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Мнение о том, что  
«за забором стоит очередь 
из врачей», давно устарело

Орленко Василий  
кандидат юридических наук, 

управляющий партнер  
юридической компании  
«Орленко и партнёры».
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Мой принцип по жизни: Мой принцип по жизни:   

Если чем-то занимаешься – стань лучшим,  Если чем-то занимаешься – стань лучшим,  
не можешь стать лучшим – стань уникальнымне можешь стать лучшим – стань уникальным «

Т
р

у
д

о
в
о

е
 п

р
а

в
о

»
 №

 9
/2

0
2

5
«

Т
р

у
д

о
в
о

е
 п

р
а

в
о

»
 №

 9
/2

0
2

5

(302)
СЕНТЯБРЬ 2025

№ 9

w
w
w
.T
O
P-
PE

RS
O
N
A
L.
RU

Подписные индексы:  «Почта России» – 99724  Урал-Пресс: 47489

ААнализ судов с «декретницами»нализ судов с «декретницами»

ММнимые больничныенимые больничные
Òàòüÿíà ×óìèêîâà

Óëüÿíà Çåëåíàÿ

ВВсе эти ситуации объединяет одно: собственник се эти ситуации объединяет одно: собственник 
доверял, но не контролировалдоверял, но не контролировал

Ïàâåë Áîðîäêèí

ИИзменения в законодательстве в сфере трудовых зменения в законодательстве в сфере трудовых 
правоотношений август 2025правоотношений август 2025

Òàòüÿíà Êî÷àíîâà

ККоррупция среди топов компании — явлениеоррупция среди топов компании — явление
системноесистемное

ССрок договора подряда и его просрочки. Анализ рок договора подряда и его просрочки. Анализ 
споровспоров

Íèíà Àðæàííèêîâà

ННизкая безопасность: узкое место компанииизкая безопасность: узкое место компании
Ìàðèíà Øåâ÷åíêî

Ñòàñ Ïèêàëîâ

ССвидетель — все не так простовидетель — все не так просто
Àëåêñàíäð Âàéñ

УУ вас есть три года чтобы зафиксировать права  вас есть три года чтобы зафиксировать права 
на служебные произведения?на служебные произведения?

Ìàêñèì Ñàãàéäà÷íûé

Андрей КурчАндрей Курч
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Мой принцип по жизни: Мой принцип по жизни:   
Если чем-то занимаешься – стань лучшим,  Если чем-то занимаешься – стань лучшим,  

не можешь стать лучшим – стань уникальнымне можешь стать лучшим – стань уникальным

Подписные индексы по каталогу Урал-пресс — 79154, 79357

№
 9  сентябрь  2025

УУменьшение стоимости недвижимости меньшение стоимости недвижимости 
и недостатки строительстваи недостатки строительства

Олег БлиновОлег Блинов

ССуд может отступать от определения уд может отступать от определения 
равности долей супругов исходя из интересов равности долей супругов исходя из интересов 
несовершеннолетних детейнесовершеннолетних детей

Александра БецАлександра Бец

ММошенники отнимают жильё: правовой анализ ошенники отнимают жильё: правовой анализ 
схем и кейсовсхем и кейсов

Алена ШептаеваАлена Шептаева

ЧЧто делать? Как защитить себя от то делать? Как защитить себя от 
мошенников, которые все же возьмут где-то на мошенников, которые все же возьмут где-то на 
меня кредит?меня кредит?

Игорь ИвановИгорь Иванов

ССпоры покупателей квартир в новостройках поры покупателей квартир в новостройках 
с застройщиками — правовой анализс застройщиками — правовой анализ

Оксана ВасильеваОксана Васильева

ППочему опасно покупать квартиры, которые очему опасно покупать квартиры, которые 
в собственности менее трех летв собственности менее трех лет

Ульяна ЗеленаяУльяна Зеленая
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Игнорировать  

Игнорировать 

«серого кардинала»  

«серого кардинала» 

– непозволительная роскошь

– непозволительная роскошь
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Гончарова Н. 

Былинкин С. 

Бадаева С. 

Поюров И. Павлова У. Беляева Т. Бадалян А. Королихин А. 

Косяева Т. Оглоблин В. Якимов Н. 
Глазырин И. 

Голубович Е. Тухватулина Я. Пронин П. 
Серенькая В. 

Пешкова Н. Костина Е. Сушкова А. Берлова Е. 
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Сергей Былинкин 

Андрей  Лосев
Татьяна Бурмина

Лариса Куренчанина

Никита Михайлов

Дмитрий  Келин Александра Прицкер

Максим Корельский

Андрей Курч
Андрей Курч
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Мой принцип по жизни: 

Мой принцип по жизни:   

Если чем-то занимаешься – стань лучшим,  

Если чем-то занимаешься – стань лучшим,  

не можешь стать лучшим – стань уникальным

не можешь стать лучшим – стань уникальным

Дмитрий Мирошников

Дмитрий Мирошников

Внедряй ИИ –  

Внедряй ИИ –  

возвращай управляемость

возвращай управляемость
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Персональные данные в кадрах: что и кому можно Персональные данные в кадрах: что и кому можно 
обрабатывать, а что грозит миллионными штрафамиобрабатывать, а что грозит миллионными штрафами

Работа с аудиовизуальными документами Работа с аудиовизуальными документами 
в организации: правовые и практические аспектыв организации: правовые и практические аспекты

Конфиденциальность данных — тоже головная больКонфиденциальность данных — тоже головная боль

Цифровизация породила изощренные способы кражи Цифровизация породила изощренные способы кражи 
интеллектуальной собственности, которые сложно интеллектуальной собственности, которые сложно 
квалифицировать в рамках традиционного праваквалифицировать в рамках традиционного права

Документирование инженерных проектов, переход Документирование инженерных проектов, переход 
на ЭДОна ЭДО

Электронный архив компании: анализ проблем, Электронный архив компании: анализ проблем, 
создание и ведениесоздание и ведение

Система распознавания лиц: куда идут ваши Система распознавания лиц: куда идут ваши 
персональные данныеперсональные данные

Тренды в сегменте пожарной безопасности 
в 2025 годув 2025 году

(июль-сентябрь)
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2025
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«Мы умеем
слышать заказчиков 

и находить с каждым из них 
общий язык»

Юрий ПетровЗАКАЖИТЕ НОМЕР ДЛЯ ВАШЕЙ КОМПАНИИ – 
89263501881 ВАЦАП
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Подписные индексы 
по каталогу 
«Почта России»:
99723,99591

Подписные индексы 
по каталогу  «Роспечать»:
72034, 71851, 80933

«Системный подход «Системный подход 
в бизнесе и личной в бизнесе и личной 
жизни»жизни»
Дмитрий СёминДмитрий Сёмин

Проявления профессиональной Проявления профессиональной 
деформации у работников деформации у работников 
и способы её предотвращенияи способы её предотвращения
Дмитрий ОвчинниковДмитрий Овчинников

Современные аспекты Современные аспекты 
дипломатической дипломатической 
переписки: от традиций переписки: от традиций 
к цифровой эрек цифровой эре
Ксения ИбрагимоваКсения Ибрагимова

Стресс — ваш союзник, Стресс — ваш союзник, 
если им управлять. Как если им управлять. Как 
превратить напряжение превратить напряжение 
в топливо для ростав топливо для роста
Габдулла ХамитовГабдулла Хамитов

Защита должна Защита должна 
включать не только включать не только 
физическую охрану, физическую охрану, 
но и информационную но и информационную 
безопасностьбезопасность
Шон БетрозовШон Бетрозов

Управленческий Управленческий 
учет в компанииучет в компании
Алексей ОносовАлексей Оносов

«Расставание за «Расставание за 
закрытыми дверями» — закрытыми дверями» — 
это проявление зрелостиэто проявление зрелости
Мария НабиеваМария Набиева

ОсобенностиОсобенности
 корпоративной  корпоративной 
культуры в России культуры в России 
в 2025 годув 2025 году
Екатерина ТипковаЕкатерина Типкова

Искусственный Искусственный 
интеллект в бизнесе: интеллект в бизнесе: 
революция, которую революция, которую 
вы пропускаетевы пропускаете
Алина НовиковаАлина Новикова
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Мария  
Родина

Владимир 
Афанасьев

Дмитрий 
Мирошников

Евгения 
Гозман

Александр 
Косенко

Дмитрий  
Гачко

Марина 
Алтухова

Сергей  
Пронин

� МЕДИЦИНСКИЙ БИЗНЕС & HR-ПРАВО1
� HR brand в медклиниках стал важным фактором выбора места работы �

для медработников
Василий Орленко

ПЕРЕГОВОРЫ 10
� Как надо изучать партнера по переговорам

Виталий Янко

ЛОЖЬ В ПРОДАЖАХ15
� Продавец обещает – исполняют другие: сколько стоит компании �

одна фраза в переговорах?
Любовь Цветкова

РЫНОК ТРУДА20
� Работодатели ищут не просто разработчиков, а специалистов, �

которые умеют решать бизнес-задачи
Елена Назарова

АВТОРИЗАЦИЯ22
� Авторизация, она же санкционирование доступа, – «что тебе можно»

Михаил Спиридонов

НОВЫЕ ИМЕНА БИЗНЕС ТРЕНЕРОВ27
� «Лошадь сдохла - слезь»

Александр Тершуков-

НОВАЦИИ МЕНЕДЖМЕНТА32
� «Я больше верю российским специалистам, нежели иностранным»

Нияз Мингалиев
HR & ИИ37

� Как создать ИИ-помощника, который отвечает сотрудникам по всем 
вопросам работы в компании (зп, отпуск, и тд)

Илья Шведков

БИЗНЕС КОНСАЛТИНГ42
� HRD выдают бюджет на обучение и корпоративы, но не дают права 

голоса в кадровых решениях по руководителям
Никита Малов

ПОИСК ЦЕННЫХ КАНДИДАТОВ
46

� Как и где найти сильных кандидатов, которые сами �
не откликаются на вакансии

Екатерина Днепровская

КАНДИДАТ51
� Как проверить кандидата опрашивая тех с кем он работал

Виктория Шафран

ФНС53
� Вызов в ФНС 

Александр Гусев

ДИСКУССИЯ55
� Один директор на два магазина одновременно в 5ке больше похоже на 

плавное сокращение персонала. 
Андрей Ващенко

МЕНЕДЖМЕНТ59
�Мигранты будут платить 1700 рублей и теряя работу уезжать за 15 дней!. 

Алёна Яковлева
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25.08.2026
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Орленко Василий 
Васильевич

кандидат юридических наук, 
Управляющий партнер юридической 

компании «Орленко и партнёры».

HR brand в медклиниках  
стал важным фактором 
выбора места работы  

для медработников

1

   1. Медицинские компании  
и персонал - почему там много 

специфических вопросов возникает 
которых нет в обычном бизнесе?

1. Медицинская деятельность до-
статочно плотно «зарегулирована» за-
конодательно. И всё осложняется тем, 
что медицинское законодательство 
требует понимания медицины. Возь-
мём порядки и стандарты медицин-
ской помощи. Очень многие, «утонув» 
в медицинской терминологии, вообще 
не поймут, о чем речь.

Или возьмем пример с набором 
персонала. К медицинским работни-
кам есть много дополнительных тре-
бований. Например, далеко не каж-
дый диплом о переподготовке дает 
возможность врачу работать по новой 
специальности. Очень часто важна 
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еще и первичная специальность, по которой он заканчивал ординатуру или ин-
тернатуру. А еще есть аккредитация, которую медработник должен проходить каж-
дые 5 лет, чтобы быть допущенным к медицинской деятельности. И снова нужно 
смотреть, по какой специальности эта аккредитация прошла. 

Даже особенности названия специальностей могут заставить «поломать голо-
ву». Вряд ли обычный HR поймет разницу между «лабораторной диагностикой» и 
«клинической лабораторной диагностикой», между «остеопатией» и «мануальной 
терапией». А ведь это различные специальности, под которые у соискателя долж-
ны быть разные комплекты документов. 

Скажу больше – хотя наша компания в первую очередь юридическая, нам при-
ходилось по заказам наших постоянных клиентов заниматься поиском и подбором 
врачебного персонала (с одновременной проверкой «юридической чистоты» до-
кументов соискателя и его соответствия законодательным требованиям).  

  2. Какие моменты с оформлением документов часто игнорируют 
Медфирмы и госбольницы ,а они потом всплывают ?

2. Самое типичное нарушение – неправильное ведение медицинской докумен-
тации. Этому подвержена и частная, и государственная медицина. Мало у кого 
из врачей хватает упорства и силы духа для того, чтобы заполнить всё то, что 
требуется. При этом разговор идет не только о медицинских картах пациентов. 
У врачей гораздо больше бумажной работы, чем это представляется обычному 
человеку – нужно заполнять и статистические формы, и извещения об инфекци-
онных заболеваниях, и многочисленные журналы и многое другое. 

Иногда проблема ненужной бумажной отчетности решается тем, что меддоку-
ментация заполняется фиктивно. Когда врач не успевает осмотреть пациента, но 
записывает, что был произведён осмотр, измерены температура, давление и т.д. 
Здесь может даже доходить до абсурда – в прошлом году был скандал, когда в 
государственной поликлинике диспансеризацию «успешно проходили» уже умер-
шие пациенты.

Для небольших частных клиник типичны проблемы с документированием систе-
мы внутреннего контроля качества и безопасности медицинской деятельности. Да 
что там говорить – я не один раз видел частные клиники, где нет даже врачебной 
комиссии. А ведь этот орган имеет исключительные полномочия, которые нельзя 
передать главному врачу.
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  3. Какие острые вопросы вам задают юристы на ваших семинарах? 

Самые острые – это, наверное, вопросы, о чем думают составители законов и 
почему они не видят тех последствий своего «творчества», которые сразу видны 
обычным людям, почему для них самый простой выход – это «запретить и не пу-
щать» и т.д. 

Я, как человек, проработавший долгое время в сфере законотворчества и экс-
пертизы законов, пытаюсь объяснить, что на самом деле законодательный акт, 
как правило, это результат коллективной работы. Еще до его принятия, на этапе 
разработки, в него вносятся изменения, поправки, он обсуждается со многими 
ведомствами, каждое из которых отстаивает свои интересы. И считать, что где-то 
сидит держиморда-чиновник, получающий удовольствие от новых ограничений и 
запретов – это неправильно, это недопустимое упрощение, которое дает в корне 
искаженное представление о реальности. 

 4. Какие ситуации  с клиентами медфирм требуют детального 
изучения документов, видео и т.д ?

Практически все споры в сфере медицинского права требуют детального из-
учения документов. К сожалению, устные показания в медицинских спорах мало 
что значат. Тем более люди могут быть излишне эмоциональны, ошибаться, не-
верно интерпретировать слова врача или значение медицинских процедур и т.д. 
Поэтому для успешного решения спора нужны документы, документы и еще раз 
документы. 

Практика исследования видео встречается реже. Это связано с тем, что виде-
осъёмка в кабинетах врачей имеет ряд ограничений. Тем не менее, материалы 
видеозаписей нередко изучаются при вопросах, связанных с действиями меди-
цинского персонала в коридорах и местах общего пользования (например: когда 
врач прибыл на работу, сколько пробыл в кабинете, кто именно стал зачинщиком 
конфликта на ресепшене, в каком состоянии пациент покинул помещение клиники 
и т.д.).

  5. СМЗ и медфирмы – всё ли гладко там ?

Отмечу сразу – медицинский персонал не может работать в качестве само-
занятого. Это связано с тем, что самозанятые работают на основе гражданско-
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правовых договоров, и им не выдается лицензия на медицинскую деятельность. 
Медицинская лицензия клиники, в свою очередь, распространяется лишь на тех 
работников, которые оформлены по трудовому договору.  

Тем не менее, медицинские организации всё равно нередко взаимодействуют 
с самозанятыми. Так, например, вполне типична ситуация, когда медицинское 
учреждение сотрудничает с самозанятыми айтишниками, маркетологами, специ-
алистами по продажам платных услуг, техническими работниками, бухгалтерами 
– все они могут иметь статус самозанятых  и оказывать услуги для медицинского 
бизнеса. 

  6. ФНС может попросить объяснить работу с смз ?  
Что их интересует?

С точки зрения налоговиков большое количество самозанятых контрагентов или 
постоянная работа с одним контрагентом выглядит подозрительно. Они начинают 
подозревать, что под самозанятостью скрываются обычные трудовые отношения, 
а владелец бизнеса решил таким образом «сэкономить на зарплате».

Сотрудники ФНС могут вызвать генерального директора клиники и потребовать 
от  него договоры с самозанятыми. И если в договорах обнаружатся признаки тру-
довых отношений (установлены границы рабочего дня, есть постоянное рабочее 
место на территории работодателя и т.д.) – то договор, скорее всего, принуди-
тельно переквалифицируют в трудовой, а с клиники взыщут все недоплаченные 
налоги и сборы.

Также ФНС весьма интересуют чеки, которые должны выдавать самозанятые 
работодателю. Если работодатель не позаботился о получении или хранении таких 
чеков, то ФНС может либо отказать во включении расходов на самозанятых в гра-
фу «Расходы», либо приравнять такие «неподтверждённые» договоры к договорам 
с лицами без статуса самозанятости, доначислив на них налоги.

Поэтому мой совет как юриста - заключая  договор с самозанятым, не забудьте 
включить в него условие о том, что самозанятый должен предоставить чек и пред-
усмотреть штраф, на тот случай, если он не предоставляет чек вовремя. 

  7. Увольнение врача  если он против - какие ошибки могут делать 
медфирмы и не только они когда у них спор с супер специалистом ..?
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Как надо изучать партнера 
по переговорам

Янко Виталий –

основатель лидген-бюро 
SoftwareLead.pro и сооснователь 

M&A бюро Ru-MNA.com

 Если ваш клиент 
инвестор? Как лучше изучить его до 

переговоров и вести их?

Давайте попробуем “есть слона по 
кусочкам”. Переговоры, во-первых, 
бывают разные. С 2020 года по какой-
то момент большая часть первичных 
переговоров про инвестиции (даже 
иногда в реальном секторе) идет без 
выезда на объект, и они происходят в 
удаленном цифровом формате.

На переговорах происходит какая-то 
первичная “пристрелка”, “принюхива-
ние” сторон, когда они пытаются по-
нять, насколько в целом объект инве-
стирования имеет нужные показатели. 
(Если мы говорим про объекты инве-
стирования в виде реального актива 
или ИТ-компании.) Тут понятно, что 
практически всех будут интересовать 
довольно стандартные метрики, от ко-
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торых особого отклонения не будет, и все эти метрики заранее можно изучить. 
Соответственно, переговоры исходить из того, как продается, условно коммерче-
ский объект, в каких он условиях находится с точки зрения трафика посетителей, 
выручки и сроков окупаемости, и так далее. Для ИТ-компании – какая у нее “по-
душка безопасности”, каков цикл сделки,

– На объект с 21 года выезжают уже чаще всего посмотреть уже после того, как 
понятны первичные параметры, что сделка подходит, идет верификация.

– В цифровых историях, конечно, живые встречи не всегда происходят даже во 
время поглощения небольших бизнесов. Опять же,все упирается, скорее всего, в 
объем сделки – мобильное приложение можно купить полностью удаленно с ис-
пользованием сервисов посредников и escrow-счетов (безопасных счетов), что в 
последнее время популярно и в сделках с недвижимостью.

А сами переговоры сводятся к заполнению термшита (term sheet, набор усло-
вий будущей инвестиционной сделки) и сравнению условий, которые предлагает 
инвестор или покупатель всего бизнеса с вашими желаниями. На верхнем уровне 
надо все упаковать в Data Room (данные о бизнесе) как можно более тщательней и 
быть готовым к тому, что эти документы, соответственно, будут каким-то образом 
(внутренними ли аудиторами покупателя, профессиональными ли оценщиками с 
рынка) верифицироваться до переговоров очных и тоже могут тестироваться “на 
прочность”.

 Самый важный вопрос инвестору при знакомстве?

– Самое правильное начать с вопроса «Во что вы сейчас инвестируете, что вам 
интересно?» – а не пытаться продать себя с ходу без разбора всем, вы же не кон-
сультант в ритейле. Если же мы говорим про какие-то обстоятельства, почему с 
вами проговорят дольше, как в известной истории с Биллом Гейтсом и Баффетом, 
это может быть все что угодно. Это может быть и расширение допустим, рынка 
сбыта для бизнеса инвестора – это может быть и в результате взаимодействия 
выходом на новые рынки, это может быть принципиально новый продукт, где вам 
хочется получить взгляд отраслевого эксперта. В общем, одно, другое и третье в 
приоритетах инвестора – не мешает друг другу, а помогает как дополнительная 
мотивация. В общем, нужно рулить в сторону какого-то вот такого идеального со-
беседника и эксперта одновременно.
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Продавец обещает – 
исполняют другие: сколько 
стоит компании одна фраза  

в переговорах?

разу «мы это реализуем» 
произносит человек, ко-
торый реализовывать не 
будет. Между обещанием 

в переговорной и работой по договору 
стоит команда, и о взятых обязатель-
ствах она узнаёт постфактум. Здесь 
ложь в продажах перестаёт быть во-
просом этики и становится вопросом 
экономики.

В продажах есть привычный набор 
оправданий: «немного приукрасил», 
«так клиент быстрее примет решение», 
«главное — чтобы купил». Все они дер-
жатся на одном допущении, что ска-
занное на переговорах там и останет-
ся. Это допущение неверно.

Слова продавца становятся ожида-
нием клиента и обязательством ком-
пании, которое не исчезает после под-
писания договора. Оно уходит дальше 

Руководитель отдела продаж 
компании Mellennium Group

Ф

Цветкова Любовь Юрьевна –
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 по цепочке и оседает в чужой работе: в переработках проектной команды, в прав-

ках, не заложенных в смету, в разговорах, которые с недовольным клиентом ведёт 
уже кто-то другой.

ПРОДАЖА НЕ ЗАКАНЧИВАЕТСЯ ОПЛАТОЙ

Сделку принято считать финальной точкой: воронка пройдена, результат в от-
чёте, продавец переходит к следующей. У компании всё наоборот. После оплаты 
только начинается исполнение того, что наобещали на переговорах.

В работу включаются проектная команда, технические специалисты, сопрово-
ждение, клиентский сервис. Каждый продолжает отношения с клиентом и рабо-
тает с ожиданиями, которые сформировал продавец.

Отсюда вопрос, который в компаниях задают редко: что именно продавец пе-
редал вместе с клиентом? Трезвое понимание продукта или картину, за которой 
ничего нет? Реальные сроки или те, что помогли закрыть сделку в этом квартале? 
Доверие или отложенный конфликт?

Когда наверх уходит завышенная картина, у команды остаётся два выхода. 
Первый — тянуть невыполнимое за счёт переработок, лишних ресурсов и маржи 
проекта. Второй — объяснять клиенту, что обещанного не будет. В первом случае 
компания платит деньгами, во втором — доверием.

Клиент этого разделения не видит. Продавец и компания для него одно и то 
же, и «меня обманули» он относит не к конкретному сотруднику, а к организации 
целиком.

ПОЧЕМУ ПРОДАВЦЫ ПРЕУВЕЛИЧИВАЮТ

Обычно это списывают на недостаток порядочности. Но если бы проблема сво-
дилась к отдельным людям, она не повторялась бы с такой регулярностью.

Продавцы преувеличивают там, где это выгодно. Если премию начисляют за 
подписание договора, а последствия наступают через полгода и в другом подраз-
делении, лишнее обещание — разумное решение для того, кто его даёт. Человек 
оптимизирует то, за что отвечает.



 

ЕЛЕНА НАЗАРОВА / АВГУСТ
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Работодатели ищут  
не просто разработчиков, 
а специалистов, которые 

умеют решать  
бизнес-задачи

Елена Назарова –
генеральный директор 

«АЙТИФОКС»

За последний год рынок тру-
да в IT действительно изменился. 
Несмотря на то, что цифровизация 
остается одним из ключевых на-
правлений развития бизнеса, многим 
специалистам стало сложнее найти 
новую работу. На мой взгляд, на это 
повлияли сразу несколько факторов.

Во-первых, важно понимать кон-
текст. В период бурного роста от-
расли и импортозамещения многие 
компании активно расширяли ко-
манды. На фоне высоких бюджетов 
запускалось множество проектов, а 
вопрос экономической эффективно-
сти отдельных сотрудников зачастую 
отходил на второй план
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Мы не раз сталкивались с ситуациями, когда в крупных компаниях специали-
сты были загружены лишь на несколько часов в день, а остальное время фактиче-
ски оставались без задач. В результате за несколько лет во многих организациях 
сформировались раздутые штаты.

Сейчас ситуация изменилась. Бизнес оказался в условиях более жесткой эконо-
мики, компании начали считать эффективность каждого проекта и каждого сотруд-
ника. Мы регулярно видим новости о массовых сокращениях в крупных техноло-
гических компаниях, и большое количество сильных специалистов одновременно 
вышло на рынок. В результате рынок кандидата постепенно превратился в рынок 
работодателя.

Лид+(Сегодня компании могут выбирать из большого числа опытных специали-
стов, тогда как несколько лет назад конкурировали уже за самих разработчиков.)+

Вторая причина — изменение инвестиционных приоритетов бизнеса. Если рань-
ше компании были готовы финансировать долгосрочные инициативы и экспери-
ментальные продукты, то сегодня деньги вкладываются преимущественно в про-
екты с понятным и быстрым экономическим эффектом. Если проект не способен 
принести измеримый результат в обозримой перспективе, его часто откладывают 
или вовсе отменяют. Это сокращает объем заказов и, как следствие, потребность 
в больших командах, особенно в аутсорсинговой разработке.

Третий фактор — стремительное внедрение искусственного интеллекта. ИИ уже 
позволяет автоматизировать часть рутинной работы и существенно повышает про-
изводительность разработчиков.

Мы в АЙТИФОКС также активно внедряем его в процессы и считаем, что се-
годня умение эффективно работать с ИИ становится обязательной компетенцией 
инженера. Поэтому рынок постепенно смещается от количества сотрудников к их 
эффективности: компактные команды, использующие современные инструменты, 
способны выполнять тот же объем работы быстрее и с меньшими затратами.

Я бы не говорила, что профессия переживает кризис. Скорее, рынок становится 
более зрелым. Теперь работодатели ищут не просто разработчиков, а специали-
стов, которые умеют решать бизнес-задачи, быстро адаптируются к новым тех-
нологиям и работают максимально эффективно

21



22

Э
к
с
к
л
ю

з
и

в
н
о
е
 и

н
т
е
р

в
ь
ю

 д
л
я
 

 Э
к
с
к
л
ю

з
и

в
н
о
е
 и

н
т
е
р

в
ь
ю

 д
л
я
 

 Э
к
с
к
л
ю

з
и

в
н
о
е
 и

н
т
е
р

в
ь
ю

 д
л
я
 

 Э
к
с
к
л
ю

з
и

в
н
о
е
 и

н
т
е
р

в
ь
ю

 д
л
я
 

	  2026
22

МИХАИЛ СПИРИДОНОВ / АВГУСТ

24/2026

Идентификация свободна, 
авторизация – нет: как читать статью 
13.55 КоАП РФ об ответственности за 
авторизацию через иностранные сер-
висы

С 7 июля 2026 года у требования к 
авторизации появилась цена – до 700 
тыс. руб. для юридического лица за 
кнопку «Войти через Google» на рос-
сийском сайте. Требование действу-
ет третий год, поэтому вопрос не в 
штрафе, а в границах обязанности: 
закон запрещает не проверку лично-
сти пользователя, а выдачу ему прав 
доступа через зарубежные системы.

СУТЬ ТРЕБОВАНИЯ

Обязанность появилась 1 декабря 
2023 года вместе с ч. 10 ст. 8 Фе-

Авторизация, она же 
санкционирование доступа, – 

«что тебе можно»

Михаил Спиридонов –
директор «Два Пиэр.Консалтинг»

https://2pir.org
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дерального закона от 27.07.2006 № 149-ФЗ «Об информации, информационных 
технологиях и о защите информации». Адресаты – владельцы российских сайтов, 
приложений и информационных систем: российские юридические лица и гражда-
не РФ, работающие в интернете на территории страны. Если доступ к содержи-
мому открывается только тем, кто прошёл авторизацию, проводить её в отноше-
нии пользователей, находящихся в России, разрешено лишь одним из четырёх 
способов (описаны ниже). Санкцию добавил Федеральный закон от 26.06.2026 № 
199-ФЗ: ст. 13.55 КоАП РФ действует с 7 июля 2026 года.

КОГО ЭТО КАСАЕТСЯ

Три условия работают вместе – российский владелец, закрытый контур (нали-
чие личного кабинета), пользователь в России, – и каждое сужает круг адресатов. 
Открытый каталог, витрина или лендинг без личного кабинета под норму не под-
падают: там нечего авторизовывать.

ТРИ ТЕРМИНА

Норма держится на понятии «Авторизация», которое не раскрыто ни в 149-ФЗ, 
ни в других законах. Технический смысл задаёт ГОСТ Р 58833-2020, а практиче-
ский проще всего увидеть на примере проходной бизнес-центра.

Идентификация – «кто ты». На проходной вы называете фамилию, в сети предъ-
являете логин, номер телефона или почту, а система сверяет идентификатор с 
перечнем присвоенных и находит вашу запись (п. 3.24). Это заявление, а не до-
казательство: чужую фамилию может назвать каждый.

Аутентификация – «докажи, что это ты». Охранник смотрит паспорт, сайт про-
веряет пароль, код из СМС, ключ в приложении или биометрию: подтверждается 
подлинность субъекта и принадлежность ему идентификатора (п. 3.4). Ответ би-
нарный – сошлось или нет.

Авторизация, она же санкционирование доступа, – «что тебе можно». Охранник 
выдаёт пропуск на седьмой этаж, но не в серверную; сайт открывает личный ка-
бинет и роль в нём. Это предоставление прав доступа и самого доступа по уста-
новленным правилам, а успешная проверка личности – лишь одно из оснований 
для него (п. 3.50). У уволенного работника паспорт настоящий, но пропуск ему 
уже не выпишут.

Эксклюзивное интервью для  Эксклюзивное интервью для  Эксклюзивное интервью для 
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АЛЕКСАНДР ТЕРШУКОВ / АВГУСТ

24/2026

«Лошадь сдохла - слезь»

Александр Тершуков - о том, по-
чему он откладывал профессию биз-
нес-тренера пятнадцать лет, зачем на-
нимать людей с «горящими глазами», 
а не с раздутым портфолио, и почему 
книга бизнес-тренера - это не всегда 
достижение

Когда правильно начинать карьеру 
публичного эксперта - в 21 год или в 
45? Почему тренеру с полусотней кур-
сов в портфолио стоит присмотреться 
к тренеру с одной узкой темой? И чем 
плоха книга, написанная ради кни-
ги? Своим взглядом на эти вопросы с 
журналом «Управление персоналом» 
поделился Александр Тершуков - экс-
перт по управлению, более двадцати 
лет проработавший в продажах и бан-
ковском менеджменте, а сегодня - ав-
тор собственной школы эффективного 
управления.

ВСЕГДА «РАНО» – А ПОТОМ СРАЗУ 

«ПОЗДНО»

Двадцать лет в продажах - от разда-
чи листовок до должности начальника 

27
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Александр Тершуков –
эксперт по управлению
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управления розничных продаж в крупном банке. «Продажи приносили мне доход, 
но не приносили удовольствие в той мере, в которой мне хотелось», - признаётся 
Тершуков. За плечами было серьёзное КВНовское прошлое студенческих лет и 
явная тяга к публичным выступлениям, но зарабатывать нужно было на другом.

Переломный момент случился в 2006 году, когда он впервые попал на бизнес-
тренинг: «Вот это именно то, чем я хочу заниматься. Вот там я хочу развиваться, 
я хочу продолжить карьеру, публично выступать». Тогда ему был 21 год - и он ре-
шил, что рано: кто будет слушать мальчишку? Отложил до 25. Потом решил, что 
рано в 25 - отложил до 30. Потом до 35. Тренерскую практику он вёл параллельно 
с основной работой - строил тренинговое подразделение в казанском банке, за-
тем в другом крупном банке региона, - но так и не решался сделать это главным 
делом жизни.

Точка сборки наступила неожиданно - не в 25 и не в 35, а в 37: «Мне впервые 
приходит в голову такая мысль: «Александр, поздно». Я смотрю - уже столько биз-
нес-тренеров. В 2006 году один рынок, сейчас совсем другой. То, о чём я расска-
зывал тогда, сейчас уже все говорят». Именно ощущение упущенного времени, а 
не уверенность в себе, стало для него сигналом наконец перестать откладывать и 
заняться профессией всерьёз. «Я считаю, это очень-очень крутая профессия - по-
могающая, которая даёт людям возможность выходить на новый уровень и делать 
мир лучше», - объясняет он свой выбор.

ПЕРВЫЙ УСПЕХ: ВНУТРЕННЯЯ ГАЗЕТА И ОБЩИЙ ЯЗЫК

Первое ощущение настоящего успеха наш спикер относит к 2009 году. Тогда, 
ещё будучи руководителем отдела продаж, он поставил тренинги на поток и па-
раллельно взял на себя зону ответственности за корпоративную культуру - осно-
вал внутрикорпоративную газету и начал писать в неё статьи. «Мне было важно, 
чтобы люди говорили на одном языке, чтобы создать такие ценности, как само-
развитие, самосовершенствование», - вспоминает он. Отклик от аудитории при-
шёл быстро: сработали навык управления аудиторией и природная харизма. Но, 
несмотря на этот ранний успех, до полного перехода в тренерство прошло ещё 
около пятнадцати лет.

УПРАВЛЕНЧЕСКИЕ СОФТЫ КАК ГЛАВНАЯ ТЕМА

Сегодня основная тема Александра Тершукова - управление и управленческие 
софт-скиллы. Интерес к ней родился из личного опыта: в 20 лет он возглавил под-
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НИЯЗ МИНГАЛИЕВ  / АВГУСТ

24/2026

Нияз Мингалиев — о том почему 
российская экспертиза в продажах и 
управлении персоналом обгоняет за-
рубежные методички, и чего сегодня 
по-настоящему не хватает рынку кор-
поративного обучения.

Как относиться к личному бренду, 
если ты бизнес-тренер? Работают ли 
зарубежные методологии продаж на 
российском рынке? И правда ли, что 
молодое поколение специалистов раз-
училось строить карьеру? Об этом наш 
журнал поговорил с Ниязом Мингалие-
вым — экспертом по продажам и биз-
нес-тренером, чей путь в профессии 
начался почти пятнадцать лет назад в 
торговом зале одного из региональных 
подразделений крупного ритейлера.

«Я больше верю российским 
специалистам, нежели 

иностранным»

Нияз Мингалиев –
эксперт по продажам  

и бизнес-тренер
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24(828)/2026

УЧИТЕЛЯ: ОТ КУКУШКИНА ДО УПРАВЛЕНЧЕСКИХ ПОЕДИНКОВ

Среди тех, кто повлиял на его профессиональное становление, Мингалиев на-
зывает Марка Кукушкина и Ecopsy Consulting — «их статьи, их спикеры, обучение у 
них — многие вещи задали определённый тренд». Отдельная веха — знакомство в 
2015–2016 годах с философией управленческих поединков Владимира Тарасова: 
«Это было прям открытие, прорыв. Я участвовал в этих поединках, ездил, учился 
— это был вехой момент в жизни».

К зарубежным авторам отношение более сдержанное. Профессия специалиста 
по обучению и развитию в России, по словам Мингалиева, отсчитывается пример-
но с 1991 года, поэтому на старте многие программы, механики и методологии 
были переводными. Но со временем ситуация изменилась: «По продажам и по 
управлению персоналом я больше верю российским специалистам, нежели ино-
странным. Потому что иностранные специалисты пишут под свою ментальность — 
сотрудник в России и сотрудник, например, в Италии — это два разных человека, 
с абсолютно разным восприятием ценностей и укладом жизни».

Классику при этом он не списывает со счетов, но признаёт её ограничения. Фи-
липпа Котлера называет «классикой жанра», которая слегка устарела: «Это как 
инструкция, как прыгать с парашютом, но написана она для старых моделей па-
рашютов». А в менеджменте наибольшее впечатление на него произвела концеп-
ция ситуационного лидерства Кена Бланшара — с её идеей гибкого, адаптивного 
подхода к управлению людьми.

Отдельно наш спикер вспоминает раннее увлечение геймификацией — тему, 
по которой в России тогда почти не было материалов: «С коллегами заказывали 
книги на иностранных маркетплейсах, сами переводили, осмысляли, эксперимен-
тировали. LMS, которую можно было бы использовать, не было долго — всё про-
исходило чуть ли не вручную: сам рассчитываешь баллы, сам публикуешь».

ПРОДАЖИ МЕНЯЮТСЯ БЫСТРЕЕ, ЧЕМ УЧЕБНИКИ

«Продажи сейчас и продажи десять лет назад — это абсолютно разные исто-
рии», — уверен эксперт. Инструменты, которые работали пять–десять лет назад 
в B2B и B2C, сегодня, по его словам, зачастую уже не работают: нужны нативные 
продажи, новые схемы аргументации и работы с потребностью клиента. Меняется 
и оперативное управление — бизнес, считает Нияз, становится более системным: 
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Я более 20 лет работаю в IT, 
маркетинге и автоматизации, а сейчас 
внедряю нейросети в контент и биз-
нес-процессы.

У себя я построил систему ИИ-
сотрудников на базе Hermes, Telegram 
и Obsidian.

Она отвечает на вопросы о моих про-
ектах и контент-планах, принимает го-
лосовые и текстовые сообщения, рас-
кладывает информацию по базе знаний 
и выполняет регулярные задачи.

Поэтому я бы разделил корпоратив-
ного помощника для сотрудников на 
два уровня.

Как создать ИИ-помощника, 
который отвечает сотрудникам 
по всем вопросам работы в 
компании (зп, отпуск, и тд)

Шведков Илья –
ShvedkovPRO

ШВЕДКОВ ИЛЬЯ/ АВГУСТ 24/2026
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Первый уровень: помощник в Telegram на Salebot Если компании нужно быстро 
закрыть типовые вопросы — когда выплачивается зарплата, как оформить от-
пуск, где найти шаблон заявления, как заказать пропуск, — не обязательно сразу 
создавать сложного ИИ-агента. В Salebot можно без программирования собрать 
Telegram-бота и включить встроенного RAG-ассистента, который ищет ответы в 
загруженных документах.

По актуальной документации Salebot эта роль как раз предназначена для баз 
знаний, инструкций, регламентов и FAQ. Я бы создавал такого помощника в во-
семь шагов. 1. Подготовить минимальную базу знаний. Нужно собрать 20–50 ре-
альных вопросов сотрудников и только действующие документы. Из материалов 
следует убрать дубли, черновики и устаревшие редакции. В названии файла луч-
ше указать тему и дату, а также назначить владельца документа.

2. Создать проект и стартовый сценарий. После регистрации в Salebot созда-
ётся новый проект. В конструкторе нужен блок «Стартовое условие» с командой 
`/start`, приветствием и простым меню: «Зарплата», «Отпуск», «Командировки», 
«Найти регламент», «Связаться с HR». Критичные маршруты лучше оставить обыч-
ными блоками с заранее заданной логикой, а свободные вопросы передавать ИИ.

3. Подключить Telegram. В официальном `@BotFather` нужно выполнить `/
newbot`, задать имя и username, заканчивающийся на `bot` или `_bot`, и получить 
токен. Токен нельзя публиковать или пересылать посторонним.

Затем в Salebot открывается раздел «Каналы», выбирается Telegram, вставля-
ется токен и нажимается «Готово». После этого бот доступен по своему username. 
Встроенный ИИ-ассистент Salebot, согласно документации, не работает в группо-
вых чатах, поэтому кадрового помощника следует запускать в личном диалоге с 
сотрудником.

4. Создать не «продавца», а RAG-ассистента. В настройках ИИ-ассистента нуж-
но выбрать роль «RAG-ассистент» и дать ему понятное название, например «Вну-
тренний HR-помощник». Роль «Продажник» для этой задачи не подходит: нам не 
нужно дожимать человека до покупки, нам нужны точность, ссылки на источник и 
безопасный отказ.

В поле инструкций можно использовать такой каркас: Ты внутренний помощник 
компании. Отвечай только на основании загруженных документов. Кратко изложи 
общий порядок и в конце назови документ-источник.

24(828)/2026
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МАЛОВ НИКИТА  / АВГУСТ 24/2026

К орпоративная культура это 
не ценности на стене, а сумма реше-
ний, которые в компании проходят 
безнаказанно.

Если менеджер систематически 
срывает сроки и получает премию, 
культура компании звучит так: сроки 
необязательны.

Никакая формулировка миссии это-
го не перекроет. Поэтому вопрос о 
полномочиях HRD сводится к просто-
му тесту,

HRD выдают бюджет на 
обучение и корпоративы, 
но не дают права голоса 
в кадровых решениях по 

руководителям

Никита Малов –
маркетолог-стратег  

и бизнес-консультант, автор блога 
ceo.nikexpert.ru

42
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МОЖЕТ ЛИ ОН ВЛИЯТЬ НА ТО, КОГО 
ПОВЫШАЮТ, КОГО ПРЕМИРУЮТ И С КЕМ 

РАССТАЮТСЯ.

В большинстве компаний ответ отрицательный, и отсюда растёт вся усталость 
от темы.

HRD выдают бюджет на обучение и корпоративы, но не дают права голоса в 
кадровых решениях по руководителям. В такой конфигурации культуру он менять 
не может по определению, максимум оформляет её витрину.

ГДЕ HRD ДЕЙСТВИТЕЛЬНО ДВИГАЕТ КУЛЬТУРУ, Я ВИЖУ ТРИ ТОЧКИ 

ПРИЛОЖЕНИЯ.

Первая, критерии оценки руководителей. Пока начальник отдела оценивается 
только по выручке, он будет выжигать людей и это будет рационально. Добавьте 
в его оценку текучесть в подразделении и результаты внутреннего опроса, и по-
ведение изменится за квартал без единого разговора о ценностях.

Вторая, процедура найма и увольнения на уровне менеджмента. Культура ком-
пании формируется тем, кто в неё приходит руководить. Право вето на найм ру-
ководителя, который не проходит по поведенческим критериям, стоит дороже 
любого тренинга.

Третья, скорость реакции на конфликт. Если сотрудник видит, что жалоба на 
хамство руководителя привела к разговору в течение недели, культура меняется 
мгновенно и без объявлений. Если жалоба уходит в пустоту, любые декларации 
превращаются в анекдот.

Отдельно про 2026 год, потому что фон сильно изменился. Кадровый дефицит 
смягчается, но по неприятной причине, сжимается сам объём работы. Почти поло-
вина компаний, сокращающих издержки, экономит на персонале, главный инстру-
мент здесь заморозка найма. Люди работают за двоих, а сказать об этом боятся, 
потому что рынок вакансий сузился. В такой обстановке декларативная работа с 
культурой раздражает сильнее обычного, зато очень хорошо заходит честный раз-
говор о нагрузке и о том, какие задачи компания перестаёт делать.
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Современный рынок труда по-
лон парадоксов. С одной стороны, 
компании жалуются на дефицит ка-
дров. С другой - огромное количество 
сильных специалистов ищут работу, 
но делают это тихо, не откликаясь на 
вакансии. Этот феномен известен как 
«тихое увольнение». По данным гло-
бального исследования Gallup (State 
of the Global Workplace: 2023 Report), 
почти 59% сотрудников по всему миру 
эмоционально отстранены от своей 
работы и не вовлечены в неё. Имен-
но эти люди чаще всего находятся в 
пассивном поиске: они не рассылают 
резюме, но внимательно следят за 
рынком и готовы сменить место, если 
появится по-настоящему интересное 
предложение.

Как и где найти сильных 
кандидатов, которые сами  

не откликаются на вакансии

Екатерина Днепровская –
со-основатель агрегатора вакансий 

ПоискВакансий.РФ,  
AI-исследователь, карьерный эксперт
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Проблема в том, что стандартные инструменты поиска - джоб-борды, ATS, ав-
томатические фильтры - отсекают многих из них ещё до встречи с рекрутером. 
Как же найти тех, кто не стучится в вашу дверь сам? Разберём несколько неоче-
видных, но эффективных путей.

1. ПОДНИМИТЕ СОБСТВЕННЫЕ БАЗЫ И ПЕРЕСМОТРИТЕ ОТКАЗЫ

Первый и самый недооценённый ресурс - ваша собственная ATS. За последние 
пару лет через неё прошли тысячи резюме. Значительная часть из них была от-
сеяна не потому, что кандидаты не подходили, а потому, что их не пропустили 
алгоритмы. По данным исследований, до 75% резюме отклоняются роботами ещё 
до того, как их увидит живой человек (TopResume, Jobscan). Сильные специалисты 
часто не умеют «угодить» автоматике. И чем сложнее алгоритм, особенно если он 
построен на генеративном ИИ, тем выше шанс, что достойный кандидат окажется 
в корзине.

Почему так происходит? Причин несколько.

Скупость формулировок. Один кандидат напишет в резюме «писал на Go» - и 
всё. Другой развернёт: «разрабатывал сервисы на Go, проводил рефакторинг, 
делал код-ревью». Для опытного тимлида первое не хуже второго: по названию 
языка уже понятно, что человек умеет. Но ATS присвоит второму резюме больше 
баллов, потому что в нём больше ключевых слов. Соискатель не виноват - он про-
сто не знает, как устроен робот.

ИИ-нарциссизм. Недавние исследования выявили любопытный эффект: боль-
шие языковые модели склонны завышать оценку текстам, которые они сами сге-
нерировали или которые содержат определённые, незаметные человеку марке-
ры. Проще говоря, ИИ поднимает балл «по блату». Для некоторых нейросетей эта 
тенденция достигает 90% случаев (исследование «Self-Preference Bias in LLMs»). 
Представьте, сколько отличных кандидатов отсеивается только потому, что их ре-
зюме не похоже на «любимый стиль» машины.

Галлюцинации. Приведу собственный эксперимент. Я взяла три резюме, три 
вакансии и три популярные нейросети. Задача была элементарная: без сложных 
промтов попросить ИИ сделать мэтчинг и выдать процент соответствия. Результа-
ты поразили. Два резюме все три модели оценили примерно одинаково - разброс 
в пределах 10–15%. А вот на третьем начались синхронные галлюцинации. Это 
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Важно: любые запросы к быв-
шим работодателям и коллегам кан-
дидата возможны только при наличии 
письменного согласия самого канди-
дата на обработку персональных дан-
ных (ст. 9 ФЗ 152 ФЗ «О персональных 
данных»). Без него такие опросы неза-
конны.

На внутреннем вебинаре нашего 
сообщества hrdigitalclub.ru некоторое 
время назад мы обсуждали момент, 
что если кандидат, каким то образом 
узнает о том, что вы ищите о нем тай-
но обратную связь и вам ее дал кто то 
из бывших коллег, то он может смело 
пойти в суд и его выиграть, как за раз-
глашение ПД и это будет очень больно 
и дорого.

Так что же делать? Выход - золотая 
середина.

Как проверить кандидата 
опрашивая тех с кем он 

работал

ШАФРАН ВИКТОРИЯ  / АВГУСТ

24/2026
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Шафран Виктория –
основатель сообщества HR Digital 

Club hrdigitalclub.ru
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АЛЕКСАНДР ГУСЕВ / АВГУСТ

24/2026
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От ФНС директору ООО пришло 
требование явиться для дачи поясне-
ний. Вопрос о выплатах физлицам без 
отражения в налогооблагаемой базе 
по налогу на доходы физлиц. Выплаты 
физлицам — это были выплаты само-
занятым.

Что делать в такой ситуации директо-
ру, если он надолго уехал в дальний 
регион?

Получение требования от налоговой 
инспекции требует быстрой и чет-
кой реакции со стороны руководства 
компании. Если директор находится в 
дальнем регионе и не может явиться 
лично, игнорировать вызов категори-
чески нельзя. В первую очередь необ-
ходимо направить в ФНС официальное 
ходатайство о переносе даты совмест-
ного рассмотрения или о проведении 
опроса посредством видеоконферен-
цсвязи. К этому письму обязательно 
нужно приложить копии документов, 
подтверждающих уважительную при-
чину отсутствия, например, билеты 
или командировочное удостоверение. 

Вызов в ФНС

Александр Гусев –
старший юрист Юридического 

бюро «Мозго и партнеры»

https://mosgolaw.com/ 
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ВАЩЕНКО АНДРЕЙ / АВГУСТ

24/2026

Условно говоря, есть у них 
управленцы, директора магазинов. 
Они сократили половину, а второй по-
ловине продали право управлять дву-
мя магазинами со скидкой 50%. И та-
ким образом сэкономили себе 30 % от 
расходов за счет вот такого объедине-
ния.  То есть, экономия для компании 
очевидна.

А вот то, что касается управления 
магазинами, не очень понятно.  Такое 
обычно называется «упрощение упра-
вительской вертикали», когда вместо 
пирамиды сделали прямоугольник или 
же эту пирамиду вниз сместили.

Возможно, через год они сделают 
еще там типа один сео  на три мага-
зина.

То есть по сути своей это такие «бе-
гающие директора», которые редко 

Один директор на два 
магазина одновременно в 5ке 

больше похоже на плавное 
сокращение персонала.

Ващенко Андрей –
бизнес тренер, лауреат премии 
Капитаны российского бизнеса
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находятся в самом магазине, а перемещаются между ними.

Они отвечают за вопросы, связанные с организацией работы персонала (вы-
ход/не выход на смену и так далее), но они меньше влечены в конкретную точку, 
а больше организуют сам процесс.

Эффективно ли это в их конкретном случае, тяжело оценить, потому что нужно 
понимать функции и обязанности. В пресс-релизе 5ки очень мало описано про 
обязанности, про ключевой KPI.

То есть: на что делается основной упор в работе этих директоров нового типа, 
за что их будут спрашивать и кто отвечает за «косяки» бригады.

Например, не вышел человек на смену или еще что-нибудь.

РАНЬШЕ САМ ДИРЕКТОР МОГ ПРЯМО В 
МАГАЗИНЕ ВЫЙТИ ЗА КОГО-ТО НА КАССУ

или еще что-нибудь.

А когда будет работать в магазине директор нового типа, мне не очень понятно.  

Плюс, когда «командуешь» двумя магазинами, скорее всего это позволяет де-
лать смены более гибкими.

Например, сегодня ты выходишь в одну смену в одном магазине, а потом вы-
ходишь в другом магазине.

То есть, это скорее такой комплексный подход не только директора, но и всей 
бригады, которые работают в этих магазинах.

Смены между ними там перемешанные, когда есть возможность меняться ме-
стами, искать какие-то наиболее правильные сочетания по кадрам, по расписа-
нию, по чему-то ещё. Присутствует большая гибкость в организации смен, в ор-
ганизации работы кассиров, подачи грузов и так далее.

Когда один человек на двух точках, он добьется большей гибкости в персонале 
– это «медицинский факт».
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Новые, ужесточенные мигра-
ционные правила вступят в силу с 1 
января 2027 года. 26 июля опублико-
вали подписанный президентом РФ 
Федеральный закон от 26.07.2026 № 
241-ФЗ, вносящий изменения в Феде-
ральный закон № 115-ФЗ «О правовом 
положении иностранцев». 

ЧЕМ ОНИ ГРОЗЯТ ДЛЯ БИЗНЕСА 

Пока что новый риск для работодате-
лей связан с повышением требований 
по зарплате оплаты высококвалифи-

Мигранты будут платить  
1700 рублей и теряя работу 

уезжать за 15 дней!

Алёна Яковлева –
управляющий партнер «РосКо – 

Консалтинг и аудит»
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цированных сотрудников (ВКС): научные сотрудники и преподаватели должны 
получать не менее 358,5 тысяч рублей в месяц, а другие ВКС — уже 717 тысяч 
рублей, и каждый год размер оплаты будет индексироваться по мере роста сред-
ней зарплаты в РФ. 

В остальном бизнес сталкивается с уже действующими рисками при оформле-
нии иностранцев. Любая просрочка документов автоматически влечет проверки 
от МВД (статья 32 Федерального закона от 25.07.2002 № 115-ФЗ) Отсутствие 
уведомления МВД о заключении договора, аннулирование или отсутствие раз-
решительных документов (в том числе патента), расхождение профессии в до-
кументах или принятие не по квоте обойдутся в 400 – 800 тысяч рублей (статья 
18.15 КоАП). Новые правила больше бьют по работникам, особенно на патен-
тах. 

ОБЯЗАННОСТЬ ОТЧИТЫВАТЬСЯ ПО ДОХОДАМ 

Иностранные работники на патенте будут отчитываться о своих доходах, которые 
не могут быть меньше прожиточного минимума по субъекту их проживания и на 
себя, и на каждого своего ребенка или другое лицо на иждивении (пункт 1 статьи 
1 Федерального закона от 26.07.2026 № 241-ФЗ). Общий минимум на душу насе-
ления умножают на коэффициент субъекта РФ, а если у иностранца работа сразу в 
двух субъектах, считают по большему коэффициенту (пункт 2 статьи 1 Федераль-
ного закона от 26.07.2026 № 241-ФЗ) 

Если доходы иностранного гражданина падают ниже установленной планки, то ра-
ботодателя уведомляют о сокращении срока пребывания работника с патентом — 
значит у работника останется 3 дня на выезд из страны. Как только патент закан-
чивается или его аннулируют, у гражданина остается 15 дней на выезд из страны 
вместе с детьми. Если ребенок иностранца достигает 18 лет, он будет обязан или 
оформить патент, или покинуть страну за 30 дней, если нет других оснований для 
пребывания (например, ВНЖ). 

НДФЛ 

Иностранец обязан сам платить авансовый НДФЛ, что будут регулярно проверять 
(подпункт а) пункта 2 статьи 1 Федерального закона от 26.07.2026 № 241-ФЗ). С 
10 августа МВД за неуплату НДФЛ аннулирует патент. Текущая ставка — 1200 ру-
блей ежемесячно, платежи не зависят от категории работодателя или вида дого-
вора (поправка в части 2 статьи 227.1 Налогового Кодекса). А с 2027 года размер 
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