большой буквы, равнодушных людей 
и «упырей», которые живут за счет 
Людей. Особенно часто я убеждаюсь 
в этом в последние 6 лет, начиная 
с того дня, когда ко мне обратились 
мои земляки за помощью в ситуа-
ции, когда им пришлось в буквальном 
смысле выживать. Дело в том, что не-
большой поселок в Ульяновской обла-
сти, в котором я родился и вырос, и в 
котором прожили большую часть жиз-
ни мои родители, в 2015 году оказал-
ся никому не нужен: ни администра-
ции всех уровней от главы поселка 
до губернатора области (теперь уже 
бывшего) Морозова С.И., ни депута-
там всех уровней, начиная от местных 
и заканчивая заместителем предсе-
дателя Областного Заксобрания по 
социальной политике Тихоновым И.А. 
(впоследствии при моем участии он 

С экспертом беседовала О. Логвинова

 Как возникла идея этого проекта?

колько я себя помню, начи-
ная с раннего детства, для 
меня было само собой раз-

умеющимся брать ответственность не 
только за себя и свои поступки, но и 
за других людей, которым была нуж-
на моя помощь и поддержка. Сейчас 
я понимаю, что не всегда это было 
правильно. Например, когда я на кон-
трольных решал задачи не только 
своего варианта, но еще и 3-4 других. 
Но, поскольку мне учеба давалась 
легко, я оказывал одноклассникам 
так называемую «медвежью услугу» – 
я старался помогать тем, у кого это не 
очень получалось.

Все последующие годы учебы и 
службы, сначала в Вооруженных Си-
лах СССР, а затем в налоговой по-
лиции России, я не изменял своим 
принципам, хотя порой мне это и вы-
ходило, как говорится, «боком». Дело 
в том, что с детства, а в юности и 
молодости особенно, я был ярко вы-
раженным нонконформистом – прин-
ципиальным человеком, бескомпро-
миссным, требовательным к себе, 

Социальный проект «Про Людей и упырей» – это 
ежедневные короткие заметки о Людях, на которых 
держится мир, и «упырях», сосущих кровь из страны  
и её граждан.

С
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был осужден за хищение из бюджета 
денежных средств в особо крупном 
размере, выделенных для закупки 
лекарств для льготников). Как итог, 
отопление в многоквартирных домах 
поселка не включали до тех пор, пока 
на улице температура не упала до 20 
градусов мороза.

Включившись вместе с инициатив-
ной группой местных жителей в борь-
бу за выживание поселка, мы бук-
вально за полгода добились того, о 
чем люди безрезультатно просили у 

власти предыдущие 10 лет – в посе-
лок привезли, поставили и даже за-
пустили газовую отопительную стан-
цию (правда, для этого пришлось 
добиться освобождения от долж-
ности еще главы района, а затем и  
поселения)!

Тогда я очень четко понял: кто – 
Люди, кто – равнодушное «болото», 
а кто – «упыри», живущие за счет 
других. И еще понял, что самое эф-
фективное оружие против «упырей» 
– огласка их «кровососания», публич-
ное освещение творимого ими бес-
предела – в СМИ, социальных сетях, 
интернете, на массовых мероприяти-

ях с участием большого количества 
граждан. Я даже стал в 2016 году кан-
дидатом в депутаты Государственной 
Думы VII созыва, чтобы использовать 
возможности, которые давал мне 
этот статус, для информирования о 
Людях, достойных того, чтобы о них 
рассказывали и на ТВ, и в печати, и, 
конечно, об «упырях», отравляющих 
им жизнь!

Например, о моей землячке Ири-
не Лысенковой, которая после гибели 
мужа в автокатастрофе стала инвали-

дом 1 группы, но, преодолевая каж-
дый день немыслимые физические и 
моральные испытания, одна смогла 
вырастить и воспитать двух детей. 
Сейчас ее сын уже сам стал папой, а 
дочери Даше предстоит в июне свадь-
ба. И ведь нашлись же в этот страшно 
тяжелый момент ее жизни на ее «шею» 
сразу несколько «упырей»: виновник 
аварии, не заплативший большую 
часть средств, назначенных судом в 
пользу вдовы и ее несовершеннолет-
них детей, родственник покойного 
мужа, взявший взысканные деньги «в 
рост» и не возвращающий их уже мно-
гие годы. А еще целая группа (а на са-
мом деле шайка) судебных приставов 

самое эффективное оружие против «упырей» 

– огласка их «кровососания», публичное 

освещение творимого ими беспредела
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Управления ФССП по Ульяновской об-
ласти, которые «не смогли» арестовать 
долю должника в уставном капитале 
хлебозавода его папаши – местного 
олигарха, а потом и вообще добились 
закрытия исполнительного производ-
ства, признав в суде должника «про-
павшим без вести».

Подобных случаев, к сожалению, 
только на моей памяти десятки. Это и 
более 50 семей дольщиков, обманутых 
Управлением делами Президента Рос-
сии (!), и более миллиона рублей, укра-
денных из Благотворительного Фонда 
преступной группой, организованной 
бывшим заместителем Директора Фе-
деральной службы судебных приста-
вов Муловым. А еще это «упыри» из 
руководства ФССП во главе с первым 
заместителем Главного судебного при-
става РФ Помигаловой и начальником 
Управления ФССП по Пермскому краю 
Неведомским с «упырятами» рангом по-
мельче, которые доводят до увольнения 
Людей из числа приставов, работающих 
порой по 80 (!) часов в неделю, да еще 
в помещении, где из пола торчит труба 
городского коллектора, а тараканы толь-
ко что по головам приставов не бегают, 
только за то, что те пожаловались в Об-
щественный совет при ФССП!

И во всех этих случаях, так же, как 
и в других, обращения к Президен-
ту, в Парламент и в Правительство, 
а также в различные надзорные, кон-
трольные, правоохранительные орга-

ны оказались безрезультатными, а, 
как я понимаю сейчас, большая часть 
из них была бессмысленна.

В народе говорится: «ворон ворону 
глаз не выколет», а значит и «упырь 
из упыря кровь не высосет»! Поэтому 
остается только одно – тащить этих 
«упырей» и «упырят» на свет из того 
сумрака, где они делают свои темные 
делишки. Так и возникла идея этого 
проекта.

 В чем состоит 

предназначение и суть проекта?

― Смысл проекта в том, чтобы, 
во-первых, рассказать о настоящих 
Людях с большой буквы: честных, 
порядочных, ответственных, стойко 
преодолевающих трудности... Лично я 
таких встречал немало, и большинство 
из них простые, скромные люди, кото-
рые не стремятся выделиться. Среди 
них нет известных артистов, полити-
ков, спортсменов и т. п., но именно 
на них, этих простых, честных, надеж-
ных Людях держится наш мир, а не на 
«звездах» экрана и стадиона. Навер-
ное, и среди «звезд» есть тоже насто-
ящие Люди, но, поскольку я знаком 
только со считанным числом «звезд», 
далеко идущих выводов делать не 
буду.

Мне очень бы хотелось, чтобы число 
настоящих Людей в нашей стране рос-
ло, в том числе за счет тех, кто пока 
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представляет собой т. н. «равнодуш-
ное болото».

Ну а третья цель, понятно, это борь-
ба с «упырями».

Я далек от мысли, что их можно «пе-
рековать» в настоящих Людей, но уве-
рен, что нам вполне по силам лишить 
их возможности «сосать кровь», в том 
числе путем увольнения с удобных для 
«кровососания» постов и(или) отправки 
их подальше от общества в места, как 
говорится, «не столь отдаленные».

Понимаю, что работа эта непосиль-
на для одного и даже группы людей, 
да и по времени она может растянуть-

ся на годы, а может быть и на десяти-
летия. Но, как говорят, «глаза боятся, 
а руки делают». Поэтому – поехали!

 Кто является целевой 

аудиторией Вашего проекта?

― Исходя из того, что есть насто-
ящие Люди, которых уже нет необхо-

димости ни учить, ни убеждать, и есть 
«упыри», которых уже бессмысленно 

перевоспитывать, целевой аудитори-
ей проекта являются наши сограж-
дане, которых часто именуют «боло-
том» из-за присущих им равнодушия, 
пассивности, социальной инфантиль-
ности. «Перетянуть на их сторону на-
стоящих Людей, помочь им стать и в 
душе, и на деле Людьми с большой 
буквы, не дать возможности «упырям» 
пополнить свои «шабаши» за счет не-
определившихся по жизни людей» – 
задача команды проекта. ​ ​​

 Расскажите о команде, 

которая занимается проектом.

Поскольку моя жизненная позиция 
до сих пор осталась достаточно ак-
тивной, я получаю много значимой для 
проекта информации из разнообраз-
ных источников: и как председатель 
региональной организации обманутых 
дольщиков строительства ЖК «Сенатор 
клуб», и как член Общественного со-
вета при Федеральной службе судеб-

Сделать людей неравнодушными, чуткими, 
способными к состраданию, готовыми  
прийти на помощь нуждающимся в ней –  
это вторая цель проекта.

― Моя принципиальная  
позиция при реализации этого проекта – 
писать только о том, что я лично знаю  

и в чем абсолютно уверен
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ных приставов, и как участник, член 
Правления и исполнительный дирек-
тор Благотворительного Фонда «Куз-
нецкий мост», и как активный участник 
Ульяновского землячества в Москве, к 
тому же в недалеком прошлом помощ-
ник депутата Государственной Думы 
на общественных началах и ... про-
сто как неравнодушный отзывчивый 
к чужим проблемам и бедам человек. 
В команду проекта входят также мои 
личные помощники, благодаря кото-
рым мои заметки оперативно наби-
раются и размещаются в моем Теле-
грам-канале и социальных сетях. 

И, безусловно, главными участни-
ками этого проекта являются читатели 
моих заметок, которые своими «лай-

ками» и комментариями (порой очень 
критическими) подсказывают мне, 
куда дальше двигаться, какие темы 
более интересны читателям, а какие 
менее, какие проблемы они хотели бы 
обсудить в следующих выпусках. 

Я надеюсь, что именно за счет уве-
личения числа моих читателей и их ак-
тивности, число вовлеченных в проект 
(а, значит, членов его команды,)  бу-
дет расти, а сам проект – развиваться.

 Прошло полтора месяца 

после появления первых публикаций. 

Каковы первые итоги и выводы?

― Думаю, что для того, чтобы де-
лать серьезные выводы, времени про-

ФОТО №1. Члены Ульяновского землячества в Москве высаживают на субботнике деревья в память  

героев-ульяновцев погибших в ходе специальной военной операции на Украине



Моя принципиальная позиция состо-
ит в том, что этот проект исключитель-
но социальный. Поэтому никаких инве-
стиций, кроме личного времени и сил, 
мы в него не вкладываем. Разумеется, 
и никакой финансовой выгоды от про-
екта не ожидаем по определению. При 
продвижении проекта мы опираемся 
на поддержу и помощь наших едино-
мышленников и друзей, к числу ко-
торых, безусловно, относится журнал 
«Управление персоналом», с которым 
лично я сотрудничаю с момента его 
основания – уже более 20 лет.

Ну, а главный итог и вывод после 
первых полутора месяцев реализа-
ции проекта состоит в том, что проект 
состоялся, он интересен читателям. 
Доходит даже до того, что читатели, 
которые знают меня лично, в случа-
ях задержек выхода новых заметок 
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шло все же мало-
вато, но, конечно, 
первые итоги можно 
подвести.

Я небольшой зна-
ток в вопросе со-
временных комму-
никаций и поэтому 
был очень удивлен 
и озадачен тем, что 
общее количество 
просмотров моих 
заметок в социаль-
ных сетях, прежде 
всего на моей стра-
нице в «Одноклассниках», примерно в 
10 раз превышает число просмотров в 
Телеграм-канале с многообещающим 
названием «Про Людей и упырей». Ко-
нечно, на продвижении проекта сказы-
вается блокировка в России Фейсбука 
и Инстаграма, где у меня лично тоже 
много друзей, но здесь пока ничего 
поделать нельзя.

Еще я обратил внимание на то, что 
читатели чаще и активнее реагируют 
на позитивную информацию (видимо, 
негативной у каждого и так более, чем 
достаточно), а в «грустных» заметках 
больше отзываются на информацию 
о бездушном обращении с животны-
ми и меньше с людьми. И это все за-
ставляет нас задуматься о структуре 
проекта и о том, в тех ли средствах  
массовой информации мы размеща-
емся.

ФОТО №2. Этот детский спортивный комплекс я подарил в этом году  

реабилитационному  центру «Восхождение» который находится  

на моей Малой Родине в Ульяновской области
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спрашивают меня, когда будет про-
должение, какие новые проблемы я 
собираюсь осветить, а также уточняют 
отдельные нюансы, поскольку замет-
ки короткие, не более машинописной 
страницы. В общем, можно сказать, 
что проект, пошел в массы, хотя, ко-
нечно, хочется, чтобы он уже наконец 
«поехал».

 Нужно ли сейчас в этой 

непростой политической и экономической 

обстановке критиковать власть?

― Во-первых, я критикую не власть, 
а «упырей» в ней. Кстати, «упырей» 
хватает везде: и в бизнесе, и в соци-
альной сфере, и, как не парадоксаль-
но, даже в спорте и культуре...

Во-вторых, я считаю, что именно в 
нынешней ситуации эти критика на-
ряду, конечно, с популяризацией на-
стоящих Людей, как никогда важна 
для нашей страны. Ведь что мы име-
ем сегодня: настоящие Люди делают 
все зависящее от них для того, чтобы 
помочь стране в это нелегкое время, 
а стаи «упырей» в бизнесе, во власти, 
в культуре и т. п. фактически сформи-
ровали «пятую колонну», раскачиваю-
щую корабль под названием «Россия» 
изнутри.

А как иначе назвать т. н. «бизнес-
менов», которые без каких-либо иных 
причин кроме собственной жадности, 
подлости и глупости, взвинтили цены 

на десятки процентов, а некоторые из 
особо «продвинутых» даже в разы! А 
руководители УДП РФ и его подведом-
ственного учреждения ФГАУ «Оздоро-
вительный комплекс «Десна» УДП РФ, 
которые, наплевав на решение суда, 
вступившее в законную силу более 2,5 
лет назад, не вводят без всяких закон-
ных оснований в эксплуатацию жилые 
дома, в том числе и безвозмездно 
переданные государству, общей пло-
щадью более 20 тысяч кв. метров, ко-
торые построены уже более 8 лет на-
зад?! 

А прокуроров, полицейских и со-
трудников Следственного Комитета 
России, которые годами упорно не 
замечают творящийся прямо на их 
глазах (бывший первый заместитель 
председателя ​ Следственного комите-
та России, а ныне Генеральный проку-
рор Российской Федерации И. Краснов 
несколько лет жил на госдаче в этом 
самом «Оздоровительном комплексе 
«Десна») беспредел, когда «упыри» из 
властных структур и их пособники из 
«Мособлгаза» отключают отопление в 
жилых домах посреди зимы, притом, 
что каждый из правообладателей за-
платил в «Мособлгаз» авансом по 30-
50 тысяч рублей! Об этом знают «упы-
ри» из Мэрии Москвы и префектуры 
по ТиНАО, и даже в аппарате Уполно-
моченного по правам человека в Рос-
сийской Федерации Т.Н. Москалько-
вой. Результат: не только отключили 
газ и не вернули деньги, но в апреле  
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«Желаю Вашим читателям встретить 
по жизни как можно больше Людей  

и как можно меньше «упырей»!

Организация, сопровождение

и согласование: О. Логвинова

oxanamirzoeva@gmail.

com

в домах отключили еще и электриче-
ство.

В то время как Президент, Предсе-
датель Правительства, руководители 
обеих палат Парламента Российской 
Федерации предпринимают титаниче-

ские усилия, чтобы сплотить наш на-
род, помочь людям с наименьшими 
потерями преодолеть выпавшие на их 
долю временные, надеюсь, трудно-
сти, банды «упырей-мерзавцев», око-
павшиеся прежде всего в различных 
эшелонах исполнительной власти, ра-
ботают на подрыв нашего единства, 
провоцируют социально-политические 
конфликты в обществе.

Выявлять «упырей» и «упыриные 
шайки», вскрывать их гнусную сущ-
ность и человеконенавистнические 
деяния, выводить их на «свет» или на 
«чистую воду» (это кому как нравится), 
пресекать в зародыше создаваемые и 
провоцируемые ими конфликты в на-
шем обществе – вот главная задача 
нашего проекта в текущий момент.

 Пожелание читателям нашего 

журнала как автора проекта.

― Не стану оригинальным и просто 
напоследок повторю традиционное по-
желание, звучащее в нашем проекте:

*Сергей Пронин,  
владелец и генеральный директор  
ООО «ТАРЕСС»,  
председатель правления 
Региональной общественной 
организации соинвесторов  
жилого комплекса «Сенатор клуб»,  
участник, член правления  
и исполнительный директор 
Благотворительного фонда 
«Кузнецкий мост»,  
член Общественного совета  
при Федеральной службе  
судебных приставов

             Эксклюзивно для 
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трибуна директора

Дмитрий Шестаков

Каждый сотрудник достоин 
адекватного руководителя
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Я считаю, что сейчас рынок персо-
нала. Все считают себя богами и по-
зволяют себе не прийти на собеседо-
вание. Это очень плохо. Люди классно 
нанимаются, когда идет двух- или 
трехэтапный отбор. Т. е. должно быть 
сложное собеседование, чтобы им хо-
телось попасть в компанию.

 А на что они обращают внимание? 

― На HR-бренд компании, насколь-
ко хороший сайт, насколько ценности 
соотносятся с их внутренними ценно-
стями, как компания себя презентует.

Второе – это многоступенчатый от-
бор.

Третье — это программа адаптации. 
Часто происходит так, что сотрудник 
пришел в компанию, ну и как-то адап-
тируйся: одному его отдали, другому 
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С экспертом беседовал гл.редактор   

А. Гончаров 

 На что Вы реально 

можете влиять на сотрудника, 

когда его наняли в компанию?

а то, что вы его научите и 
на его вовлечение. А все 
его остальные качества – 

это весь его предыдущий опыт. И, со-
ответственно, влиять на то, чтобы со-
трудники боролись за компанию, на ее 
цели как за свои, нужно еще на этапе 
найма.

Люди часто приходят на работу 
уставшие, которые хотят отсидеться, 
и если вы таких наймете, то ничего не 
произойдет. И потом как ни пинай, все 
равно ситуация останется прежней, 
они так и будут ничего не делать.

Н

Когда вся компания сплачивается вокруг какой-то проблемы, 
здесь в первую очередь нужно винить не сотрудников, а 
задавать вопросы руководителю, насколько правильные он 
ставит цели перед сотрудниками, насколько он контролирует 
их. И тут очень важный момент – насколько правильно вы 
изначально набираете сотрудников. И получается, что та 
ситуация, в которой сейчас компания пребывает, во многом 
зависит от того, насколько правильных людей вы выбрали, 
насколько хорошо вы работали с их вовлеченностью.

А на этапе найма очень легко ошибиться
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его отдали, и если он выплывает – он 
плывет. А если не выплывает – так в 
том числе и теряются хорошие кадры.

Четвертое – каждый сотрудник до-
стоин адекватного руководителя. И 
если у сотрудника нет регулярного ме-
неджмента, мотивации, обучения – со-
трудник будет потухать.

Здесь нет одной волшебной таблет-
ки, я вижу решение проблемы в ком-
плексе найма правильных людей.

 По каким критериям 

приглашаете сотрудников в 

компанию? Что у них спрашиваете?

― Первое, что мне нужно у них про-
верить – это их предыдущий опыт. 
Этот опыт подскажет, насколько хо-
рошо этот сотрудник будет работать у 
вас в компании. Глупо надеяться, что 
он выдаст классный результат, если 
на предыдущем месте работы у него 

были плохие результаты. И здесь важ-
но проверять предыдущих работода-
телей, спрашивать рекомендательные 
письма, брать обратную связь. Если 
сотрудник не готов это предоставить, 
то всё.
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я Второе – обязательно дать ему 
какое-то тестовое задание. Очень 
многие кандидаты просто не берут-
ся их делать, потому что они считают 
их сложными, не хотят тратить на это 
время. Вы тем самым сразу отсекаете 
лентяев и остаются люди, которые хо-
тят работать.

Третье – нужно обратить внимание 
на его саморазвитие. Т. е. читает ли 
он книги, форумы, как вообще он са-
моразвивается именно в вашей про-
фессии. Но если это линейный сотруд-
ник, то возможно, что самообучение 
ему и не требуется.

И вот эти три правила позволяют 
нам набирать, действительно, непло-
хую команду.

 Вы кого берете: тех, кто 

хочет больше денег получить; тех, 

кому интересна работа, или тех, кто 

обучается и идет на ваш HR-бренд?

Здесь немаловажную роль играет 
адекватный руководитель, потому что 
с сотрудниками нужно строить именно 
партнерские отношения. И важно ре-
гулярно давать правильную обратную 
связь. И тогда все будет нормально.

― Берем тех, кому  
важно почему-то научиться, кому важен  

карьерный рост и интересные задачи, проекты
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― Понятно, что компания будет уга-
сать. Я уже проходил этот негативный 
опыт. Я постепенно распустил всех со-
трудников: заменил один отдел, там 
дела пошли хорошо, потом принялся 
за другой отел. И это дало свои пло-
ды.

Самая большая проблема при такой 
смене – делать это нужно максималь-
но быстро, потому что новые хорошие 
сотрудники сталкиваются с токсичной 
средой.

 Что является Вашей главной 

задачей – решать проблемы «узкого 

горлышка» или что-то другое?

― Нужно по максимум выйти из опе-
рационного контура, чтобы не решать 
именно операционные задачи. Но это 
не означает, что нужно выйти из ком-
пании. Если есть какая-то просадка 
или большая проблема, то именно 
собственник должен идти и прорубать 
окно в Европу. Потому что я сам про-
бовал дистанцироваться – вот у меня 
есть люди, руководители, они должны 
что-то с этим сделать. Но у них может 
не получаться. Но потом я понял, что 

 У нас как-то работал специалист, 

он не общался с сотрудниками, работал 

он часа два, а потом весь день курил, 

общался по телефону. Он наладил 

нам работу, но однажды пришли не 

его сотрудники, а все ветераны из 

иных отделов и попросили его уволить, 

обосновав это тем, что он неприятный, 

он ни с кем не общается и т. д. Что 

бы Вы сделали на моем месте?

― Я бы точно не разрушал текущую 
корпоративную культуру. Но при этом 
такого ценного кадра тоже нельзя те-

рять. Его же можно и дистанцировать 
от команды.

Я бы «бросил» его на открытие 
какого-то нового направления – ты тут 
свои задачи выполнил, вот тебе новая 
цель. Я бы сделал именно так. Потому 
что вы этим и команду сохраняете, вы 
сохраняете ценного человека, вы дае-
те ему новую цель, понятно, что и хо-
рошую зарплату, и бонусы.

 Может ли такое быть, что в 

вашей компании всем наплевать на 

проблему и только Вы ее решаете? 

Что тогда будет с компанией?

Я бы «бросил» его на открытие какого-то 

нового направления – ты тут свои задачи 

выполнил, вот тебе новая цель
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нужно просто вместе с ними брать ло-
пату и копать, показывая им направле-
ние.

 Джобс в своей книге пишет, 

что когда он стал миллионером, то 

подарил акции компании всем своим 

сотрудникам, кто с ним работал 

практически круглосуточно. Но не дал 

акции одному очень важному сотруднику, 

который работал сдельно. Вы бы 

дали акции этому человеку или нет?

― Тут, наверно, вопрос был в отно-
шении. Т. е. он не дал ему акции не 
потому, что у него были какие-то ре-
зультаты плохие, Джобса волновало 
отношение. И он давал акции тем лю-
дям, с которыми у него отклик идет. 
Похоже, что с этим сотрудником он 
внутри себя этого не чувствовал и по-
этому акции и не дал.

И когда мне задали похожий вопрос 
– с кем я пойду и в огонь, и в воду – 
я перечислил несколько сотрудников. 
И я сам для себя ответил, кому можно 
«давать акции». И я думаю, что и Стив 
Джобс для себя нашел такой ответ. И 
поэтому, если ты понимаешь, что этот 
человек не пойдет с тобой до конца, то 
акции я бы не дал.

​*Дмитрий Шестаков,  
соучредитель, управляющий партнер 
Сайткрафт  
saitcraft.ru

Эксклюзивно для 

аудитория:
  –5 млн. в год 

  –2,5 млн. в год  
(открытая статистика)   

150 000 просмотров страниц в день

10 000 вип-интервью топов ведущих  
фирм России за 25 лет – крупнейшая  

в РФ база практики бизнеса

Организация, сопровождение

и согласование: В. Курилова 

nika.chernyakova92@

mail.ru
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Герман Гаврилов
Roistat

Узкое горлышко –  
именно их и должен расширять 

руководитель
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С экспертом беседовал гл.редактор   

А. Гончаров 

 Чему Вы уделяете 

больше всего времени в 

процессе управления компанией?

а все функции, которые есть 
в компании, отвечает гене-
ральный директор, либо над 

ним есть еще более высокое звено – 
владелец. Если что-то где-то не будет 
работать, то в любом случае некая от-
ветственность будет ложиться на глав-
ного руководителя. Дальше уже речь 
о том, как руководитель решает свои 
вопросы – делегированием, наймом 
консультантов, любым другим спосо-
бом. Это не значит, что генеральный 
директор или главный управляющий 
должен быть экспертом во всем. Он 
должен правильно управлять люд-
скими ресурсами и закрывать дырки 
– либо людьми, либо собой, своим 
временем, своим вниманием. В моей 
картине мира он направляет свое вни-
мание на «узкое горлышко» в бизнес-
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З

процессе. Так должен действовать лю-
бой руководитель.

Если это руководитель группы про-
даж, он в любом случае делает де-
композицию по воронке продаж и на-
правляет свое внимание в самое узкое 
место, туда, где концентрируется про-
блема. Это тот вопрос, после решения 
которого будет наблюдаться макси-
мально значимое изменение в резуль-
тате. Руководитель направляет туда 
внимание и дальше, в зависимости от 
своей компетенции и используемых 
инструментов управления будет пред-
принимать какие-то действия. Либо он 
сам идет и начинает слушать звонки, 
перестраивать скрипты продаж, либо 
он собирает команду, фокусирует ее 
на этом «узком горлышке», и уже ко-
манда решает проблему. Больше вре-
мени уходит туда, где «узкое горлыш-
ко» в бизнес-процессе компании. Но 
так как оно перемещается, мой фокус 
также смещается…

Поэтому мой совет – очень четко 
понимать, где «узкое горлышко» в ком-

«Моя внутренняя миссия – это избавление бизнеса во всем 
мире от бардака, и я делаю продукты, которые помогают 
людям убрать бардак из бизнеса», - говорит Г. Гаврилов.

«Roistat» - около 450 сотрудников.

Проект «Platrum» — это внутренняя система для среднего 
и малого бизнеса. Системой пользуются несколько тысяч 
клиентов.
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пании и решать вопросы, связанные 
именно с ним, не заниматься ничем 
другим, кроме решения этого самого 
«узкого горлышка».

Понятно, что, когда бизнес малень-
кий, это «узкое горлышко» очень бы-
стро перемещается из департамента 
в департамент, из отдела в отдел. То 
есть мы только наняли людей, у нас 
тут же «узкое горлышко» с адаптацией.

Мы только начали продавать – у нас 
«узкое горлышко» с производством 
или с оказанием своих услуг.

Мы выстроили процессы – «горлыш-
ко» у нас повернулось в найм людей, 
мы выстраиваем уже процессы найма 
людей и адаптации.

Потом «горлышко» переместилось 
на обеспечение офиса – например, 
слабый интернет, и из-за него сотруд-
ник не может позвонить, и это явля-
ется самой главной проблемой. Соот-
ветственно, эта проблема решается и 
«горлышко» двигается дальше. И так 
это происходит во всей компании, по 
всему бизнес-процессу. В каждом де-

партаменте, в каждом отделе есть та-
кие же «узкие горлышки», и каждый 
руководитель обязан с ними работать.

 Как руководитель большой 

компании, на Ваш взгляд, 

подходит к своей работе? Он также 

занимается «узкими горлышками» 

или действует по-другому? 

― В моей картине мира так долж-
ны действовать все руководители, но 
как это происходит по факту в крупных 
компаниях, я не знаю. Если человек не 
решает основную проблему, которая 

максимально влияет на результат, то, 
по моему мнению, этот человек посту-
пает глупо. Зачем делать что-то дру-
гое, если есть проблема с «узким гор-
лышком». Простой пример: у человека 
оторвало руку, у него сильное крово-
течение. Зачем он будет красить во-
лосы или расчесываться, если у него 
течет кровь из руки? То есть ему сна-
чала нужно «закрыть дырку» с оторван-
ной рукой, забинтовать ее, залечить и 
после этого уже заниматься другими, 
снова возникшими приоритетными за-
дачами. Или, например, если корабль 

HR может решать проблему повышения 

эффективности сотрудника не через 

инструменты управления руководителя, а через 

механики человеческого общения, эмпатии
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мой совет –  
очень четко понимать, 
где «узкое горлышко» 
в компании и решать 

вопросы, связанные именно 
с ним, не заниматься 
ничем другим, кроме 
решения этого самого 

«узкого горлышка»
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ционным управлением, по расписанию 
входят в какой-то цикл визионерского 
думания и начинают думать о будущем. 
Скорее всего, у всех это происходит 
спонтанно. Точно так же это происходит 
и у нас.

Конечно, на стратегических сессиях 
мы обсуждаем навалившиеся вещи. По 
моему мнению, думать на такой сес-
сии более правильно, так как ты пред-
варительно собираешь данные, больше 
готовишься к этой встрече, анализиру-
ешь, дискутируешь в одном контексте 
с разными людьми. Конечно, классные 
идеи приходят и когда ты находишься в 
одиночестве, но, наверное, процесс бо-
лее системный, если ты выделяешь на 
это специальное время и про это дума-
ешь. Конечно, инсайты из серии «у тебя 
есть какая-то проблема, ты проснулся 
ночью, пошел и записал решение» тоже 
случаются. Они случаются всегда, даже 
когда ты смотришь фильм, когда ты хо-
дишь в магазине. Просто нужно поймать 
эту мысль и потом ее с кем-то обсудить.

 Какие у Вас правила 

подбора людей? Изменились ли 

они за годы ведения бизнеса?

― Они не то чтобы изменились, но 
раньше я не очень понимал смысл HR 
как направления. Для меня HR ассоци-
ировался с рекрутерами, и я не видел 
в этом глобального смысла. Года три 
назад к нам в команду попал сильный 
специалист по HR, и во мне раскрылось 

тонет, то очень странным будет драить 
палубу вместо того, чтобы заделывать 
дыру в трюме.

 Когда Вы занимаетесь 

визионированием будущего?

― Понятно, что процесс думания про-
исходит всегда. Есть стратегические 
сессии, на которых мы думаем по рас-
писанию: собираемся с партнером, вы-
писываем в том числе наши представ-
ления о будущем, смотрим на то, что 
происходит в мире, анализируем это. 
Мы выделяем время на этот процесс и 
определяем некоторые задачи на буду-
щее. Так формируется стратегическая 
сессия, так планируются стратегические 
задачи.

Если мы говорим про решение теку-
щих задач, то этот процесс идет всегда. 
У кого-то это происходит в спортивном 
зале, у кого-то во время ходьбы пеш-
ком, у кого-то – перед сном. У меня 
это, наверное, происходит всегда – 
если я иду куда-то, то я, скорее всего, 
буду про это думать, если я плаваю, то я 
тоже буду про это думать. Здесь нужно 
различать – это вопрос просто думания 
над текущей задачей или вопрос обсуж-
дения стратегических задач компании.

Процесс появления каких-то новых 
идей идет и в обычном быту. Эти вещи 
происходят, дальше мы можем садиться 
и обсуждать их, но я очень сомневаюсь, 
что люди, которые занимаются опера-
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другое понимание найма людей и ра-
боты HR. В моей картине мира HR – это 
вообще больше не про найм, а больше 
про адаптацию человека и его эффек-
тивность внутри компании на протяже-
нии всего цикла работы, а не только в 
процессе найма. Поэтому, да, глобаль-
но перестроилось видение.

Сейчас у нас около 15 HR-ов, каждый 
из которых отвечает за свой департа-
мент или свою область. И человек отве-
чает не только за найм, но и именно за 
внутреннюю корпоративную культуру, за 
настроение, за переходы людей между 
департаментами. В общем, он следит за 
тем, чтобы люди работали эффективно 
и не возникало проблем. Все-таки пря-
мой руководитель сотрудника не всегда 
может быть достаточно эмпатичным, 
не всегда может взаимодействовать с 
сотрудником через какие-то психоло-
гические моменты. А HR может решать 
проблему повышения эффективно-
сти сотрудника не через инструменты 
управления руководителя, а через меха-
ники человеческого общения, эмпатии, 
работы – где-то просто поддержать, 
где-то наладить коммуникацию с руко-
водителем, где-то проработать другие 
вещи, которых руководитель не заме-
чает.

Что касается правил подбора людей, 
то у меня сформировалось мнение, что 
каким бы классным не был професси-
онал, если он токсичен, то разрушает 
компанию и точно в коллективе не ну-

жен. Это очень сильное мое убеждение, 
которое подтверждалось много раз в 
жизни.

 Как Вы определяете токсичность?

― Для этого нужны правильные HR, 
которые могут это делать. Но обычно 
если человек токсичен, и он это скры-
вает, это обнаруживается по ряду ситу-
аций в рамках двух месяцев. А если он 
скрывает токсичность, и ты даже этого 
не замечаешь, наверное, он и не токси-
чен в рамках твоей компании. Если со-
трудник ведет подковерные игры, зна-
чит HR не справляется со своей работой. 
Значит нужно решать вопрос замены 
HR-а или повышения его эффективно-
сти. Если бы токсичные люди вешали 
на себя ярлык «Я токсичный, увольте 
меня!», то HR был бы в таком случае и 
не нужен. Такие вещи нужно раскапы-
вать, их нужно аккуратно идентифици-
ровать, и для этого как раз есть HR, это 
его работа.

 Позволяете ли Вы своим 

топ-менеджерам критиковать себя, 

давать какие-то оригинальные идеи?

― В «Roistat» семь департаментов, 
там семь руководителей. Есть конструк-
тивная обратная связь, есть обсуждение 
идей. Мы не приветствуем людей, кото-
рые этого не делают.

Если человек не дает конструктив-
ную обратную связь, то зачем мне та-
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кой человек? Если люди боятся входить 
в какую-то конфронтацию, значит им 
плевать на коллектив, им плевать на ре-
зультаты.

Возможно, я просто привык к тому, 
что мы постоянно что-то обсуждаем. У 
нас есть культура обсуждения – никто 
не говорит, что ты идиот, что ты неправ 
и должен уйти или уволиться. Люди об-

суждают идеи и неважно, мои они или 
чьи-то еще, все они рассматриваются и 
оцениваются. Но нужно заметить, что я 
не особо задействован в операционной 
работе, и в работу руководителей я, 
честно говоря, погружен мало. С моими 
идеями они не особо сталкиваются, по-
тому что в операционном управлении не 
так много моих идей.

Моя работа в основном – это все-
таки работа с инвесторами, с какими-то 
стратегическими партнерами, это запу-
ски локальных проектов. Я решаю «уз-
кие горлышки» в том бизнес-процессе, 
которым я управляю.

Я не управляю операционным бизнес-
процессом, у меня есть бизнес-процесс 
развития компании, и там есть разные 

вещи. Это может быть подключение ин-
вестиций, создание новых партнерств, 
создание точек развития. Если это как 
раз и является «узким горлышком», я 
это и решаю.

У каждого руководителя своя область 
ответственности и свой бизнес-процесс, 
где он ищет свои «узкие горлышки». Но

Я поставлю это более высоким при-
оритетом над другими задачами HR-
департамента, скажу, что это важная 
задача, объясню ее необходимость, по-
слушаю обратную связь, буду дальше 
ее контролировать. Недавно мы иска-
ли исполнительного директора. Испол-
нительный директор отвечает за 70% 
наших сотрудников – это клиентский 
сервис, это отделы интеграции и под-
держки, коммерческий департамент 
и HR-департамент. Эта задача была в 
моем фокусе контроля.

 Как Вы думаете, почему в 

западных компаниях второе лицо — 

это руководитель HR-департамента?

― Потому что результат делают люди 
и то, какие у тебя люди, какие у тебя 

если я вижу, что моя операционная  
команда вдруг не справляется и у меня 

возникает «узкое горлышко» – например,  
мне нужен руководитель департамента –  

то это становится моей задачей,  
которую я и буду решать
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Моя работа в основном – 
это все-таки работа  

с инвесторами,  
с какими-то 

стратегическими 
партнерами
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коммуникации внутри коллектива, влия-
ет на результат. Я с этим абсолютно со-
гласен, руководитель HR-департамента 
очень важный человек, который влияет 
на многие решения. Это может быть 
матричная структура и в операционном 
цикле он подчиняется исполнительному 
директору, но по определенным вопро-
сам у нас есть прямая обратная связь, 
коммуникация. У меня нет такой идеи, 
что есть плохие люди. Просто есть 
люди, которые находятся не на своем 
месте, они неправильно обучены, непра-
вильно наняты, в конце концов непра-
вильно уволены. Базово все люди хоро-
ши, просто надо дать им инструменты 
работы, инструменты управления, пра-
вильно объяснить задачи, и тогда чело-
век будет показывать классный резуль-
тат. Но если базово человек не умеет 
продавать, а ты взял его на должность 
продавца, то это ты виноват в том, что 
позволил этому случиться. Значит у тебя 
плохо выстроена функция HR, функция 
обучения, либо какая-то другая функция 
внутри компании.

 Озвучиваете ли Вы 

исполнительному директору и HR-

директору, по каким критериям 

будет оцениваться их работа и 

за что они будут поощряться?

― Конечно, озвучиваю. Главная ме-
трика эффективности HR-директора – 
это количество продуктивных сотрудни-
ков, хорошо выполняющих свои планы. 
Что касается текучки – если текучка вы-

сокая, возникает вопрос, нормально ли 
это в рамках конкретного бизнес-про-
цесса. Редко когда это бывает нормаль-
ным, но есть бизнес-процессы, где это 
допустимо. 

 Можно ли как-то мотивировать HR-

департамент думать о прибыли компании?

― Да, можно и нужно, тут вопрос про-
сто в том, что я бы заведомо не брал на 
должность HR-директора человека, ко-
торый не понимает задачи бизнеса. Ког-
да мы говорим про позицию HR-бизнес-
партнер, все-таки он должен понимать 
задачи бизнеса. И если задача бизнеса 
– это все-таки прибыль, потому что не 
во всех бизнесах задача – это прибыль, 
то естественно он должен корректиро-
вать свою работу относительно этой 
путеводной звезды. Поэтому я в целом 
против HR-ов, которые не понимают за-
дачи компании.

Я могу поделить HR-ов на тех, кото-
рые за людей, и тех, которые за ком-
панию. По моему мнению, HR должен 
выступать за компанию и держать ба-
ланс между коммуникациями с людьми 
и интересами компании. Если мы набе-
рем HR-департамент из людей, которые 
выступают за корпоративную культуру, 
тратят миллионы на корпоративы и им 
все равно на компанию, то для меня это 
просто глупый HR, который не понимает, 
что компания развалится, если он будет 
продолжать это делать. Может быть, бу-
дут организованы шикарные праздники 
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У сотрудника есть три 
вершины: HR-бренд со 

своими плюшками, дальше 
есть интересные задачи, 

насколько интересно 
работать в этой компании, 

и еще есть зарплатные 
ожидания
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и люди будут за это благодарны, но от 
того, что компания обанкротится через 
два года, он и все те люди, которые 
были довольны в моменте, пострадают. 

У нас в компании для руководителей 
открыты все финансы, они сами занима-
ются планированием бюджета, сами от-
вечают за расходы, сами договаривают-
ся, что покупать и на что тратить деньги. 
Есть определенные инструменты управ-
ления типа финансового планирования, 
открытого подхода к деньгам, которые 
позволяют это делать. Все руководите-
ли точно понимают прибыльность ком-
пании, ее цифры, ее результаты. Эту 
культуру тоже нужно создавать. По мо-
ему мнению, так нужно поступать и это 
правильно, если ты хочешь больше от-

ветственности у людей. Мне кажется, 
что метод управления, при котором тебе 
суперважно скрывать финансы и дер-
жать людей в неведении, будет менее 
эффективен, чем открытый по отноше-
нию к руководителям. Я не считаю, что 
нужно сделать открытыми все финансы 
для всех сотрудников, тут нужно прини-
мать решение в зависимости от бизне-
са и от поставленных задач. Но то, что 
руководители должны понимать состо-
яние финансов, как они работают, отку-

да формируется прибыль, формируются 
убытки и затраты, это факт. Без данных 
люди просто не смогут принимать ника-
ких решений и не будут помогать.

 Нужно ли мотивировать 

исполнительного директора? Например, 

подарить ему долю в компании?

― У меня есть общий принцип – это 
здравый смысл. Если это помогает ком-
пании и вашим интересам, то это нуж-
но делать. Если это не помогает вашим 
интересам и вредит компании, то этого 
делать не нужно. То есть если вы пони-
маете, что можете нанять просто опера-
ционного директора, таких людей много 
на рынке, вы можете их достаточно лег-
ко найти и это просто вопрос денег, то, 

наверное, нет смысла отдавать какие-
то доли компании. Если вы понимаете, 
что это действительно партнер, который 
участвует в процессе, он вовлечен и вы 
такого на рынке не найдете, плюс есть 
какие-то определенные условия бизне-
са, то у вас нет другого выбора, кроме 
как это сделать.

Например, в некоторых сферах, если 
ты не даешь опционы, то к тебе не идут. 
И тут вопрос не в том, хочешь ты это де-

Я не управляю операционным бизнес-процессом, 

у меня есть бизнес-процесс развития компании, 

и там есть разные вещи



30

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 

17(661)/2022
тр

и
бу

н
а

 д
и

ре
к

то
ра

	  2022

лать или не хочешь, ты просто обязан, 
иначе у тебя будет команда слабее, чем 
у конкурентов. Поэтому здесь все про 
здравый смысл, а не про то, хочу ли я 
этого или не хочу. На мой взгляд, все 
решения должны быть чем-то обоснова-
ны. Я предполагаю, что в случае, когда 
исполнительному директору дарят долю 
в компании, существует очень конкрет-
ная причинно-следственная связь, по-
чему это происходит. Скорее всего, по-
другому было сделать нельзя.

Это достаточно логично представить 
– у тебя есть человек, который отвечает 
за весь твой бизнес, и, если он уйдет, 
бизнес развалится. Странно было бы 
не отдать ему частичку этого бизнеса, 
если это поможет ему заниматься этим 
бизнесом и оставаться им управлять. 
Тут вопрос в том, что либо ты терпишь 
убытки и теряешь 30%, 50%, 100% ком-
пании в случае ухода этого человека, 
либо ты теряешь 3%, но человек оста-
ется и помогает компании развиваться и 
получать доход. То есть это рациональ-
ный подсчет, рациональный подход и 
рациональный бизнес.

 Ваше отношение к теме HR-бренда.

― Мое мнение по этому вопросу не 
сильно отличается от всех предыдущих 
– это вопрос рациональности. Если это 
рационально, если ты как лидер принял 
решение, что тебе это выгодно, ты де-
лаешь тесты, ты понимаешь, что вкла-
дываешь 100 миллионов в конферен-

ции и мероприятия, но из-за этого люди 
реже уходят, они дольше работают, ты 
можешь увеличить им зарплату и это 
рационально, то прекрасно.

Если мы берем больших игроков, 
там, насколько я понимаю, ты без этого 
в принципе не можешь. Точнее в любом 
случае сотрудник принимает решение 
на основании каких-то данных. HR-
бренд делается не только ради сотруд-
ников, но ради сотрудников в первую 
очередь. Это может делаться ради ин-
вестиционной привлекательности, ради 
пиара, если влияет на продажи. Если 
мы говорим про HR-бренд как важный 
для сотрудника, то дальше сотрудник 
выбирает. Он может пойти в компанию, 
о которой знает, где сильный HR-бренд, 
есть какие-то бонусы, либо он выбира-
ет компанию с высокой зарплатой. Мо-
жет быть у компании сильный HR-бренд, 
проводится много конференций, и чело-
веку нравится быть к этому причастным, 
но при этом зарплата у него будет ниже.

И еще есть третья вещь, которую я 
выделяю – это вопрос задач, которые 
человек решает.

У сотрудника есть три вершины: HR-
бренд со своими плюшками, дальше 
есть интересные задачи, насколько ин-
тересно работать в этой компании, и 
еще есть зарплатные ожидания. Это 
треугольник с тремя вершинами, и даль-
ше сотрудник принимает решение на ос-
новании этих данных и ищет тот баланс, 
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который ему нужен. В зависимости от 
бизнеса, от рынка у разных людей этот 
треугольник будет разным.

Или, например, компания может не 
делать никакой HR-бренд, но давать 
зарплату в два раза больше, и это будет 
компенсировать все ее затраты на HR-
бренд. А возможно зарплаты в компании 
не настолько высоки, но там предлага-
ются настолько интересные задачи, что 
все хотят прийти решать эти интересные 
задачи, чтобы стать более крутым спе-
циалистом.

Поэтому здесь надо принимать реше-
ние на основании твоих задач и твоих 
ресурсов. Например, в начале у нас не 
было никаких денег, которые мы могли 
бы тратить на HR-бренд. Но мы компен-
сировали это интересными задачами и 
какими-то планами на будущее. Хотя, 
может быть, это и есть наш HR-бренд, 
опять же, смотря что сюда включать. 
Если это конференции и разного рода 
мероприятия – это одно. Может быть, 
под HR-брендом мы имеем в виду кор-
поративную культуру. В этом случае 
можно вообще не тратить деньги, а на-
нять двух сотрудников, которые будут 
организовывать праздники, и это может 
являться HR-брендом. Тут очень важно 
решить вопрос, что мы называем HR-
брендом.

Например, мы не тратим деньги на 
конференции, но считаем, что HR-бренд 
у нас неплохой. У нас очень сильная 
корпоративная культура, что, как мне 
кажется, является частью HR-бренда. У 
нас интересные задачи, которые фор-
мируют в том числе HR-бренд. В боль-
ших компаниях человек может делать 
задачу, и она до клиента дойдет только 
через год. У нас выполненная задача до 
клиента доходит через два дня.

 А что Вы можете сказать про 

внешний HR-бренд вашей компании?

― У соискателя формируется некое 
ощущение о нашей компании. Оно фор-
мируется на основе того, как выглядит 
сайт, что мы пишем в соцсетях, какие 
задачи указаны в вакансиях, какие от-
зывы оставляют сотрудники. Также че-
ловек делает определенные выводы по 
тому, как мы проводим интервью, о ка-
ких ценностях рассказываем ему на пер-
вичных собеседованиях.

Здесь мы снова говорим о рацио-
нальном подходе и здравом смысле. 
Однозначно, инвестиционные вливания 
в формирование имиджа компании — 
это достаточно дорогая и долгосрочная 
история. Малому и среднему бизнесу 
это просто не по карману. Мы не делаем 
таких вещей. У нас просто есть выбор – 

Если человек не дает конструктивную обратную 

связь, то зачем мне такой человек?



32

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 

17(661)/2022
тр

и
бу

н
а

 д
и

ре
к

то
ра

	  2022

влить этот бюджет в рекламную кампа-
нию и продать продукт клиентам, либо 
вливать дополнительные средства в HR. 
Пока у нас нет такой проблемы, когда 
нужно нанимать по 20 тысяч сотрудни-
ков в месяц. Когда мы дойдем до этапа, 
на котором не сможем без этого обой-
тись, мы будем это делать. Сейчас мы 
действуем по принципу 20/80 – следим 
за тем, что говорят HR, как нас воспри-
нимают соискатели. Соискатель тоже 
смотрит вакансии, он читает этот текст, 
проверяет сайт, смотрит отзывы, он мо-
жет столкнуться с нами на YouTube. Мы 
делаем какие-то вещи, которые требуют 
минимальных ресурсов, но дают отлич-
ный результат. 

 Что будет с компанией, 

если Вы уедете на год и не будете 

контролировать никакие процессы?

― Я уверен, что ничего критичного не 
случится. Я очень горжусь тем, что ме-
неджмент у нас выстроен. Как раз об 
этом я записываю ролики на YouTube, 
пропагандирую именно выстраивание 
бизнеса. Понятно, что какие-то вещи, 
возможно, замедлятся, но я спокойно к 
этому отношусь. Понятно, что я могу до-
бавлять небольшое ускорение каким-то 
вещам, как и любой другой здравомыс-
лящий руководитель.

С августа я не жил в России и сейчас 
как раз прилетел на несколько месяцев. 
Я жил на Кипре, потом на Бали, потом 
снова на Кипре. В офисе я бываю три 

раза в год, захожу без конкретных за-
дач, просто в гости, поэтому я уверен, 
что ничего ужасного не случится. Может 
быть, где-то мы чуть-чуть не доработа-
ем, но думаю, что это тоже не критично.

Я изначально выстраивал бизнес ис-
ходя из принципа, чтобы он не был за-
висим от меня. Это моя идеология, ко-
торую я самого начала пропагандирую. 
Я не хочу быть заложником своего биз-
неса и являться человеком, который не 
может отвлечься, эта история мне не 
близка. Мне ценно заниматься тем, чем 
мне хочется заниматься, и чтобы это в 
первую очередь сопоставлялось с мо-
ими интересами. Конечно, иногда при-
ходится подхватить то, что мне не очень 
нравится, но я максимально быстро ста-
раюсь от этого избавиться и делегиро-
вать человеку, которому это будет нра-
виться.

*Герман Гаврилов,  
Roistat 

                          

Эксклюзивно для 

Организация, сопровождение

и согласование: О. Логвинова

oxanamirzoeva@gmail.

com
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Мы реформируем продажи

Илья Ребров 
«Sales up now»

Крупные компании обращаются к нам, чтобы мы помогли 
разобраться, что не так с продажами и воронкой продаж  
и маркетингом.

С экспертом беседовал гл.редактор   

А. Гончаров 

 Помогает ли сила бренда продавать товар/услугу?

 онечно. В крупных компаниях очень часто рабо-
тают с параметрами силы бренда и силы пред-
ложения, не дорабатывая с продавцами, потому 

что идет поток лидов, сформированный хорошим брендом, 
маркетингом и предложением. Этот поток как-то обрабаты-
вают, и он с какой-то конверсией становится деньгами. 

А средние и маленькие компании, как правило, такого преимущества не имеют. 

 Традиционные узкие места в продаже - в чем они? 

― Это, как правило, система мотивации, которая не сильно сходится с задача-
ми компании.

Пример из ритейла. Там очень часто мотивация и планирование руководите-
лей и продавцов — это исполнение плана. Чтобы выполнить план продаж месяца, 
надо выполнять план каждого дня. А система учета показывает цифры только на 
следующий день. Например, сегодня пятое число. Выполнен ли план, я смогу уви-
деть только шестого утром. Пятое число уже прожили, шестого эта информация 
бессмысленна. Почему? Потому что мы вовремя не увидели чего-то. Шестого уже 
другие беды, решаем другие проблемы. И это системная проблема ритейла, пото-

К



С экспертом беседовал гл.редактор   

А. Гончаров 

 Как отличается Ваш функционал сегодня 

от того, чем Вы занимались на заре бизнеса?

то интересный вопрос, в точку, наверное, потому 
что главный вывод на протяжении всей работы по-
степенно менялся, и я всегда слышал такое поня-

тие как «люди решают все». На самом деле, сейчас пони-
маю, что не понимал этого смысла, и в целом не понимал 
принципов управления компанией. Не факт, что могу ска-
зать, что я знаю это до сих пор, это сложная тема, интерес-
ная, но не совсем конкретная. Здесь нет твёрдых цифр, и она не совсем осязаема. 
Но какие-то принципы есть и у каждого они свои.

В общем сказать, как бы не банально это звучало, я пришел к выводу, хотя та-
кого не было в начале пути, команда и коллектив и сильные люди – главный мо-
мент в работе любой компании, любого бизнеса.

Я пришел к выводу, что надо вкладываться в свой коллектив, в людей. Руково-
дитель – ответственный человек или может быть даже родитель всего коллектива, 
в первую очередь всё своё внимание надо вкладывать в людей.
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Моя задача всегда состояла 
в том, чтобы компания могла 

работать без меня

Михаил 
Колесников  
BENZA,  
“Пензаспецавтомаш»

Михаил пробовал 15 видов бизнеса (и даже элитные гробы), 
пока не нашел свою золотую жилу. В настоящий момент  
в компании работает около 230 сотрудников.

Э
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pple обратилась к юристам фир-
мы Littler Mendelson, специали-

зирующимся на борьбе с профсоюзами. 
Считается, что этот шаг сигнализирует 
о планах организации противодейство-
вать объединению работников рознич-
ной торговли в целях повышения оплаты 
и условий труда.

Ранее эта юридическая фирма рабо-
тала с такими известными компаниями 
как Starbucks и McDonald’s. Как прави-
ло, она инструктирует клиентов о том, 
что они могут и не могут делать, чтобы 
отговорить сотрудников от объединения, 
проводит закрытые встречи с сотрудни-
ками для распространения антипрофсо-
юзных сообщений, а также помогает вы-
являть профсоюзную деятельность. 

Читайте полный текст  
в Трудовое Право №5  

или закажите бесплатно  
прислав заявку на почту  

tp@top-personal.ru

Анонс Трудовое Право №5

В гостях у журнала  В гостях у журнала  В гостях у журнала В гостях у журнала 

Интересно, что споры с участием про-
фсоюзов распространены не только в 
США, но и в России. В качестве показа-
тельных примеров можно привести кон-
фликт на пермской фабрике ООО «Не-
стле Россия» по оспариванию графика 
сменности, спор между крупнейшим 
производителем станков в Новосибир-
ске и профсоюзом о взыскании задол-
женности по взносам и многие другие.

Как правило, если не удается урегу-
лировать разногласия мирным путем, 
российские компании стремятся пре-
кратить трудовые отношения с профсо-
юзными активистами. Однако, сделать 
это не так просто, поскольку членам 
профсоюза по закону предоставляется 
ряд гарантий. Процедура их увольнения 

A

Комментарии ЮФ по теме: «Apple наняла фирму 
Littler Mendelson для борьбы с профсоюзами» 
Источник zen.yandex.ru
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ДЕНЬГИ ВНУТРИ.

КАК БЕССОЗНАТЕЛЬНЫЕ

УБЕЖДЕНИЯ ВЛИЯЮТ

НА НАШИ ОТНОШЕНИЯ

С ДЕНЬГАМИ

глава №2

Бессознательные убеждения 
о деньгах

Один из мощных факторов, влияю-
щих на нашу способность обращать-
ся с деньгами, — это фактор бессоз-
нательных убеждений, воспринятых и 
усвоенных человеком в ходе его раз-
вития.

Такие «непереваренные» убежде-
ния в неизменном виде переходят из 
внешнего мира во внутренний и назы-
ваются интроектами. Интроекция за-
ставляет ощущать пришедшие извне 
убеждения как нечто внутреннее, при 
этом «не переваривая», то есть никак 
не изменяя их, не приспосабливая ни к 
реальной жизни, ни к индивидуальным 
потребностям человека.

Вот примеры некоторых бессоз-
нательных убеждений, влияющих на 
наше отношение к деньгам:

«Без воровства не станешь очень 
богатым».

«Чтобы зарабатывать больше, нужно 
рано вставать».

«Только работая на себя, можно по-
лучать большие деньги».

«Богатые — плохие парни, манипу-
ляторы, капиталисты, буржуи».

«Честные люди живут от зарплаты 
до зарплаты».

«Визуализируй деньги, и все полу-
чится!»

«Женщина в семье не должна зара-
батывать на жизнь. Добытчик в семье 
— мужчина».

«Не нужно просить повышения зар-
платы у руководства, работа должна 
говорить сама за себя, обязательно 
заметят и оценят».

«Деньги — это лотерея, кому-то ве-
зет с хорошей работой, воз-

можностями родителей, связями, 
кому-то — нет».

«Надо иметь стабильную работу, 
только это гарантирует прочное фи-
нансовое положение».
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«Зарабатывать деньги — легко, и 
все знают, как это делать, просто ле-
нятся».

«Зарабатывать много денег — тяж-
кий труд».

«Не в деньгах счастье».
«Самое главное за деньги не ку-

пишь».
«Денег всегда мало».
«Постоянно нужно откладывать на 

черный день, никогда не знаешь, что 
будет завтра».

«В том, что я мало зарабатываю, ви-
новато правительство (Америка, роди-
тели…)».

«Хорошо поработал — хорошо зара-
ботал».

«Копейка руб ль бережет».
«Никогда не бери и не давай взай-

мы!»
«Деньги и дружба несовместимы».
Эти убеждения могли никогда никем 

не внушаться вот так, напрямую. Люди 
скорее «проживают» их, транслируют 
самой своей жизнью. Убеждения жи-
вут в нас подспудно. Чтобы выявить и 
сформулировать их, нужно проделать 
некоторую работу.

Имеют ли эти убеждения отноше-
ние к реальности? Бывает по-разному. 
Возможно, в какие-то исторические 
эпохи, на определенных территориях 
богатым можно стать действительно 
только путем воровства. В традици-
онных обществах женщина до сих пор 
остается «хранительницей очага», тог-
да как на мужчину ложится бремя за-

рабатывания денег на всю семью. Но 
реальность меняется, а бессознатель-
ные убеждения остаются неизменны-
ми, негибкими — именно потому, что 
люди не пытаются извлечь их из под-
сознания и пересмотреть с учетом 
окружающей обстановки.

Подавляющая часть людей, если 
их спросить, ответят: да нет, мы, ко-
нечно, не думаем, что женщина не 
должна зарабатывать. Не существует 
в современном мире таких запретов. 
Но где-то внутри убеждение остается, 
оно очень живуче. Мы не видим в рос-
сийских парках массовых тусовок от-
цов с годовалыми младенцами, а это 
значит, что перерыв в карьере дела-
ют матери: бессознательно «мужские 
деньги важнее» для обоих партнеров, 
даже если это противоречит реально-
сти конкретной семьи.

Человек стал индивидуальным 
предпринимателем, раскрутил свой 
бренд, получает неплохие деньги. Но 
в глубине души зудит: «Надо иметь 
стабильную работу, только это гаран-
тирует прочное финансовое положе-
ние». Разумеется, он не бросит успеш-
ный бизнес и не побежит работать за 
пятизначную сумму «на дядю». Но у 
него возникает совершенно излишняя 
тревога, которая может мешать прини-
мать правильные решения. Источник 
этой тревоги — подспудное убежде-
ние, которое трудно полностью отвер-
гнуть, потому что оно не осознается.
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Откуда берутся бессознатель-
ные убеждения

Каковы источники наших бессозна-
тельных убеждений по поводу денег?

Семья
То, как человек относится к день-

гам, очень многое говорит о его дет-
стве, семье, о том, как его воспитыва-
ли. Мать и отец могут транслировать 
убеждения вслух, напрямую обучая 
ребенка собственным стратегиям об-
ращения с деньгами, а могут делать 
это косвенно — личным примером. 
При этом сын или дочь могут и оттал-
киваться от семейной стратегии.

В этом случае убеждение будет про-
тивоположным родительскому — но 
таким же негибким.

Отец Бориса сорил деньгами, был 
легким, общительным человеком с 
кучей друзей. Мать старалась хоть 
как-то управиться с семейным бюд-
жетом, и ей, как это нередко бы-
вает, досталась роль «плохого по-
лицейского». Она зарабатывала на 
трех работах; могла отказать сыну 
в лишнем мороженом, «потому что 
нет денег». Бессознательное убежде-
ние взрослого Бориса: контролируя 
расходы, становишься нудным, уны-
лым, потрепанным жизнью чело-
веком — как мать. Но когда Борис 
тратит деньги на удовольствия, он 
испытывает чувство вины (потому 

что «ведет себя как отец»). Ничего 
из этого Борис, конечно, не осозна-
вал, пока не поработал над этим с 
психологом.

Задание
Вспомните, как относились к день-

гам ваши родители и другие члены се-
мьи. Как они зарабатывали? Как тра-
тили? Насколько напряженной была 
эта тема? Считали ли они себя бедны-
ми, богатыми или средним классом? 
Какие ситуации, разговоры, связанные 
с деньгами, вы вспоминаете? Какие 
убеждения вы вынесли из этих ситуа-
ций и разговоров? А может быть, ро-
дители напрямую учили вас каким-то 
способам обращения с деньгами?

Делая задания этой главы, вы за-
писываете установки, полученные из 
разных источников. В конце главы вы 
сможете собрать все убеждения вме-
сте и проанализировать, как они соот-
носятся друг с другом, насколько они 
реалистичные, гибкие и помогают ли 
вам зарабатывать деньги.

Хочется отметить, что у человека, 
выросшего в бедной семье, необяза-
тельно будут семейные установки о 
нехватке денег. Ведь они лишь отча-
сти отражают финансовую реальность 
семьи. Например, тема «постоянной 
нехватки денег» может присутствовать 
и в семье со средним достатком.

Бывают совсем небогатые семьи, в 
которых к нужде и необходимости эко-
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номить относятся спокойно, не транс-
лируя детям тревогу по этому поводу.

Предки
Передача бессознательных убежде-

ний может происходить и без всякого 
контакта с тем, кто был их изначаль-
ным носителем. И в этом нет никакой 
мистики. Например, они могут пере-
даваться через поколения, переходя 
от прадеда к деду, от мамы к дочери 
путем обучения определенным прави-
лам поведения. Пока сильные влияния 
и убеждения остаются в бессознатель-
ном — их влияние настолько растет, 
что они могут долго передаваться из 
поколения в поколение.

А так как в России, да и в Европе, 
XX век был очень бурным и многие се-
мьи теряли все (не только деньги, но и 
дом, общественное положение, близ-
ких), эта ситуация породила широкий 
спектр ограничивающих убеждений по 
поводу денег, которые продолжают 
жить в коллективном и индивидуаль-
ном бессознательном моих клиентов. 
Их родители воспитывались в семьях, 
пострадавших от раскулачивания или, 
наоборот, получивших опыт «честной 
бедности и незаметности», когда ма-
ленький человек в результате истори-
ческих катаклизмов страдал меньше 
большого, так как ему было «не так 
больно падать».

Были семьи либо с особенно ка-
тастрофическим сценарием, либо с 
наследственным «тревожным» пред-

расположением, где детей буквально 
учили не высовываться.

Среди моих клиентов есть вполне 
успешные люди, которые не считают, 
что «богатым быть небезопасно» или 
«богатые все подлецы, которые жире-
ют на крови», — но на бессознательном 
уровне избыточно осторожны. В них 
действует наряду с их личным стрем-
лением к росту и некая ограничитель-
ная программа. Это может проявлять-
ся тем, что они, например, упускают 
эффектные стартапы, возможности 
развить бизнес, повысить доходы.

Осознать эти убеждения не слиш-
ком сложно, для этого не нужны годы 
психоанализа. Но все же необходимо 
сделать некоторое усилие.

Марина, одна из моих клиенток, 
происходила из еврейской семьи, по-
ловина которой была уничтожена 
в холокосте. Она понимала, что 
максима «не рискуй быть богаче 
соседа» не годится для хозяйки соб-
ственного бизнеса. Но на бессозна-
тельном уровне данное убеждение, 
прошедшее через десятилетия в не-
изменном виде, продолжало на нее 
влиять, причем проявлялось в самых 
неожиданных ситуациях, когда, ка-
залось бы, для этого не было ника-
ких оснований. В ее случае «просто 
знать» об этом бессознательном 
убеждении было недостаточно: 
нужно было противопоставить ему 
другое убеждение, не менее сильное, 
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но более полезное. И такое убежде-
ние было найдено. Прадед Марины 
в последний момент выехал из фа-
шистской Австрии по поддельным 
документам, поэтому в семье была 
и другая история под названием 
«найди лазейку»: крах не является 
чем-то неизбежным, а значит, и 
рост совсем необязательно будет 
наказан, если эту лазейку вовремя 
себе оставить. Марина приняла 
свои убеждения, примирилась с тем 
фактом, что именно ей для воз-
можности вести бизнес, а значит, 
рисковать деньгами нужна большая 
надежность и повышенный уровень 
«подстраховки».

Так, оставив себе бессознательные 
убеждения, от которых невозможно 
избавиться, но осознав их и немного 
переставив акценты, мы ослабляем 
их влияние на наши решения. Как ми-
нимум стоит проверять, какие именно 
сценарии взяты нами из родительской 
семьи и как мы их модифицируем.

Задание
Если вам известна история вашей 

семьи, попробуйте предположить, ка-
кие установки и убеждения о деньгах, 
богатстве, бедности, заработке, тра-
тах могли сформироваться у ваших 
дедов и прадедов.

Как вам кажется, перешли ли они по 
наследству в другие поколения?

Что об этом свидетельствует?

Окружение, общество

«Все мои одноклассники получают в 
неделю такую-то сумму карманных де-
нег, у всех есть телефоны не дешевле 
такой-то модели», — говорит подро-
сток. 

«Не в деньгах и материальных бла-
гах счастье! Потребительское обще-
ство — бездуховное», — возражает 
отец. Убеждения, господствующие в 
среде, где подросток социализирует-
ся, конфликтуют с родительской уста-
новкой.

Мы живем в мире огромного этиче-
ского разнообразия.

Мой клиент Игорь, например, на-
считал с полдюжины противо речивых 
убеждений о деньгах, которые транс-
лировало его окружение. Все они так 
или иначе повлияли на его жизнь.

«Забей, не парься, всех денег не за-
работаешь» — и: «Стыдно, если мужчи-
на зарабатывает меньше женщины».

«Чтобы много заработать, надо па-
хать от зари до зари» — и:

«Есть легкие деньги, просто места 
надо знать».

«Дети — это слишком дорого» — и: 
«На детей никаких денег не жалко».

Эти разнообразные убеждения — 
как кнопки, которые включаются в 
разных ситуациях, делая наши фи-
нансовые и жизненные стратегии бо-
лее хаотичными, чем они могли бы  
быть.
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Задание
Вспомните нескольких ярких или 

авторитетных людей из вашего окру-
жения. Как они относились к деньгам? 
Чьи стратегии вам нравятся, вызыва-
ют уважение, кому хотелось бы подра-
жать? А какие задним числом кажутся 
сомнительными? Можете ли вы на-
звать три-четыре убеждения, которые 
вы переняли у своих знакомых?

Жизненный опыт

Казалось бы, наш жизненный опыт 
может научить нас только мудрости. 
Почему же он поставляет нам бес-
сознательные убеждения, которые не 
сообразуются с реальностью? Да по-
тому, что реальность может изменить-
ся, а мы все держимся за то, чему нас 
научило прошлое.

«Терять деньги — страшно», — счи-
тает Рита. Однажды такое с ней уже 
случалось. Люди, попадавшие в фи-
нансовые ямы, часто делают своим 
жестким приоритетом финансовую 
безопасность — и перебарщивают в 
этом. Это примерно тот же механизм, 
который заставляет водителя, попав-
шего в тяжелую аварию, отказаться от 
вождения вообще.

«Торговля — грязное и противное 
дело», — считает Сергей, которому 
пришлось в 1990-х челночить и стоять 
на рынке.

Теперь он вновь работает по специ-
альности, но, когда начальство пред-

лагает ему повысить свой заработок 
— ездить на заводы и заниматься лич-
ными продажами оборудования, убеж-
дение о «противной торговле» всплы-
вает и не дает Сергею зарабатывать и 
строить свою карьеру таким образом.

«Что бы ни случилось, я могу сно-
ва начать с нуля и встать на ноги», — 
считает Борис, который потерпел не-
сколько неудач в малом бизнесе, а 
теперь владеет вполне успешным ин-
тернет-магазином. Здорово, если вам 
удалось сделать из своих финансовых 
травм именно такие выводы!

Упражнение
Есть ли у вас финансовые бессозна-

тельные убеждения, которые вы полу-
чили в течение жизни? С какими собы-
тиями они связаны?

Если вам трудно вспомнить такие 
убеждения, представьте, что вы хо-
тите передать свою финансовую му-
дрость младшему поколению.

Что вы скажете?

Ревизия финансовых  
убеждений

Итак, у вас набралось некоторое 
количество убеждений, которые вы 
вспомнили в связи со своей семьей, 
предками, окружением и личным опы-
том. Вы можете добавить к ним какие-
то из тех, которые я выписал в начале 
этой главы, если они вам близки.
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Теперь наша цель — подумать о том, 
как ваши бессознательные убеждения 
влияют на ваши отношения с деньга-
ми, и понять, что с ними делать. Для 
этого спросите себя:

— В чем мне помогает это убежде-
ние?

Все бессознательные убеждения в 
чем-то помогают. Проблема в том, что 
их «помощь» иногда оказывает мед-
вежью услугу. Например, убеждение 
«Всех денег не заработаешь» помога-
ет смириться с бедностью. Но хотим 
ли мы с ней смиряться?

— А в чем мешает?
Убеждение об опасности совмеще-

ния денег и дружбы мешает делать 
бизнес с друзьями, доверять людям. 
Убеждение, что деньги терять страш-
но, заставляет соглашаться на всю 
предлагаемую сверхурочную работу и 
в конце концов выгорать.

— Как оно соотносится с окружаю-
щей меня реальностью?

«Визуализируй деньги и разбогате-
ешь». Это явно нереалистичная уста-
новка. Утверждение «Мужчина — един-
ственный добытчик» может описывать 
реальную ситуацию (а может и нет).

— Какой локус контроля у человека, 
разделяющего это убеждение?

Локус контроля — это наше отноше-
ние к тому, кто отвечает за наши успе-
хи и неудачи. Если у человека внешний 
локус контроля, он чаще винит в своих 
бедах других, если внутренний — сам 
берет ответственность за то, что с ним 

происходит. Предположим, что перед 
нами убеждение «В моей бедности ви-
новато правительство». Локус контро-
ля сугубо внешний: человек снимает с 
себя ответственность за свое финан-
совое положение. В убеждении «Хо-
рошо поработал — хорошо заработал» 
мы имеем дело с внутренним локусом 
контроля: человек берет ответствен-
ность на себя. Это куда более продук-
тивно, чем ждать милости от высших 
сил.

По итогам ревизии какие-то убеж-
дения стоит решительно отбросить, 
другие — переформулировать, сделать 
более гибкими, чтобы они подходили к 
разнообразным реальным ситуациям, 
с которыми вы можете встретиться, и 
помогали вам зарабатывать больше. А 
какие-то — сущий клад, их менять не 
надо — они в неизменном виде могут 
помочь нам стать богаче.

Предположим, вы нашли в себе бес-
сознательное убеждение «Трудись до 
седьмого пота и станешь состоятель-
ным».

Это убеждение помогает тем, что 
поощряет полезную привычку к усер-
дию. Оно мешает тем, что негибко: во-
первых, можно трудиться совершенно 
безрезультатно; во-вторых, важно, 
как именно трудиться, — эффективнее 
работать в направлении, которое нра-
вится и/или перспективно; в-третьих, 
иногда можно стать состоятельным 
и не будучи таким уж трудоголиком. 
Как можно переформулировать дан-
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ное убеждение, чтобы оно отражало 
реальность и помогало вам зараба-
тывать деньги с удовольствием? Ну, 
например: «Когда любишь трудиться, 
зарабатывать легче».

«Деньги — это лотерея, кому-то ве-
зет, кому-то нет». Что ж, фактор ве-
зения действительно существует, но 
данное убеждение его абсолютизи-
рует, делает единственным, а кроме 
того — вводит внешний локус контро-
ля: от нас, мол, ничего не зависит. 
Внешний локус контроля — штука в 
финансовом плане крайне вредная, 
мешающая предпринимать актив-
ные действия. Значит, убеждение, 
несмотря на то что доля правды в 
нем есть, нуждается в значительной  
переработке.

К примеру, так: «Некоторым везет, 
некоторым нет. Невезение можно по-
бороть, а везение — использовать».

Или, допустим, вы нашли в себе 
бессознательное убеждение: «Стыдно, 
если мужчина зарабатывает меньше 
женщины». Оно помогает тем, что до 
какой-то степени мотивирует зараба-
тывать деньги. Оно мешает тем, что 
не учитывает множество аспектов ре-
альности, в которой, как ни крути, все 
решительнее побеждает гендерное 
равноправие. Вреда от этого убежде-
ния намного больше, чем пользы, по-
этому оно вам, скорее всего, вообще 
не пригодится. Тем более что и стыд 
— так себе мотиватор.

 
Журнал   

Владислав Чубаров

Психология денег: 
Как зарабатывать с удовольствием  
и тратить с умом. Книга-практикум

Издательство «Альпина» 
8 (800) 550-53-22

www.alpinabook.ru

Отрывок из книги:
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Лучше я максимально  
буду в бизнесе и, пока меня  
в белых тапочках не вынесут, 

буду им руководить.  
Это большая ошибка

С топами я работаю в рамках программы «Зрелый бизнес: 
перезагрузка», которую начала еще в 2015 году. Топы в 
любом случае являются исполнителями. Однако они могут 
стать преемниками вашего бизнеса, если вы решили от 
него отойти. Согласитесь, что преемниками просто так не 
становятся: это люди, с которыми вы уже пуд соли съели. 
Это не антикризисные или независимые директора, которые 
приходят в компанию ― это те, с кем ведется ежедневная 
работа. Это ваши помощники, которые знают всю изнанку 
бизнеса. Соответственно, необходимо знать, как строить с 
ними отношения, как происходит их развитие, готовы ли 
они, например, взять на себя самостоятельное ведение бизне­
са. Правда, такое происходит крайне редко, потому что 
это чаще всего исполнители, которые выполняют какую-то 
поставленную перед ними задачу.

Приведу пример из своей практики. Владелец бизнеса в 
одну прекрасную пятницу решил отойти от управления и 
оставить бизнес на команду топов. В понедельник он закрыл 
все двери, отключил телефоны и сказал: 

 «Вы 15 лет со мной, и теперь развивайте 
бизнес дальше».

И вот тут начались огромные проблемы, потому что 
на самом деле команда топов оказалась еще тем змеиным 
гнездом.

Мне пришлось решать множество проблем взаимодействия 
и по горизонтали, и по вертикали, потому что не все топы 
выстраивают нужные отношения с владельцем.
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я  Владелец крайне редко планирует, когда он закроет 

бизнес, как выйдет из него и кто будет дальше управлять?

а, у нас не принято готовить себя к какому-то за-
вершающему дню. Лучше я максимально буду в 
бизнесе и, пока меня в белых тапочках не выне-

сут, буду им руководить. Это большая ошибка. Сейчас у нас 
есть группа единомышленников, которые говорят: ребята, 
управление бизнесом можно передать в другие руки ― пре-
емникам, наследникам, и для этого требуется большая под-
готовительная работа. У меня, например, такая программа 
длится около года. И потом идет уже следующий этап. 

Чаще всего бизнес не передают, потому что владельцы не знают, чем будут 
заниматься, если уйдут из управления. Но в последние годы пандемия показала, 
что владелец может уйти в один день ― это смерть, и самоубийство, и все что 
угодно.  Есть ли такие люди, которые подхватят ваш бизнес? Чаще всего нет, по-
тому что только кажется, что они готовы самостоятельно что-то делать. Это же 
наемный персонал, даже если они переходят в разряд партнеров с какими-то про-
центами бизнеса.

 Насколько топы становятся преемниками и насколько можно 

в компании на них рассчитывать и как строить с ними работу? 

― Для меня такая ситуация выглядит очень запутанной. Есть владельцы, кото-
рые создают бизнес и изначально отдают его в управление, то есть не присутству-
ют в нем оперативно. Но если человек сам является управленцем и понимает, что 
наступает «момент Х» и ему нужен преемник? А топы ― это наемные работники. 
Как же это все в одном котле уместить? Я наблюдаю, что владельцы далеко не 
всегда могут работать как с равными. Если он пригласит равного себе по лидер-
ству, по энергии, это уже, по сути, не наемный сотрудник. Это уже партнер, и это 
другие отношения.

 Если у топа мышление наемного работника, а ему надо 

бы передать бизнес, как в одночасье сделать из него лидера?

― Конечно, это делается не в одночасье, это часть той самой стратегии, о кото-
рой мы много говорим. Это стратегия развития, когда вы планируете, кто займет 
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