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Макияж и укладка — Анна Чу

 anna_chy_mua     8-953-945-91-45

— Бренд нельзя создать за 
неделю. Чему бы там ни учили 

бизнес-коучи. За сильным 
брендом всегда стоит многолетняя 

история. Причем история не 
только побед, но и поражений. 

Бренд — это не просто звучное 
название и яркий логотип. 

Это целый ряд ассоциаций, 
воспоминаний, ощущений, 

которые пробуждают в человеке 
конкретные имя и лого. Например, 
вы слышите: Coca Cola — и перед 

глазами друзья, путешествия, 
Новый год. Или, Евросеть. Напели 

про себя сейчас слоган, да? 
Кстати, об истории «Евросети» — 

большой материал в этом номере.  
А еще здесь собраны истории 

известных кировских брендов. 
Их основатели поделились своим 

опытом и ошибками, страхами и 
успехами, взлетами и падениями. И 
очень интересно читать, как когда-

то, казалось бы, безумная идея 
превращается в успешную бизнес-

стратегию. Вдохновлена каждым 
материалом, опубликованным 

на этих страницах. Уверена, эти 
истории и вас зарядят позитивом. 

«Бизнес Класс» — тоже бренд с 
многолетней историей. За годы он 
не единожды менялся: в верстке, 

подаче материалов, объемах. 
Неизменным остается одно — 
журнал объединяет кировское 

бизнес-сообщество, становится 
трибуной для предпринимателей 

и площадкой для дискуссий. 
С этим номером «Бизнес Класс» 

выходит на свой новый этап. И 
наверняка что-то вновь в нем 

изменится. Но в этом и сила 
бренда. Меняясь в деталях, он 

сохраняет свое лицо. Поэтому, как 
и прежде, вы найдете здесь то, к 

чему привыкли, — все, чем живет 
бизнес, от первого лица.  

Лидия шулаева,  
главный редактор 

журнала «Бизнес 
Класс»:

2 май 2021





связирешают#
— Я помогу вам, если вас беспокоят 
сколиоз, выпирающий живот, вальгус, 
косточка на стопе, холка, боли в спине и 
шее. С помощью применяемых техник я 
корректирую кости тела, кости черепа, 
работаю с оздоровлением внутренних 
органов (органов брюшной полости и 
малого таза). Одновременно идет работа 
по снятию осознанных и неосознанных 
блоков в теле, вызванных стрессовыми 
ситуациями, страхами и убеждениями. 

Наталья Воробьева,
специалист по естественным техникам 
оздоровления и омоложения:

  natalie1981

  ostanovi_goda

  8 (919) 507-99-68

— Увидеть красоту и эстетику вашей 
улыбки, почувствовать новый уровень 
отношений в стоматологиях — это вам 
к нам, ASdent — стоматологическая 
клиника с новейшими технологиями.

Александра Меркучева,
основатель сети стоматологии ASdent:

  @asdent.kirov

— Любовь к красоте — это вкус.
Создание красоты — это искусство.

Анна Подолицкая,
художник вашей красоты:

  mia_studio_and_school

  @milkyway_nail_lashes

  8-953-942-22-62

— Уроки вокала для взрослых 
и детей, звукозапись.

Елена Хачатурян,
руководитель ТА «Ха! Студия»:

  hastudia

  ha_studia

  8-953-133-58-85

н а й д и т е  п о л е з н ы е  к о н т а к т ы 
д л я  с е б я  и  с в о е г о  б и з н е с а

— Удаление волос — не вопрос!
Гладкая кожа без нежелательных 
волос быстро и безболезненно!

Елена Фарафонова,
руководитель студии «Гладкая Я»:

  gladkaya.kirov

  gladkaiaia
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ЦУМ, 2 этаж (новое крыло), 
т. (8332) 32-40-10

giovanni_botticelli43

giovannibotticellikirov

стиль и качество как образ жизни

правила жизни

Роман Дудырев, юрист:

Знание законов в том, 
чтобы постигать их смысл…

— Мой главный принцип по жизни и 
в работе по праву — честность к себе 
и прежде всего к клиенту, который на 
самом деле не просто клиент, а партнер, 
с которым ты решаешь его жизненно 
важные проблемы и стараешься сделать 
это на 100%. Юристы — люди, которым 
платят, чтобы они волновались за клиента. 
Они должны предсказывать будущее, 
предвидеть угрозы и защищать от них. 
Поэтому юристы начинают видеть 
проблемы повсюду, даже когда их нет.

К чему бы ни прикасался в работе, 
личной жизни, убеждаюсь, что идеал 
может и должен быть достигнут; 
что несовершенный результат не 
имеет права на существование. 

Хороший юрист как хороший врач. 
То, что у каждого юриста должна быть 
своя специализация, мало кого волнует. 
Когда ко мне обращаются не по моему 
направлению, я не отказываю человеку 
в помощи. Я как терапевт выслушаю, а 
потом отправлю к нужному специалисту.

Наша жизнь определяется тем, как мы 
проводим наше время и что мы делаем 
каждый день. Когда вы чувствуете, что 
все, что вы делаете, бессмысленно и 
скучно, то цитата Аристотеля становится 
еще более удручающей. Если вы — то, 
что вы неоднократно делаете, значит 
ли это, что и ваша жизнь бессмысленна 
и скучна? Успешные люди обычно 
просыпаются рано. Они горят делом, 
которое спешат реализовать. Поэтому 
мне легко рано выпрыгнуть с кровати и 
начать день. Это правило подходит и тем, 
у кого нет веских оснований вставать 
с постели. Раннее пробуждение даёт 
дополнительное время для подготовки 
и определения приоритетов.

Стиль Романа 
Дудырева:

Одежда из салона 
GIOVANNI BOTTICELLI
Пиджак 17 990 i
Брюки 9 990 i
Рубашка 4 860 i

май 20216



— Благодаря принципам и правилам 
жизни, которым я всегда следую, 
и складывается тот стиль в моих 
интерьерах, по которым меня узнают.

Я всегда общаюсь со своими 
коллегами, подчиненными и 
заказчиками так, как хотела бы, 
чтобы общались со мной. 

Сначала я, как правило, говорю 
заказчику: придите, посмотрите 
на меня. Подхожу ли я вам? 

Я отдаю себе отчет, что не каждый 
проект перспективен. Но даже 
самый неперспективный для меня 
проект я всегда делаю с интересом 
и максимальной отдачей.

Доминирующие вещи в интерьере 
для меня — это текстиль на окнах, 
двери и светильники. Я всегда 
говорю своим заказчикам, что 
на этом лучше не экономить.

Мне важно в первую очередь 
признание заказчика. 
Признание коллег, наверное, 
тоже приятно. Признание или 
непризнание других людей на мое 
творчество никак не влияет.

Иногда мне кажется, что моя жизнь — 
это работа. С другой стороны, я считаю, 
что работа — это и есть жизнь.

Я всегда и всему радуюсь. 
Я люблю людей и открыто 
всегда заявляю об этом.

Мне кажется, моя 
жизнь — это работа 

правила жизни

г. Киров, ул. М. Гвардии, 46-а, 
т. (8332) 64-22-75 

edem_kirov

edem_la_scala

unabracelet

unabracelet

Киров, ул. Горбачева, 62, офис 4, 7 эт.

Стиль Юлии 
Денисенко:

Бутик «Эдем»
Платье MAX MARA 43 000 i
Ремень ETRO 37 000 i

Юлия Денисенко, 
руководитель дизайн-студии 
BELIVE DESIGN:

7



ЧЕЛОВЕК ГОДА 2021

Наталья Трудоношина

руководитель салона «Мебель Братьев 
Баженовых» в Республике Коми:

— Я руковожу салоном премиум-сегмента более 10 лет. Могу смело сказать, 
что с достоинством выйду из любой ситуаций. Например, в течение про-
шлого года мы не потеряли ни одного сотрудника. В кризис судьба предпри-
ятия зависит от решений руководителя. Они не всегда популярны, глав-
ное — объяснять, зачем нужны те или иные шаги. Я — максималист. Если 
берусь за какое-то дело, то выполняю его на 100%: 99% — для меня уже про-
вал. Мы не только сохранили коллектив, но и нарастили оборот. Мы самая 
лояльная по отношению к клиентам компания. Не расцениваем конечно-
го потребителя как достижение цели: стараемся предоставить отличный 
сервис. Я как руководитель постоянно учусь, поэтому всегда готова к не
обычным решениям, вследствие их рождаются новые принципы работы. 
Помимо креатива, я вкладываю сердце в бизнес. Живу по правилу — пре-
жде чем что-то получить, нужно что-то отдать. Поэтому у нашей компании 
безупречная репутация в Коми.

Николай Савиных

соучредитель фитнес-клуба «Спринт»:

— Для фитнес-индустрии прошлый год был очень неожиданным. Поэтому 
главным достижением я считаю то, что мы сохранили весь состав сотруд-
ников. Пока одни закрывались, мы расширяли площадь клуба, вводили 
новые направления тренировок. 

А еще мы подготовили к открытию новые, уникальные для нашего города 
фитнес-зоны: кардио-cinema и сайкл-студия. В  Кирове здоровый образ жизни 
продолжает набирать популярность. И сегодня мы предлагаем нашим клиен-
там более 1000 м2 современного фитнес-пространства с шикарным панорам-
ным видом на исторический центр с парком и оборудованной летней терра-
сой. А это значит, что летом нашим клиентам не придется выбирать между 
тренировкой и прогулкой на свежем воздухе. Выбрать нужно лишь одну из 16 
групповых программ, индивидуальные или самостоятельные тренировки на 
тренажерах мировых брендов MATRIX, Body-Solid, AbCoaster и AeroFit. А после 
тренировки — релакс в хаммаме, финской сауне или джакузи.

22 июля в парк-холле «Мы Же На Ты» состоится летняя церемония вручения премии
«Человек года – 2021» по версии журнала «Бизнес Класс». Это событие соберет 
самых ярких представителей бизнес-сообщества города. 

Голосование пройдет в сам день церемонии. В ближайших номерах мы познакомим вас 
с номинантами премии. В этом выпуске — визитные карточки участников. Оставить заявку 
на участие в премии можно на сайте bk.43.ru или отсканируя qr-код. Если не нашли свою 
номинацию или не знаете, в какой принять участие, звоните по телефону 8-909-144-22-77.

1.	 Производственник года (малый и средний бизнес)
2.	 Руководитель предприятия в сфере красоты
3.	 Руководитель предприятия в сфере финансовых услуг
4.	 Руководитель предприятия в сфере брендинга и продвижения
5.	 Руководитель медицинского центра (коммерческие компании)
6.	 Руководитель предприятия в сфере детского образования и досуга
7.	 Руководитель предприятия в сфере интерьерных решений
8.	 Руководитель спортивного клуба
9.	 Молодой бизнесмен (до 35 лет)
10.	Ресторатор года

11.	Управленец года
12.	Бизнес по-женски
13.	Руководитель предприятия в сфере строительных товаров и услуг
14.	Руководитель юридической компании
15.	Руководитель предприятия в сфере малоэтажного строительства
16.	Производственник года в сфере fashion-индустрии
17.	Руководитель предприятия в сфере недвижимости, кадастра и оценки
18.	Руководитель туристической компании
19.	Руководитель гостиничного бизнеса
20.	Руководитель торговой сети

Гости премии выберут лучших в 20 номинациях:

Молодой 
бизнесмен 
(до 35 лет)

Руководитель 
спортивного 

клуба



юрий борцов

руководитель проекта Fresh Store:

Роман Петров

юрист по арбитражным спорам:

ЧЕ ЛОВЕК Г ОД А 2021

— Главное наше преимуще-
ство  — узкая специализация: 
мы занимаемся только экономи-
ческими спорами, представляя 
интересы клиентов в арбитраж-
ном суде. Чем уже специализа-
ция, тем глубже знания и об-
ширнее опыт профессионала, 
так как знать все сферы права не-
возможно. Потому мы работаем 
в одном направлении и в совер-
шенстве представляем себе все 
нюансы ведения арбитражных 
дел. Сейчас на абонентском об-
служивании у нас 12 компаний.

Наш общий стаж в сфере пра-
ва — 20 лет. Мы зарекомендова-
ли себя с положительной сторо-
ны. На этапе консультации мы 
вникаем во все тонкости и объ-
ясняем клиенту перспективы. 
Наша принципиальная пози-
ция — не брать деньги с клиен-
та, если перспектива не в его 
пользу. В штате нашей компа-
нии 6 юристов. Они ведут ру-
тинные дела, приносящие ста-
бильный доход. И мы с радостью 
беремся за сложные дела, так как 
они дают возможность развития.

Филиппо Спади  

директор «Дома сыра», создатель проекта Grand Vyatka:

— Создание станции техобслу-
живания «СервисКар» — не спон-
танное решение, а точный и вы-
веренный проект. Мы ставили 
задачу оказания качественных ус-
луг ремонта и обслуживания ав-
тотранспорта в одном месте. Не 
только легкового, но и коммер-
ческого. Был произведен анализ 
приобретаемого оборудования, 
проводилось обучение персона-
ла, заключены прямые контракты 
на поставку запасных частей, на 
детали подвески даем гарантию 
2 года без ограничения пробега!  

Станция успешно работает уже 
более 7 лет и является одним из 
лидеров в сфере ремонта рулево-
го управления, двигателей и элек-
трооборудования автомобилей в 
Кировской области. Также мы ока-
зываем услуги кузовного ремонта 
и окраски автотранспорта. Нам до-
веряют обслуживание своих авто-
парков крупные компании и ты-
сячи довольных клиентов. 

— В сентябре нашему проекту ис-
полняется 10 лет. Все эти годы 
мы стремимся улучшить сервис. 
Важно, чтобы у нас не просто по-
купали iPhone и iPad, наша ключе-
вая задача — чтобы люди разбира-
лись в том, что они приобретают 
и, выходя из магазина, сразу на-
чинали пользоваться устройства-
ми. Мы объясняем нюансы пере-
хода на новинки, консультируем 
при продаже старых устройств.

Наши магазины открыты еже-
дневно. Единственный нерабочий 
день — 1 января.

Главное наше преимуще-
ство — опытный персонал: неко-
торые сотрудники работают уже 
10 лет. Сформировались теплые 
отношения с большинством кли-
ентов. Главная наша задача — не 
совершить разовую продажу, а по-
стоянно заинтересовывать поку-
пателей новинками рынка и их 
преимуществами.

— За 3 года существования ООО 
«Дом сыра» рост популярности 
нового бренда #вятскийпарме-
зан создал необходимость увели-
чения производственных мощ-
ностей. За прошлый год оборот 
продукции вырос в 3 раза, но за-
просы покупателей в 10 раз пре-
вышают наши возможности. Сыр 
должен созреть в специальном 
хранилище, на это уходит 6 меся-
цев. Поэтому наращивание объе-
мов идет постепенно.

Очень важно для потреби-
теля, что сыры производятся из 
местного сырья. Производством 
с самого начала и по настоящий 
момент руководит лично сыровар 
Джулиано Роверси. На протяже-
нии 25 лет он варил итальянский 
пармезан на заводе Parmigiano 
Reggiano. В 2018 году он переехал 
в Богородское и создал уникаль-
ное для нашей страны производ-
ство твердых сыров по технологии 
«пармезан».

Артем Печенин

директор «АвтоГазЦентр»:

Молодой 
бизнесмен 
(до 35 лет)
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Марина Юдинцева

руководитель студии French nails:

Антон сметанин

руководитель компании ARTNET STUDIO: 

— Я в индустрии красоты не бо-
лее 5 лет. Следить за новинками 
рынка — наша задача, а внедрять 
их на кировский рынок — обязан-
ность перед клиентами.

Мастера студии ежегодно 
участвуют в конкурсах и чем-
пионатах различного уровня, 
где подтверждают свой высокий 
профессиональный уровень, по-
вышают собственное мастер-
ство, получают новые знания и 
вдохновение.

Минувший год стал для нас 
показательным — что бы в мире 
ни менялось, но за собой ухажи-
вать хочется всегда. Поэтому сра-
зу после карантина мы ввели еже-
месячную акцию «клиентский 
день»: в этот день скидка на все ус-
луги — 20%. Это очень порадовало 
наших посетителей. У нас вы мо-
жете сделать комплекс «Все паль-
чики разом», в который входит 
маникюр, педикюр и покрытие 
лаком всего за девяносто минут. 
Также вы можете посетить салон с 
ребенком, так как в ассортименте 
услуг есть детский маникюр.

Дмитрий Журавлев

директор ООО «Кировпромбезопасность»:

— «Кировпромбезопасность» 15 лет 
работает на рынке технического 
обследования и экспертизы зда-
ний и сооружений. Мы провели 
обследования более 1500 объек-
тов, реализовали более 500 про-
ектов в России. В Кирове мы — 
лидер рынка по обследованию 
аварийного жилья. Несмотря на 
пандемию, в 2020 году получили 
второй допуск СРО — помимо про-
ектных работ, еще на изыскатель-
ские. Вступили в международную 
предпринимательскую ассоциа-
цию WISE. Получили сертификат 
менеджмента качества ИСО-9001. 
В «пандемийную весну» диверси-
фицировали портфель заказов и 
увеличили ежемесячный доход 
во второй половине года почти в 
2 раза по сравнению с предыду-
щим годом. Выполнили ряд слож-
ных обследований зданий после 
аварий (пожары, взрывы газа, 
обрушения). 

— В марте ARTNET STUDIO испол-
нилось 13 лет. С 2008 года мы раз-
работали более 500 проектов раз-
ной сложности, запустили 200 
успешных рекламных кампа-
ний, больше 100 интернет-пло-
щадок выведели в ТОП поиско-
вых систем.

В 2020 году мы выполнили 
все обязательства перед партне-
рами. Расширили перечень ус-
луг. Сейчас мы интернет-агент-
ство полного цикла и предлагаем 
услуги под ключ: разрабатываем 
рекламную стратегию, исходя из 
бюджета партнеров, специфики 
бизнеса и ниши. 

Достижения прошлого года: 
1 место в рейтинге Рунета по про-
движению и разработке сайтов, 
2 место среди веб-студий и 2 место 
в рейтинге SEO-компаний. А в на-
чале 2021 года мы стали сертифи-
цированным агентством Яндекс.
Директ. Полный перечень услуг 
есть на сайте artnetstudio.ru.

Александр Сюзев и Мария Гоголева 

основатели компании DvaBota: 

— Нашей компании два года, в самом начале мы занимались раз-
работкой индивидуальных чат-ботов. А сейчас можем создать аб-
солютно любое цифровое решение для бизнеса.

Какой бы сложной ни была проблема — решение найдется! Мы 
можем провести интеграцию с ОФД, эквайринговыми система-
ми, интернет-кассой, создать сложные мобильные приложения, 
сайты, интегрировать CRM-систему, взять на себя все IT-вопросы 
вашей компании! Потому что Два Бота  — теперь не 2 человека, 
а команда разработчиков информационных систем, мобильных 
и веб-решений.

В прошлом году мы стали участниками российских конкурсов 
от компании «Росатом», заняли в полуфинале II место в хакатоне 
«Цифровой прорыв» и выиграли I место в региональном конкурсе 
«Молодой предприниматель России» в своей номинации. В этом 
году мы заняли III место в хакатоне «Цифровой прорыв» — самом 
престижном конкурсе цифровых решений в России.

ЧЕ ЛОВЕК Г ОД А 2021
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Алексей Корнаухов

владелец кулинарной студии «PRO вкус»:

Наталия НАДЕЕВА

руководитель компании «Мясо Вятки»:
Тамара Иванова

владелица студии красоты Bohemе:

— Нашей компании в этом году исполняется 10 лет. Безусловно, од-
ним из сложных для нас был прошлый год. Но кризис — это всег-
да время возможностей. И мы не могли не воспользоваться новыми 
правилами игры на рынке производства и продажи сушено-вяле-
ных лакомств для домашних питомцев. Мы вышли на маркетплей-
сы, где продается наша продукция, причем уже не только на терри-
тории России, но и в страны ближнего зарубежья, а также в Европу.

В прошлом году мы зарегистрировали товарный знак и торговую 
марку. Для изготовления полезного и вкусного «Собачьего лаком-
ства» для ваших любимцев мы используем охлажденное сырье соб-
ственного производства, без добавления красителей, консервантов, 
ароматизаторов и усилителей вкуса. Это важно для тех, кто заботит-
ся о здоровье домашних животных.

Елена Марьина

создатель «Авторского ателье Елены Марьиной»:

— Мы — молодая компания: от-
крылись 3 декабря 2019 года. До 
пандемии успели поучаство-
вать в конкурсе «Стартап года», 
где завоевали приз зрительских 
симпатий. Также стали участ-
никами регионального кон-
курса «Молодой предпринима-
тель», где заняли 3  место. 

Главное достижение — про-
работав всего 4 месяца и войдя в 
пандемию, сохранили свой мо-
лодой бизнес, не опустили руки. 
Мы проводили онлайн мастер-
классы, запустили направление 
гастрономических боксов, начали 
работать с крупной сетью кофе-ба-
ров, поставляя им сэндвичи, сыр-
ники, чиабатты. Мы не только 
выстояли в кризисное время, но 
и расширили производство и ас-
сортимент, не потеряв качества. 
Это была хорошая школа и отлич-
ный старт. Мы будем продолжать 
развиваться и радовать клиентов.

— Мы активно развиваемся в 
трех направлениях. Первое  — 
изделия из меха. Наша пози-
ция здесь соответствует пози-
ции экологов. Поддерживая 
разумное потребление, мы 
перешиваем старые изделия 
по новым технологиям и с но-
вым дизайном. 

Второе направление, 
в котором мы работаем 11 
лет, —  байкерское. Работа с ко-
жей — это всегда индивидуаль-
но, необычно, вызывающе. 

Третье направление — по-
шив индивидуальной одеж-
ды из брендовых итальян-
ских тканей класса люкс по 
цене масс–маркета. Наши из-
делия всегда штучные, а сто-
ят в 2-3 раза ниже, чем в брен-
довых магазинах. Мы будем 
продолжать удивлять и радо-
вать заказчиков, развиваться 
и совершенствоваться.

— Качество, сервис, атмосфе-
ра —самые важные аспекты в 
работе нашей студии красоты.

Мы открылись в мае 2020 
сразу после карантина. В фев-
рале 2021 у нас прошел ребрен-
динг, студия переехала по но-
вому адресу: Свободы, 70.

Качество для нас — профес-
сионально предоставленная ус-
луга по всем нормам СанПиН.

Сервис. Клиенту должно 
быть максимально комфортно 
во время процедуры.

Атмосфера. У нас душев-
но! Приветливые администра-
торы и мастера рады видеть 
вас в студии красоты Bohême. 
Потому что мы любим наших 
клиентов! 

В новой студии больше про-
странства, мы создали краси-
вый интерьер, но сохранили 
привлекательную ценовую по-
литику. Теперь у нас можно 
сделать не только маникюр, пе-
дикюр, брови, но и макияж и 
укладку, наращивание ресниц 
и перманентный макияж.

ЧЕ ЛОВЕК Г ОД А 2021
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Валерия летягина

создатель продакшн-студии LerOy company:

Сергей Шушарин

руководитель СПК «Барин»:

елена колчина

генеральный директор туристического 
агентства TEZ TOUR в Кирове:

Бизнес
по-женски

— В рекламном бизнесе я более 12 
лет. Работая с клиентами, всег-
да точно знаю, как правильно на-
писать сценарий и снять реклам-
ный ролик так, чтоб он привлек 
внимание потребителей. С помо-
щью видео- и аудиороликов мы 
увеличиваем продажи клиентам 
и повышаем узнаваемость брен-
да. Ролики студии LerOy company 
крутятся по всей России. Основной 
принцип нашей работы: если кли-
ент доволен, значит, работа вы-
полнена на 100%.

Наша команда постоянно со-
вершенствует навыки. Я как руко-
водитель тоже постоянно учусь. За 
время пандемии получила второе 
высшее образование по програм-
ме MBA. 

Сложный прошлый год пока-
зал, что сплоченная команда сту-
дии LerOy company выдержит лю-
бые трудности: мы сохранили 
коллектив, нашли новых партне-
ров и открыли направление IT.

— В этом году турагентство TEZ 
TOUR отметило свое 17-летие.

Я считаю главным достиже-
нием то, что, несмотря на все 
испытания, связанные с пан-
демией, наш дружный коллек-
тив остался в полном составе и 
продолжает радовать своих ту-
ристов интересными предложе-
ниями и новыми открытиями.

Наш новый офис сейчас 
находится в самом центре го-
рода — на Спасской, 59, где 
для теплых встреч стало еще 
больше пространства и уюта.
Сплоченность и нацеленность 
на результат — основные по-
мощники в достижении эф-
фективных показателей на-
шей деятельности.

Результат плодотворной ра-
боты — все награждения от ту-
роператоров нас как лидеров 
продаж, а также победы на кон-
курсах «Торговая марка года».

— Для меня работы в сфере до-
рожного строительства — пока  
стартап. Мы в отрасли всего 
3 года и сейчас работаем в основ-
ном на свою репутацию.

Изначально СПК «Барин» соз-
давалось как сельскохозяйствен-
ное предприятие. Но нужны были 
дополнительные источники дохо-
да. Мы занялись сдачей в аренду 
дорожно-строительной техники, 
а затем сами вошли в дорожный 
бизнес. Сфера дорожного строи-
тельства — это работа по госкон-
трактам. Но в последнее время  все 
больше обращений от частных за-
казчиков. Мы готовы построить 
дорогу из ПГС или щебня до ваше-
го загородного дома или удален-
ной промплощадки. Дорогу, ко-
торая будет служить вам не один 
год. Кроме того, СПК «Барин» ас-
фальтирует тротуары, занимается 
ямочным ремонтом дорог, а так-
же благоустройством и планиров-
кой территорий. 

Андрей Сюткин

основатель сети магазинов и сервисов «iСервис»:

— 10 лет мы занимаемся ремонтом и продажей техники Apple, 
первыми привозим новинки, совершенствуем клиентский сер-
вис и оттачиваем работу специалистов. За прошлый год не толь-
ко на 100% сохранили команду, но и увеличили количество со-
трудников, внедрив систему наставничества.

 Мы единственные в городе  делаем сложные виды ремонтов и 
не только техники Apple. Наши специалисты работают в сервисе 
с открытия. Для нас важно, чтобы клиенту было комфортно и он 
не оставался надолго без гаджета. Поэтому простой ремонт мы де-
лаем за 10-15 минут, пока вы отдыхаете в iСервис Premium с чаш-
кой ароматного кофе. В карантин мы запустили курьерскую служ-
бу ремонта техники. Ценим каждого клиента, не важно, сколько 
вы с нами: 10 лет или приехали к нам в первый раз.
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генеральный директор 

АО «Агропромтехника»

«Цветоплан» — это ваш «Календарь 
событий», который автоматически 
напомнит о важном событии, 
подберет индивидуальный букет 
и доставит до Получателя!

Юлия Лебедева

cvetoplan@yandex.ru

цветоплан.рф 

8 (922) 977-88-78

Ваш персональный менеджер «Цветоплан»
Софья Логинова 

Когда я первый раз заказала букет в 

«Макси Флоре», меня покорило внима-

тельное отношение сотрудников. Они 

учли все мои пожелания и создали тот 

букет, который был нужен. Такое тонкое 

понимание потребностей клиента при-

водило меня в «Макси Флору» снова и 

снова.

В итоге мы оформили корпоративный до-

говор на VIP-сервис «Цветоплан».

С нами работает персональный менед-

жер, который знает наши пожелания и с 

которым мы сформировали календарь 

важных дат и особенных моментов. В на-

значенное время нам доставляют букет. 

Для нас это экономия рабочего време-

ни. Мы избегаем лишних поездок по го-

роду и очередей в праздничные дни.

Кажется, это VIP-обслуживание и оно должно 

стоить дорого? Нет, это стандартный подход 

«Макси Флоры» к каждому клиенту. Я не пере-

плачиваю за обслуживание. Скажу больше, VIP-

сервис «Цветоплан» предоставляет 10% скидку 

на все товары в «Макси Флоре».

Думаю, они лучшие в своём деле в нашем го-

роде! Нам очень приятно работать с профес-

сионалами, и мы всем советуем VIP-сервис 

«Цветоплан»!

Позвоните и получите скидку 10%



Рестораны — 
моё хобби
О любви к своему делу, управлению двумя концептуально 
разными заведениями  и о том, как сделать гостей ресторана счастливыми, – 
управляющий директор ГК кафе «AGATA» и ресторана «Васнецовъ» Сергей Сланчёв
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Найти дело по душе

С детства любил готовить сладости — печенье, торты, 
хрустящие вафли с варёной сгущёнкой. Брал рецепты  
из справочника и, когда не находил дома нужных продук-
тов, заменял их на своё усмотрение. Мог приготовить пе-
ченье из тыквы или моркови. Сейчас это тренд, но тогда 
для меня был чистой воды эксперимент.  

Я жил в небольшом посёлке Восточном Омутнинского 
района, очень хотел перебраться в Киров. После 9 клас-
сов поехал в кулинарный техникум подавать докумен-
ты на специальность «кондитер». Но завуч меня убеди-
ла, что кондитер — женская профессия. И мне лучше идти 
на повара — специальность и ближе мужчинам, и более 
многогранная.

Я не из богатой семьи, поэтому параллельно с учёбой 
приходилось работать. На втором курсе я решил устроить-
ся по специальности. Руководство техникума пошло на-
встречу: мне позволили приходить только на первые пары 
и уходить в 11. Но проблема была в том, что рабочий день 
поваров начинался с 8-9 утра. И в «Агате» мне предложили 
альтернативу — должность официанта.

Помню свой первый рабочий день — 17 сентября 2005 
года. Я был ужасно закомплексованным. Подошёл к сто-
лику с 2 девушками, и у меня пропал дар речи. Я не смог 
сказать ни слова. Стоял перед ними секунд 30, может, ми-
нуту. Отошёл от стола, выдохнул пару раз, вернулся, изви-
нился, сказав, что работаю первый день. В итоге они даже 
оставили мне чаевые. Это было то ли 10, то ли 50 рублей. 
Я так был счастлив!

Почти сразу я понял, что попал, куда надо. «Агата» 
была популярным заведением. Приходилось много рабо-
тать, а значит, и много общаться. Закомплексованность 
ушла. Её победило желание сделать гостей счастливыми. 
Я старался угодить, и профессия повара в этом помогала. 
Я всегда досконально изучал каждое блюдо и мог его пре-
зентовать. Поэтому и продажи у меня были хорошие. 

А значит, и мой доход рос.

Из официанта — в директора

Через полгода мне предложили обучать персонал. 
Я стал старшим официантом. Ездил тогда в Москву за кни-
гами по специальности. Они очень мудрые, написаны тя-
жёлым языком. Изучить их было непросто. Весь материал 
я пропустил через себя, переработал и сделал более доступ-
ным для официантов. Еженедельно стал проводить тре-
нинги для персонала. Сейчас эти тренинги проходят уже 
каждый день.

Как старший официант я держал коллектив в ежо-
вых рукавицах. Было непросто, особенно вначале. Раньше 
я работал с официантами на равных, и как старшего они 
меня приняли не сразу. Но я не сдался и смог организо-
вать в «Агате» достойный уровень сервиса. Для меня было 
важно, чтобы в заведении не было «русской рулетки»: ког-
да гость пришёл, ему понравилось обслуживание, он вер-
нулся, но попал к неопытному стажёру и остался недово-
лен. Когда открыли ресторан «Васнецовъ», я ушёл старшим 

официантом туда. Тогда мой нынешний партнёр увидел 
во мне больший потенциал, желание развиваться. Он начал 
меня направлять в сторону управления рестораном, подска-
зывать, советовать.

Я и сам готов был расти. Однажды я отвел ребёнка 
в садик, и воспитатель спросил, кем я работаю. Говорю: 
«Официантом» — и понимаю, что это мне уже не откликает-
ся. Пора ставить точку и идти дальше.  

И я взял на себя в «Васнецове» функционал управляюще-
го. За 5 месяцев в роли управляющего я понял, что могу сде-
лать больше для ресторана.

Мою работу оценили и предложили должность директо-
ра. Это означало, что мне нужно вникнуть во всё — не толь-
ко в сервис, но и в технические вопросы, рекламу, бухгалте-
рию и остальные процессы.

В течение года я буквально жил в «Васнецове», работал 
с 8 утра до 11 вечера каждый день, включая выходные. У меня 
была цель — разобраться в ресторанном бизнесе, потому что 
он всегда мне был близок. К тому же я понимал, что, работая 
директором, смогу получать удовольствие, создавая ценности 
для наших гостей, а это для меня главное.

«Васнецовъ» — начало пути в управлении

Были не самые лучшие времена для «Васнецова», при-
шлось сменить несколько шеф-поваров. Но я чётко понимал, 
куда необходимо двигаться, что нужно нашим гостям. В ито-
ге сейчас, после пандемии, ситуация стабилизировалась. Мы 
приумножили наши позиции на рынке. Да, у нас не имени-
тый шеф-повар, но Игорь Сырнев искренне любит свою рабо-
ту, наших гостей, свою команду, а это самое главное. Он лю-
бит «Васнецовъ», обожает лично готовить для гостей. Живёт 
на кухне и может вызвать своими блюдами восторг у наших 
гостей. Он регулярно ездит на мастер-классы к именитым 
шефам. Я ему очень благодарен, с ним комфортно работать.

«Васнецовъ» — исконно русский ресторан. И так как мы 
погружаем гостей в эпоху XIX века, то всё должно соответство-
вать: атмосфера, интерьер, блюда и даже посуда. Белая посу-
да с красивыми узорами очень хорошо подчёркивает статус 
и эпоху. Блюда на таких тарелках нужно оформлять более де-
ликатно, изысканно, чтобы они смотрелись элегантно. Гости 
ценят нашу авторскую подачу. Помимо белой посуды, мы 
используем и органическую подачу: спилы дерева — вяза 
и берёзы, маленькие еловые веники, шишки, небольшие 
пеньки и т. п. Всё это придаёт особый шарм подаваемым 
блюдам.

Кухня ресторана русская, но с элементами Франции 
и Европы. Даже в XIX веке многие именитые деятели, путе-
шествуя по миру, привозили в Россию различные новые про-
дукты и рецепты, надеясь, что они приживутся у нас. Так 
и мы поддерживаем эту традицию, стараясь разнообразить 
меню «Васнецова».

Отдельное внимание хочется уделить рассказу об ин-
терьере и персонале ресторана. Именно эти составляю-
щие помогают создать необходимую атмосферу време-
ни, гостеприимства и уюта. В «Васнецове» нет ни одной 
случайной детали, каждая из них тщательно продумана: 
мебель из натурального дерева, антикварные предметы 
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и посуда, живописные полотна, библиотека редких ста-
ринных изданий. Каждый элемент погружает гостя в эпоху 
и задаёт настроение.

Немаловажным является работа метрдотеля и офици-
антов, которые облачены в стилизованные под ХIX век ко-
стюмы и платья, их речь и подача также поставлены соглас-
но канонам того времени. Не что иное, как выдержанность 
в нюансах, оставляет у наших гостей незабываемые впечат-
ления о визите в ресторан «Васнецовъ».

Учесть ошибки и найти баланс

Пока я занимался «Васнецовым», «Агата» сда-
ла позиции. Не стало жёсткого контроля, просел сервис. 
И владельцы бизнеса предложили мне возглавить вместе 
с «Васнецовым» и «Агату». И снова та же сложность — я стал 
управлять людьми, с которыми раньше работал бок о бок.  
Но я правильно расставил приоритеты, правильно начал об-
щение, и всё получилось.

Мне удалось найти баланс в управлении двумя концепту-
ально разными заведениями. За 7 лет руководства «Агатой» 
и «Васнецовым» я научился анализировать свои ошибки. 
И сейчас наши заведения не проседают. Они великолепно 
работают! Мы развиваемся с каждым днём.

Да, это разные заведения, от кухни до атмосферы. 
Управлять сразу обоими сложно, но интересно. Для меня 
работа — это моя жизнь. Рестораны — моё хобби. А кол-
лектив — семья. Я люблю то, что я делаю. Люблю «Агату» 
и «Васнецовъ». Это мои проекты, и я вкладываю в них все-
го себя.

В общем-то, секрет успеха достаточно прост. Любую ра-
боту делай хорошо, на 100%. Никогда не сдавайся. Из любой 
сложной ситуации ищи выход.

Поэтому и пандемия нас не подкосила. Она дала нам воз-
можность на многое взглянуть по-другому. Мы очень бы-
стро запустили доставку. Сейчас от неё отказались, остави-
ли только самовывоз. Наша цель — чтобы гости радовались 
у нас, наслаждались едой, обслуживанием, атмосферой. 
Доставка — это про другое.  

Концепция заведения

Мы изначально открываем концептуально разные заве-
дения. Киров — небольшой город. И в сети одинаковых кафе 
или ресторанов нет смысла. Наша цель — дать возможность 
гостям сходить в отличные друг от друга заведения, попро-
бовать многообразие блюд и получить уникальный спектр 
эмоций и впечатлений.

«AGATA» — это новый европейский формат, мультибренд.  
В новом проекте кафе мы воплотили лаконичный современ-
ный стиль, уют и неизменно высокое качество кухни! Мы 
много путешествуем, посещаем лучшие рестораны России 
и Европы, поэтому чётко понимаем, как развивается сфера, 
в каких интерьерах комфортно находиться, куда хочется воз-
вращаться. Поэтому новый проект кафе «AGATA» получил-
ся неким синтезом лучших черт современной гастрономии. 
Сейчас в кафе очень комфортно, много натуральных матери-
алов, живые цветы, красивая посуда и дизайнерская мебель.
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Для меня новый проект «AGATA» особенный, ведь 
я принимал в нем участие от начала до конца, погружа-
ясь и контролируя все процессы. Получилось очень круто!)

При создании меню мы вдохновлялись творчеством 
15 шефов, за которыми мы следим, приезжаем в их ресто-
раны, непосредственно общаемся с ними. Наш шеф-повар 
Денис Сумароков регулярно повышает квалификацию 
и уже прошел обучение у 3 именитых шефов, и это 
не предел.

Создание меню — большой творческий процесс, в котором 
важен каждый этап. Мы ориентируемся на локальные 
и сезонные продукты, ищем новые вкусы, эксперимен-
тируем, пробуем и достигаем максимального результата 
во вкусе. Обязательно прорисовываем блюдо перед тем, 
как создавать.

Мы всегда ориентируемся на наш сформированный 
опыт, так как за долгое время работы сложилось уже пони-
мание, что нравится гостям в ресторанах Кирова.

Посуда в «AGATA» разноформатная. Она позволяет 
блюду выглядеть элегантно. Оформлять его сложно уже 
не нужно. Сама тарелка придаёт шарм, и это тоже опре-
деленный тренд.

После обновления в «AGATA» осталась японская кух-
ня. Мы сохранили в меню несколько супов и любимые 
нашими гостями роллы. Всё-таки я считаю, что у заведе-
ния должно быть своё направление, поэтому мы решили 
не делать сильный уклон на японской кухне. И я думаю, 
что мы ещё откроем в Кирове небольшой ресторанчик 
японской кухни!)

Тренды для нас задают гости

Ресторанный бизнес — это не так просто, как показыва-
ют в сериалах. Но когда цель №1 — радость твоих гостей, их 
улыбки, удовольствие от еды и сервиса, от атмосферы, тогда 
и сложности все преодолимы.

Сейчас требования гостей к заведениям очень высоки. 
Они путешествуют, видят, как обслуживают, какая кух-
ня в столицах и других странах. И хотят то же самое полу-
чить в Кирове.

А если развиваются гости, мы должны развивать и пер-
сонал. Раньше мы не вкладывали столько внимания в изу-
чение, например, карты вин. Но так как появилась культу-
ра пития, официанты должны разбираться в вине, должны 
грамотно сориентировать гостя, помочь ему к блюду вы-
брать подходящий напиток.

Делать гостей счастливыми

Я не зациклен на деньгах. Я подхожу к бизнесу с душой 
и получаю от этого удовольствие. А когда та-
кой бизнес приносит наслаждение нашим го-
стям — деньги притягиваются сами и проект ста-
новится успешным. Мы регулярно вводим новинки  
в основное меню. Разрабатываем сезонные предло-
жения. Предлагаем сеты блюд по доступной цене.  
        Есть Российский Ресторанный Фестиваль, который 
проходит 2 раза в год. В нём принимают участие более 

400 ресторанов в 35 городах России. Цель — на протяжении 
20 дней предлагать гостям возможность попро-
бовать визитную карточку заведения за 990 ру-
блей. Это может быть 3, 5 или 7 блюд.  Когда мы уча-
ствовали в этом фестивале, я понял, что, во-первых, 
это нравится нашим гостям  — много блюд по фик-
сированной стоимости. А второе — на этом мож-
но зарабатывать. И  мы стали практиковать 
это регулярно. Иногда надо побаловать гостей низкой 
ценой!)

Конечно, бывают минусы и провалы. Мы люди и до-
пускаем ошибки. Но у меня жёсткая политика: в работе 
я очень требователен. Каждую ошибку мы анализируем 
и обсуждаем, чтобы больше её не повторять, стараясь 
улучшить работу кухни и сервиса.

От знаний, настроения, работы персонала зависит 
успех ресторана, а гости будут приходить не только по-
есть, но и получить эмоциональное удовольствие!

Построить команду

Сейчас основная цель — структурировать бизнес, со-
брать команду, которая будет мне помогать. Если рань-
ше я занимался абсолютно всем сам, сейчас я делегирую 
разные направления. 

В каждом заведении находятся менеджеры, я называю 
их своими правыми руками. Мы с ними постоянно на свя-
зи, благодаря им я знаю, что происходит в «Васнецове» 
и «AGATA». Я сохраняю и поддерживаю контроль, не нахо-
дясь непосредственно в ресторанах.

Также я делегировал вопросы по продвижению на-
ших заведений маркетологу Светлане Мурашко, которой 
я полностью доверяю. Активно занимаемся рекламой,  
digital-маркетингом, уделяем большое внимание своим 
соцсетям, так как понимаем, что это одни из основных 
точек контакта с нашими потенциальными и постоян-
ными гостями.

Отдельное большое направление — управление персоналом, 
которое сейчас возглавляет моя ученица Анна Ульянова. 
Теперь она сама проводит собеседования, обучает офици-
антов, работает над повышением их квалификации. Ранее 
я разработал свою систему воспитания официантов. 
Потому что, когда уходил в управление, понимал, что 
сам не смогу заниматься обучением, мне нужно кому-
то это передать. Уже позже с Анной мы создали пособие 
для старшего официанта, менеджеров, это большие труды 
и переработанный с учетом опыта материал по сервису. 
И я чётко понимаю, что любого сотрудника, который придёт 
к нам, мы сможем обучить и сделать из него профессио-
нала. Я продолжаю строить команду. Ищу человека, кото-
рый будет заниматься картой вин, общаться с поставщика-
ми, дегустировать напитки. Хочу поставить  в заведения 
управляющих из наших сотрудников. Чтобы я мог дви-
гаться дальше, развивать бизнес, а своим ребятам ставить 
задачи и контролировать их.

У нас всё ещё только начинается, всё впереди, а наших 
гостей обязательно ждут новые проекты под моим управ-
лением!)... 
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Киров — город 
для молодых

Мария Валерьевна Бутина 
Член Общественной палаты РФ, российский 
общественный деятель, публицист, автор 
автобиографической книги «Тюремный дневник»

Родилась в 1988 году в городе Барнаул Алтайского 
края

В 2010 году окончила Алтайский госуниверситет 
по специальностям политология и педагогика. В 
студенческие годы активно занималась общественной 
деятельностью, являлась членом Общественной 
палаты края. После окончания вуза создала 
компанию по торговле мебелью и бытовой техникой.

В 2011 году Мария Бутина переезжает в Москву, 
где создает компанию «Антарес», которая работает 
в информационной сфере. Параллельно с этим 
ведет активную общественную деятельность, 
становится известной как одна из ведущих сторонниц 
расширения прав граждан России на владение 
оружием. Начинает налаживать контакты со 
сторонниками этой позиции как в российских органах 
власти, так и в других странах.

С 2016 по 2018 год Мария Бутина обучалась в США 
в магистратуре Американского университета в 
городе Вашингтон. Во время обучения активно 
устанавливала контакты с представителями 
американского истеблишмента, в первую очередь 
с представителями Национальной стрелковой 
ассоциации (ведущей в США организации, 
объединяющей сторонников сохранения широких 
прав на владение оружием). Это привлекло внимание 
со стороны американских спецслужб. По окончании 
магистратуры была арестована и затем осуждена 
на полтора года тюрьмы за деятельность в качестве 
иностранного агента без регистрации.

В октябре 2019 года после освобождения Мария 
Бутина была депортирована из США. По возвращении 
в Россию она работает на государственном 
телеканале RT, стала членом Общественной палаты 
РФ, издала книгу, посвященную пребыванию в 
американской тюрьме.

Мария Бутина в интервью 
Евгении Марениной рассказала 
о своем опыте ведения бизнеса, 
преимуществах разных систем 
образования и подмеченных 
особенностях вятского 
мировосприятия

Россия своих не бросает

— Мария, для большинства Вы известны по Вашей эпопее в 
американской тюрьме. Как Вы считаете, что было причиной 
такого развития ситуации?

— Меня арестовали буквально через несколько дней 
после окончания магистратуры по обвинению в работе на 
территории Соединенных Штатов незарегистрированным 
агентом Российской Федерации. Это было абсолютно наду-
манное обвинение. Об этом неоднократно заявляли и я, и 
российское правительство.

Так получилось, что мой арест странным образом со-
впал со встречей президентов России и США. Очевидно, 
что целью было не допустить разрядки в отношениях на-
ших стран. Детали моего пребывания в американской 
тюрьме я описала в книге. 

— Как этот драматический опыт повлиял на Вашу 
личность?

— Я научилась не судить людей по одежке. Когда вокруг 
тебя женщины в одинаковых тюремных робах, учишься 
смотреть именно в душу человека. Смотреть в душу и вооб-
ще никого ни за что не судить: ни за поступки, ни за дела. 
Учишься просто любить людей.

Я не в праве это забывать. Поэтому не так давно я созда-
ла фонд «Своих не бросаем», который призван оказывать 
помощь людям, которые, как и я, оказались в тяжелой си-
туации за рубежом.

Симбиоз лучших практик

— Презентации Вашей книги был посвящен первый при-
езд в наш город. Что стало причиной Вашего повторного ви-
зита в Киров?

— Когда я приезжала в Киров с презентацией своей 
книги «Тюремный дневник», студенты ваших вузов меня 
попросили подробнее рассказать о новых методиках, ко-
торые я почерпнула во время учебы в Вашингтоне. У аме-
риканцев совершенно иная система образования. Поэтому 
нам в России важно знать и использовать лучшие практи-
ки, которые есть на Западе.

Симбиоз российского и западного подходов может дать 
очень хорошие результаты. Я рада, что в последние годы 
опыт наших соседей широко используется в России, на-
пример, в рамках проектного менеджмента. Более того, 
я стала свидетелем того, что и кировские ребята отлично 

люди, деньги, отношения
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Бизнес-бэкграунд

— Мария, когда я гото-
вилась к интервью, была 
удивлена, что Вы столько 
всего успели, даже занима-
лись собственным делом.

— Меня иногда спра-
шивают: «Вы, наверное, 
очень много работаете?» 
Я отвечают, что совсем не 
работаю, потому что за-
нимаюсь любимым де-
лом.Это не ноша. Это 
счастье.

И да, после оконча-
ния университета я от-
крыла компанию. Она 
называлась «Домашний 
уют». Это была сеть по 
торговле мебелью и бы-
товой техникой в раз-
ных населенных пунктах 
Алтайского края. После 
переезда в Москву мне 
стало понятно, что кон-
курировать в этой сфере 

в столице я не могу. 
Не могу в этой, но могу что-то сделать в 

другой области. Поэтому я стала занимать-
ся информационными технологиями и PR. 
Нужно заниматься тем, к чему лежит ваше 
сердце и смотреть туда, куда другие не смо-
трят. В этом секрет успеха тех, у кого есть 
стремление к предпринимательству.

В целом, бизнес — это 
один из трех столпов обще-
ства, одна из важнейших 
сфер деятельности, наря-
ду с государством и обще-
ственным сектором. Опыт 
самостоятельного занятия 
бизнесом помог мне по-
нять свое место, осознать, 

что для меня все-таки важнее помощь людям. 
Поэтому сейчас я воспринимаю себя прежде 
всего как общественный деятель. Это то, к 
чему лежит моя душа. Правда, я пока еще не 
работала в государственном секторе.

— При всем многообразии Вашей деятельно-
сти кто сейчас Мария Бутина?

— Я в первую очередь человек, который 
хочет служить своей стране. Мне очень при-
ятно, что в критический момент моя страна 
меня не бросила, и сейчас я ощущаю долг пе-
ред Родиной, который невозможно погасить. 
Служение народу и стране — это то немногое, 
что я могу сейчас сделать в ответ. 

Я в первую очередь 
человек, который хочет 
служить своей стране

умеют работать в группах. Сегодня я увидела, с каким бле-
ском в глазах ваши ребята стремятся получать новые зна-
ния. Для меня это очень важно и в личном плане, и в пла-
не моей работы в рамках Общественной палаты РФ.

— Были ли у Вашей поездки какие-то еще цели, кроме рабо-
ты со студентами?

— Мне интересно понять перспективы развития ва-
шей территории. Так мне показалось, что городу не хва-
тает одного момента, ко-
торый очень важен для 
молодежи. Я считаю, что 
некое арт-пространство бу-
дет очень востребовано сре-
ди молодых людей. В связи 
с этим я обратила внима-
ние, что здесь СИЗО распо-
лагается в самом центре, на 
набережной Грина. Если жителям города это будет ин-
тересно, я пообщаюсь с представителями министерства 
юстиции и ФСИН по поводу переноса изолятора на окраи-
ну города и создания на его месте пространства для твор-
ческого развития.

— За последнее время Вы побывали во многих регионах на-
шей страны. Что отличает город Киров, нашу область?

— Киров отличается нацеленностью студентов в пер-
вую очередь на получение знаний. За таким подходом 
видна привычка воспринимать новое. В Кирове нет жела-
ния отгородиться от мира. Наоборот, я увидела, что, ког-
да вы встречаете нового человека или новую ситуацию, у 
вас есть стремление почерпнуть из этого общения что-то 
полезное. Это мне очень понравилось.

люди, деньги, отношения

19



Мы с Чичваркиным 
были строителями, 
а не продавцами

О секрете феноменального взлета «Евросети», дальнейших инвестициях 
и государствах будущего — сооснователь салонов связи Тимур Артемьев

Тема номера. история бренда

С новым желтым 
российским флагом

— Легендарный логотип 
«Евросеть» был нарисован 25 лет 
назад. Нижнюю палочку буквы 
«Е» корректно прикрывал рос-
сийский триколор, но от этого 
она не становилась более жен-
ственной или похожей на бук-
ву «F». И мы с огромной радо-
стью несли новый флаг людям, 
которые все еще не могли пере-
строиться со старого советского 
красного.

«Евросеть» не просто так ста-
ла желтой — цвета энергии и 
солнца. Он вносил в серые буд-
ни конца 90-х яркие весенние 
настроения.

Только представьте: какой-
нибудь обычный райцентр 
со старой железнодорожной 
станцией или грязным авто-
бусным вокзалом, кругом се-
рость особенно в ноябре-дека-
бре, пешеходы в темных пальто 
с мрачными лицами… И вдруг 
ярко-желтый салон мобильной 
связи!

Люди не верили, что мо-
гут позволить себе сотовые. 
Но видели это солнечное пят-
но и заходили из любопытства 
и просто погреться. А в итоге к 
огромному удивлению обнару-
живали, что телефоны им по 
карману. И вместе с ними но-

вые возможности, свобода и экономия 
времени.

Раздобыть солнце непросто

Решение сделать «Евросеть» солнеч-
ной обошлось нам достаточно дорого. Во-
первых, в каждый магазин, который от-
крывали, нужно было провести огромное 
количество электроэнергии. Приходилось 
идти на невероятные ухищрения.

А помимо света и тепла, людям важ-
ны были низкие цены. И мой друг дет-
ства, бизнес-партнер Евгений Чичваркин 

настоял тогда на принципи-
ально важном решении: сни-
зить прибыль до ничтожно ма-
лого 1%. Для сравнения, наши 
конкуренты в ту пору оставля-
ли себе в среднем 22-23% от сум-
мы сделки. Упасть до миниму-
ма нам было нелегко. Евгений 
жил тогда в арендном доме, я 
в доме по ипотеке — у нас не 
было никаких сбережений. То 
есть мы еще вообще не знали, 
что такое инвестиции.

Маржи колоссально не хва-
тало. Но низкие цены позволя-
ли нам увеличивать объемы. 
Было много хитростей, кото-
рые описаны в книгах. Самая 
главная — мы брали день-
ги, которые должны были по-
ставщикам, и вкладывали в 
арендованные торговые точ-
ки. Чрезвычайно рискованно! 
Но риск был оправдан, потому 
что мы создали самую мощную 
систему учета: у нас воровали 
меньше, чем у конкурентов. 
Таким образом и вырастили 
сеть. Просто мы были строите-
лями, а не продавцами.

Эпатировали, пока нас 
чуть не этапировали

Энергия, тепло, низкие 
цены — все это сработало бы и 
так. Но Евгений придумал еще 
и слоган «Евросеть, Евросеть — 
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Мой друг детства, бизнес-партнер Евгений Чичваркин 
настоял тогда на принципиально важном решении: 

снизить прибыль до ничтожно малого 1%

Предприниматели о том, как создавали бизнес

цены просто ошизеть» и поста-
вил туда «***».

Это превратилось в эпатаж. 
Но мы не врали, все было прав-
дой. И тем самым дали людям 
новую свободу: разговаривать 
на привычном для многих язы-
ке, быть настоящими.

В итоге компания в какой-
то момент выросла до 6000 ма-
газинов, количество сотрудни-
ков — до 34000. И мы поняли, 

что наконец-то построили — 
надо продавать. Нашли очень 
уважаемых людей, которых вы 
все знаете, можно не называть 
имена: один банкир, другой 
торговец, системный человек.

Все бы хорошо, но сначала 
после сделки нас на три месяца 
«закрывают» по договору: мы 
не могли ни с кем общаться. 
В конце третьего месяца вдруг 
шестерых сотрудников нашей 
службы безопасности арестовы-

вают по абсолютно абсурдному 
обвинению (спустя 2,5 года его 
все же признали недействи-
тельным). И вдобавок ко всему 
Евгения объявляют в федераль-
ный розыск. Так мы оказались 
в Англии.

Многие подумают: полу-
чить кучу денег на швейцар-

ский счет и переехать в Лондон — это же 
здорово. Но уверяю вас, все не так-то про-
сто. Как только у вас появляются большие 
деньги, вокруг начинают плавать очень 
умные акулы, которые откусывают по 
кусочку.

Морально я был совершенно не готов к 
тому, насколько там испорченные люди. 
Простой пример: приходишь к доктору, 
а он вместо того, чтобы поставить диаг
ноз и дать лекарство, пускает по огром-
ному кругу тестов. И пока ты не запла-

тишь крупную сумму за всякие анализы, 
не получишь ту самую таблетку, которая 
вылечит.

То же самое сейчас уже можно наблю-
дать и в России.

Взлетов больше не было

Почему после продажи у «Евросети» 
больше не было таких взлетов? Думаю, по-
тому, что был очень короткий промежуток 
времени, когда в страну большим потоком 
шли иностранные инвестиции. И эти ин-

вестиции позволяли быстро развиваться. 
Все остальное не могло дать того настрое-
ния и ощущения свободы, которое было в 
начале нулевых. Так что причина — в сме-
не времени и смене правил игры.

Осенью 2020 года владельцы ликвиди-
ровали последнюю вывеску «Евросеть». 
Но лично я бренд «Евросеть» не похоро-
нил. Надеюсь, когда-нибудь удастся до-

говориться с нынешними хозя-
евами и использовать его для 
чего-то нового, интересного и 
динамичного.

Инвестиция, 
опередившая время

Что было после сотовых? В 
2014 году я заинтересовался мо-
ноколесом. Узнал о нем от дру-
га, который и научил меня 

кататься. В тот момент внима-
ние к изобретению резко воз-
росло — и я решил инвестиро-
вать в проект 10 млн долларов. 
Мы сделали пробную партию 
из 100 штук, намного круче и 
мощнее китайских аналогов. 
Но моноколесо опередило свое 
время, оно, скорее, для 2030 
года. Аналогично тому, как ве-
лосипеды входили в обиход це-
лых 100 лет! Над людьми, кото-
рые на них ездили, смеялись. 

Сейчас то же самое происхо-
дит с моноколесами. Если ин-
тересно, пишите мне в фейс-
бук — поделюсь навыками, 
технологиями.

К счастью, это не един-
ственная моя инвестиция, есть 
и поудачнее: Moon Express, 
Momentus Space, eToro, Viome, 
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Retrotop, HappyLend, Fintuity  — в боль-
шинстве это компании с русскоговоря-
щими основателями, но созданные в дру-
гих странах.

Возможно, у вас тоже есть какое-то свое 
изобретение, и вы считаете, что оно го-
дится лишь для вашего района? На самом 
деле, вы можете успешно продавать его 
в разных странах мира. И я крайне реко-
мендую вам и вашим детям иметь хотя бы 
одного приятеля, желательно англоязыч-
ного, на каждом континенте.

Те, кто смогут договориться

Вспомните Оруэлла «1984»: Остазия 
воевала с Океанией, а потом вдруг рез-
ко они становились друзьями и начи-
нали воевать с Евразией. Суть в том, что 
государствам выгодно рассказывать, буд-
то все мы враги. Но открою вам «страш-
ную тайну»: мы предприниматели — те 
самые 4% населения Земли, которые мо-
гут между собой договориться. Потому 
что мы независимые и самостоятель-
ные. Это 300 млн человек — столько же, 
сколько живет в Америке. 
Это огромная сила!

Я сделал телеграм-ка-
нал, назвал его United 
people for Independence  — 
«Объединение людей для 
самостоятельности» — 
t.me/UP4Independence. Я 
верю, что настанет время, 
когда не будет бессмыслен-
ных национальностей, а будут совсем дру-
гие государства. К примеру, государство 
для сторонников ЗОЖ и государство для 
тех, кто пьет пиво и эль. Государство, где 
нельзя курить, и государство, где все ку-
рят. Государство, где можно гонять по до-
рогам на байках и шуметь даже ночью, 
и государство, где всегда тихо и спокой-

*в материал включены фото и выступление 
Тимура Артемьева на конференции 
«Амоконф» 2021 

Как только у вас 
появляются большие 
деньги, вокруг 
начинают плавать 
очень умные акулы, 
которые откусывают 
по кусочку

Учите английский, общайтесь со всем 
миром, создавайте экспортную выручку, 
воспитывайте своих детей и внуков 
в духе свободы и самостоятельности

общайтесь со всем миром, соз-
давайте экспортную выручку, 
воспитывайте своих детей и 
внуков в духе свободы и само-
стоятельности. В духе того, что 

мы можем интегрироваться и 
взаимодействовать по всему 
миру, а не соревноваться и не 
воевать. 

но. И таких государств будет 
тысячи — десятки тысяч. Моя 
мечта, которой я хочу зани-
маться, и чувствую в этом свое 
предназначение.

Давно в «Евросети» у нас 
были фирменные любимые 
желтые майки с надписью «Цой 
жив». Так вот, перемены были, 
перемены есть и перемены бу-
дут. Нам просто нужно быть к 
ним готовыми. Поэтому я вас 
призываю: учите английский, 



Внедрение программных продуктов «1С»: 
адаптация типовой программы под ваши задачи

Программа «1С» — это продукт, предназначенный для автоматизации бизнесов. При самостоятельном 

внедрении программы возможность использовать ее на 100% минимальна. Чтобы «1С» идеально 

работала именно у вас, её нужно настроить под ваши конкретные задачи. Внедрение «1С» строится 

на полном анализе всего бизнеса и бизнес-процессов с учётом всех подразделений компании, 

количества сотрудников и планов развития на ближайшие 5 лет.

 8 (800) 555-05-27
 itotdel43       itotdel.info



Как бизнес может 
продлить жизнь

Тема номера. история бренда

называли сумасшедшим

— Еще в 80-е я узнал, насколько низ-
кого качества была тогда водопро-
водная вода в Кирове. После этого 
годами ездил за хорошей водой на 
родник. Но мне в голову не прихо-
дило, что люди могут платить за пи-
тьевую воду. И только на рубеже 90-х 
и 2000-х, несколько месяцев прожив 
в Чехии, обратил внимание на то, 
что люди в огромных объемах поку-
пают воду в магазинах. Я начал ду-
мать, как это можно реализовать у 
нас с технической и экономической 
точек зрения. 

Вернувшись в Киров, я изложил 
идеи на бумаге. Отыскал госпро-
грамму обеспечения населения ка-
чественной питьевой водой и пошел 
по кабинетам администрации го-
рода. Я не просил денег, мне нуж-
на была только земля для установки 
киосков. В результате мне выдели-
ли участки под 25 первых киосков.

Это был серьезный риск. Несмотря 
на то, что много делал своими рука-
ми: варил киоски, заливал под них 
фундаменты и так далее, требова-
лись средства. Пришлось заложить 
дом, фактически все свои активы. 
Мне было 50 лет, и это было все, что 
я заработал за предыдущую жизнь. 

При этом никто не гарантировал, что 
люди будут платить деньги за воду. 

Некоторые знакомые называли 
меня сумасшедшим. Другие ирони-
зировали, что так и до продажи воз-
духа можно дойти. Я верил в идею, но 
у меня не было гарантий, что она вы-
стрелит. Было страшно.

всегда нужен тыл

Любой бизнес связан с рисками. 
Поэтому нужен тыл, близкие, кото-
рые окажут тебе поддержку.  

Бизнесмен должен иметь ши-
рокий кругозор, который достига-
ется самообразованием. Постоянно 
требуется творческий подход, кото-
рый нельзя реализовать без знаний 
в разных областях и гуманитарных, 
и технических, без большого и раз-
нообразного опыта.

Нужно трудолюбие. Чтобы до-
стичь чего-то, нужно работать боль-
ше окружающих. Я годами работал 
по 14 часов без отпусков и выходных. 
Это не потребность, не привычка, 
это осознанный выбор, чтобы полу-
чить результат.

Зарабатывать 
честно — это приятно

Меня всегда мотивировала воз-
можность принести пользу людям. 
Вдумайтесь, человек, который пьет 
артезианскую воду, живет на 5 лет 
дольше. Когда мы построили свою 
сеть, помогли создать такие же сети 
в десятках российских городов, 
сколько дополнительных лет жизни 
мы подарили их жителям?

Я не могу зарабатывать деньги 
«грязным» бизнесом. Можно про-
давать не воду, а водку, заниматься 
игровыми автоматами, всем тем, что 
не продлевает, а губит жизнь. Мы за-
нимаемся тем, что продлевает людям 
жизнь. Это позволяет не только зара-
батывать деньги, но и иметь самоува-
жение, чувствовать себя человеком, 
который нужен и полезен обществу. 
Зарабатывать честно — это приятно. 

Исключили издержки, 
чтобы снизить стоимость

Суть идеи бизнеса заключалась 
в том, чтобы максимально снизить 

Что нужно, чтобы за вашим 
продуктом выстраивались 
очереди, и почему это 
плохо — основатель 
бренда «Ключ здоровья» 
Василий Зонов
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мы передавали бесплатно вместе с 
оборудованием. 

Сейчас киоски с артезианской 
водой можно найти в городах от 
Калининграда до Владивостока. 
Вместе с франшизой мы создали 
целую отрасль, которая в прямом 
смысле продлевает людям жизнь.

Заменили бабушек 
на автоматы

В 2009 году мы начали заменять 
обычные киоски вендинговыми ав-
томатами. Постепенно расширялась 
сеть. Сегодня только в Кирове почти 
200 наших точек. Сейчас работаем 
над безналичной оплатой. Оказалось, 
что это не так просто, так как требует-
ся обеспечить круглосуточную связь с 
банком, подвести оптоволокно к каж-
дому киоску нереально, а с надежно-
стью беспроводной связи возникают 
проблемы. Ищем решение.

Вместе с этим строим дополни-
тельные каналы сбыта. Мы поставля-
ем воду на кировские пищевые пред-
приятия, у которых качество воды во 

многом определяет качество конеч-
ной продукции. Это и небольшие пе-
карни, и, например, «Вятич».

Другой канал «оптовых» про-
даж — поставка в киоски на терри-
тории заводов. Предприятие пла-
тит раз в месяц «по счетчику». 
Получается, кстати, существенно де-
шевле, чем в обычных розничных 
киосках. Так что обращайтесь! 

стоимость чистой воды для поку-
пателей. Для этого вместо продажи 
бутилированной воды и придума-
ли использование возвратной тары. 
Бутылка в стоимости воды составля-
ет около 70%. Прибавьте к этому ло-
гистику готовой продукции и услуги 

ритейла. Мне тогда удалось исклю-
чить очень серьезный объем издер-
жек. Вода из артезианской скважины 
напрямую доставляется в наши ки-
оски. В результате стоимость литра 
воды оказалась ниже бутилирован-
ных аналогов в несколько раз.

Нужно было в первую очередь най-
ти ту самую полезную воду, которую 
мы могли бы продавать. Понятно, что 
это должна быть артезианская вода, а 
не грунтовые воды, которые подвер-
жены антропогенному воздействию. 
Кроме того, вода должна иметь пра-
вильный баланс ионов, то есть опре-
деленное количество растворенных 
солей кальция, калия и магния. 
Именно это соотношение определя-
ет вкус и полезность питьевой воды.

В поисках идеального источника 
кировские гидрогеологи исследова-
ли больше тысячи скважин в радиу-
се 30 км от центра Кирова. Скважину 
отыскали в районе Порошино. «Ключ 
здоровья» использует ее до сих пор. 
Немного позже источник с очень по-
хожими характеристиками мы наш-
ли на севере города. В целом подго-
товительный процесс занял почти 
два года. Продвигать идею я начал 
весной 2001 года, киоски открылись 
только осенью 2002-го.

Мы создали очереди 
и решили эту проблему

Все это время шла информаци-
онная работа. На каком-то этапе за 
нашей работой по созданию сети 
киосков начали следить чуть ли не 
в формате сводок. Помню, тогда я 
снимал спецовку и тут же садил-
ся, чтобы дать очередное интервью. 
Наше предложение полностью отве-
чало запросам рынка. Мы тогда ни 
копейки не потратили на рекламу. 

Работа по 14 часов 
без выходных — 
это не потребность, 
не привычка, 
это осознанный 
выбор, чтобы 
получить результат

Никто не гарантировал, что люди 
будут платить деньги за воду

предприниматели – о результатах этого периода

ключ-здоровья.рф

г. Киров, 2-й Кирпичный пер., 2а 
т.: +7 (8332) 62-44-44, 62-43-43 

Когда открылись первые киоски, 
к ним выстроились очереди человек 
по 40. У меня это вызвало очень про-
тиворечивые чувства. С одной сто-
роны, ушла тревога, станет ли про-
ект экономически состоятельным. 
Но при этом у меня возникло ощу-

щение, что мы подводим людей, ко-
торые вынуждены стоять в очередях. 

Пришлось идти в администра-
цию города, просить еще участ-
ки под новые киоски. Василий 
Киселев, который тогда был мэром, 
пошел нам навстречу и снял допол-
нительные условия на выделение 
земли под новые точки. Мы смог-
ли быстро нарастить число киосков 
почти до сотни. Очередей не стало. 

Брендирование и франшиза

В то время мы даже не задумы-
вались над логотипом или назва-
нием. Просто написали 
«Ключевая вода». Только 
в 2004 году возникла идея 
заняться формальным 
брендированием. Одно 
из кировских маркетинго-
вых агентств предложило 
нам несколько названий. 
Среди них мы в коллек-
тиве выбрали «Ключ здо-
ровья». Затем со знако-
мым дизайнером сделали логотип, 
буквально за час. Он с тех пор не 
обновлялся.

В то же время наш проект фак-
тически превратился во франшизу. 
Когда по всему городу стоят киоски с 
водой, это вызывает интерес у приез-
жих. Ко мне стали регулярно приез-
жать бизнесмены из других городов, 
интересоваться, как все построено.

У нас уже было налажено про-
изводство киосков для собствен-
ных нужд. Мы стали продавать 
их в другие города. Но это лишь 
часть бизнеса. За всем этим сто-
ит очень мощная система контро-
ля качества, система взаимодей-
ствия с Роспотребнадзором, система 
организации логистики. Все это 
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На качественный 
продукт спрос 
будет всегда

Тема номера. история бренда

От «Мира упаковки» до U2B

— В 1999 году мы создали «Мир упаков-
ки». И бизнес достаточно быстро стал 
набирать обороты. Потому что с самого 
начала мы слушали потребителя и от-
вечали на его запросы. К 2005 году нам 
стало тесно в Кирове. Но идти в другие 
регионы с «Миром упаковки» было не-
возможно. Такие «миры» есть в каждом 
городе — «Мир упаковки», «Мир обо-
ев», «Мир мебели»... И мы поняли, что 
нам нужно создать собственный бренд. 
Задача была непростая. С одной сто-
роны, бренд должен быть понятен ло-
кальному потребителю. С другой — у 
него должно быть и некое зонтичное 
значение, чтобы бренд объединял и 
наши, и франшизные организации 
по всей стране. С точки зрения марке-
тинга название должно было отражать 
высокий уровень профессионализма, 
быть прогрессивным и звучать ярко. 
Так родился бренд U2B «Упаковка для 
бизнеса». И под этим брендом мы ста-
ли работать уже по всей стране. 

Качество на первом месте

С момента создания компании и по 
сей день нашу стратегию маркетинга 
никто не менял: главное — слышать и 
понимать потребителя. Схема простая: 
выясняешь потребность и удовлетворя-
ешь ее. Простой пример. Если пекар-
ня открывается в 9 утра, мало кто при-
дет туда утром. Я выхожу на пробежку в 
6.30, а после хочу купить к завтраку для 
всей семьи круассаны. Но пекарня за-
крыта! Если она открывается в 9 часов — 
я уже не потенциальный покупатель. 

Слышать потребителя и предлагать ему то, в чем он 
нуждается, — наша стратегия работы, — Алексей Безденежных, 
генеральный директор ГК U2B «Упаковка для бизнеса»

Мы понимаем своего потребителя и подстраиваемся под его за-
просы. Поэтому в момент создания продукта мы можем поменять 
любые его параметры. Но конечный результат незыблемо должен 
быть высокого качества и закрывать цели потребителя. За наш про-
дукт нам не стыдно.

Предлагаем решения, превосходящие потребности

Для нашего потребителя упаковка — это, в первую очередь, ло-
гистика, сервис, комплексный подход. Поэтому для нас ТЗ — это не 
«сделайте нам коробку 10 на 20 см». Еще раз, мы идем от потребно-
стей клиента. Он говорит про свой товар и свои задачи, и мы делаем 
для него идеальную упаковку. И это не только про обертку.

Мы предлагаем комплексные решения. Подберем упаковку под 
любой продукт, предоставим образцы для испытания за 10 дней. 
Причем закроем потребности клиента, даже если нужного ему про-
дукта нет в нашем ассортименте. 

А порой своими идеями мы опережаем рынок. Несколько лет на-
зад мы начали вводить на кировский рынок прозрачную полипро-
пиленовую упаковку для тортов. Не поверите, продавцы тогда в этих 
коробках делали дырки, чтобы торты «дышали». Они были уверены, 
что в картоне торт «дышит», а в пластике нет. Но сегодня торт в кар-
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тонной коробке можно представить, если речь идет о штучном про-
изводстве, в маленьких кондитерских. В крупных масштабах такая 
продукция вся в пластиковой упаковке. Мы стали лидерами и до сих 
пор эту позицию удерживаем.

Та же история с полипропиленовой запаянной упаковкой для 
продуктов. Мы начали ее предлагать взамен полистирольных лот-
ков еще в 2008. Тогда это было в новинку, и некоторым казалось даже 
непонятным. Сейчас это мощный тренд, и вы, пожалуй, вообще не 
продадите свой продукт без запайки, так как много вопросов у кон-
тролирующих структур возникает по гигиене.

Сейчас мы строим завод в Дзержинске по производству полипро-
пилена. Мы изучили рынок, который говорит, что в ближайшие 
годы этот продукт будет востребован, а раз есть потребитель, то мы 
готовы предоставлять услугу. 

Стратегия естественно-форсированного роста 

С таким подходом мы постепенно стали занимать рынок в 
России: у нас представительства в 21 регионе, где полностью выстро-
ена логистика и сервис, а на обслуживании — более 55 городов. Это 
большая часть России. Цифры эти постоянно растут. И рост этот есте-
ственный — мы идем туда, где нас ждут. Но идем не пассивно. А вез-
де на местах устанавливаем все те же высокие критерии качества 
продукта и стандартов обслуживания клиентов. Везде внимательно 
слушаем потребителя, отвечая на его запросы. 

Даже в условиях пандемии за последний год мы увеличили ко-
личество регионов присутствия, количество клиентов, лояльность, 
обороты, прибыль. Под словом «мы» я подразумеваю группу U2B: 
выросла сила бренда. Мы за три предыдущих кризиса научились 
сохранять подушку безопасности, быстро менять стратегию, нара-
щивать эффективность работы.

Как только некоторые слышат слово «кризис», сразу начинают со-
кращать затраты, увольнять маркетологов, продажников, пиарщи-
ков и садятся чего-то ждать. А те, кто проанализировал ситуацию, 
ее сильные и слабые стороны, угрозы и возможности, меняют стра-
тегию. У тех, кто заработал в кризис, причина одна — не испугались 
и перестроились на более эффективную работу. 

В бизнесе, как и в жизни, не бывает стагнации — ты либо ле-
тишь вниз, либо вверх. У любого процесса есть цикл — рождение, 
зрелость, старение, уход. График продаж нашей компании идет не-
много вверх, потом — плато: мы делаем рывок, а потом его закрепля-
ем. И это не резкий, а планомерный процесс. Если вы резко худеете, 
то организм может кинуться обратно в набор веса, а если вы худее-
те медленно и планомерно, тело к этому привыкает и не дает сбоев. 
Так и в бизнесе. Взяли одну высоту — зафиксировали ее , наслаж-
даетесь результатом и одновременно готовите силы на следующий 
рывок. Сейчас наша группа компаний на векторе роста по всем на-
правлениям. И для каждого региона стоит своя задача. Где-то распро-
страняем присутствие, где-то — расширяем линейку ассортимента. 

Выйти в Европу

Наша глобальная цель не меняется — мы хотим быть одной из са-
мых сильных федеральных компаний, предоставлять свой продукт 
качественно на самом высоком уровне. Мы хотим быть надежным 
партнером для наших поставщиков, хорошим партнером для наших 
потребителей, стабильными — для наших сотрудников и персонала. 
Мы развиваемся постепенно и постоянно.

Предприниматели о том, как создавали бизнес

+7 (8332) 20-49-58                         u2b.ru

На каждый год у нас есть стратеги-
ческие программы. Одна из них была 
связана с выходом в Европу. Но в связи 
с ограничительными мерами передви-
жения по миру она сейчас находится 
в стадии заморозки. Мы хотим вый-
ти на европейский рынок не с однобо-
ким предложением, а с комплексным 
продуктом — логистические поставки 
упаковки. Сервисная составляющая в 
России достаточно неплохая. Так что 
мы не хуже европейцев. Сейчас изуча-
ем все возможности и потребителя и, 
как только представится возможность, 
обязательно выйдем на европейский 
рынок. 
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Фитнес с душой

Тема номера. история бренда

Наша миссия — вовлечение людей в ЗОЖ, — алексей Безденежных, 
основатель сети фитнес-клубов Gym Station

 Идейный бизнес

— Когда 4 года назад я искал для себя 
свежую бизнес-идею, обнаружил, 
что при растущей потребности в фит-
несе — как моей личной, ведь я зани-
маюсь больше 10 лет, так и многих 
жителей города, — уровень качества 
в большинстве фитнес-клубов до сих 
пор не дотягивает до современного. 
Да и клубами их можно было назвать 
с большой натяжкой. Из 55 фитнес-
объектов в Кирове лишь несколько 
предлагали хотя бы средний уровень 
качества услуги. Отсутствовала со-
временная вентиляция, были уста-
новлены самодельные или «китай-
ские» тренажеры, а сама обстановка 
напоминала больше подвальную ка-
чалку — ничего близкого к комфорту 
для клиентов. 

Открытая статистика: в Европе 
20% населения занимаются фитне-
сом, в крупных городах России — 7%, 
а в Кирове — 2%. Почему? Несмотря на 
доступные цены (ниже, чем в других 

регионах),  качественного, безопас-
ного и комфортного фитнеса в городе 
практически нет. А то, что есть, — да-
леко от дома. 

Так родилась идея создать отлич-
ный, причем во всех отношениях, 
фитнес. Эта идея совпадает с кон-
цепцией всех моих проектов: сделать 
лучший продукт там, где я живу. 
Определяющими качествами буду-
щего продукта стали демократич-
ность, европейское качество и удоб-
ное местоположение.  

Я посетил порядка 30 клубов стра-
ны, изучил европейский опыт и стал 
разрабатывать свою концепцию: вкла-
дывался в консультантов, команди-
ровки, обучение. Сравнив опыт дру-
гих сетей и клубов, я выявил для себя 
главный принцип — в первую оче-
редь фитнес должен приносить поль-
зу, а уже потом прибыль. Из этого 
сложилась наша главная миссия — до-
ступные по цене и высокие по уровню 
качества фитнес-клубы, вовлечение 
людей в ЗОЖ через них. 

Принимая это за основу, я по-
нимал, что этот бизнес станет для 
меня социальным. Это не про убыт-
ки и отсутствие прибыли, хотя та-
кие критерии, как «доступность» 
и «высокое качество», сложно со-
относимы с общим пониманием 
успешного бизнеса. Однако в дан-
ном случае фитнес как социальный 
бизнес — это преобладание идеи над 
прибылью. 

Финансовая модель проекта GYM 
STATION предполагает окупаемость 
от 10 до 15 лет. И я готов вкладывать-
ся и ждать. Все ради мечты — уви-
деть, как в наших клубах занимают-
ся семьи и поколения. Только таким 
образом можно сдвинуть статистику 
вовлеченности людей в активность 
и занятия физической культурой. 

Три клуба за 2 года

Изначально мы планировали от-
крывать по одному клубу раз в 2 года. 
Но что-то пошло не так…
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Предприниматели о том, как создавали бизнес

Первый зал открылся в Чистых 
Прудах 31 мая 2019 года. Качество и до-
ступность жители микрорайона оце-
нили моментально! Мы знаем это не 
только по отзывам, но и по статисти-
ке: клиент посещает клуб в среднем 
8 раз в месяц, причем 25% клиентов 
занимается с тренером персонально, 
что значительно выше средних пока-
зателей по стране. 

Вторая точка появилась на 
Юго-Западе, на базе бывшего клу-
ба «Качалка» в ТЦ «Атлант». Даже 
без ребрендинга (первое время клуб 
функционировал под старым на-
званием) и реконструкции нам уда-
лось удвоить количество клиентов за 
счет изменения ценовой политики 
и подхода к сервису. 

На период пандемии залы вы-
нужденно закрылись. Для нас это оз-
начало одно — надо модернизиро-
ваться. Мы начали реконструкцию 
клуба в «Атланте», и к моменту сня-
тия ограничений у нас уже был го-
тов перестроенный клуб с новым то-
повым оборудованием. 

Открыв в сентябре 2020 года вто-
рой клуб, уже в ноябре мы присту-
пили к строительству нового. И как 
результат 4 апреля 2021 года на карте 
GYM STATION появилась третья точ-
ка и самый большой проект коман-
ды на данный момент — флагман-
ский клуб в Алых Парусах.

Мы постоянно рассматриваем но-
вые площадки: проводим тщатель-
ный отбор, оцениваем экономиче-

скую составляющую, перспективы 
района, технические возможности 
помещений. Это позволяет нам не де-
лать больших перерывов в строитель-
стве: первый клуб площадью 1000 м2 

мы построили за 9 месяцев, второй —
за 4 месяца, третий (превышающий в 
размерах предыдущие в 2 раза!) — за 
5. И это не предел — сейчас мы под-
бираем площадку под строительство 
четвертого. 

Брендинг

Разрабатывать бренд GYM STATION 
мы начали задолго до строительства 
первого клуба в Чистых Прудах. Он 
соответствует нашей идее о совре-
менности, доступности и массовости 
фитнеса и ЗОЖ. Смысл английского 
STATION (станция или место для оста-
новки) очень точно это доносит. В на-
шем бренде — это место, где человек 
заряжается энергией, силой, пози-
тивными эмоциями, где сбрасывает 
лишнее — стресс и избыточный вес. 

Несмотря на англоязычный 
брендинг, нас выбирают не только 
дети и молодежь, но и старшее по-
коление. Даже бабушки и дедушки 
80 лет с удовольствием тренируют-
ся! Всех объединяет одна идея — вы-
бор здоровья и долголетия. 

Не фитнес, а служба заботы

В любом продукте есть два важных 
блока — стратегия и операционные 

GYM STATION 
в Алых Парусах

■■ Самый большой клуб 
сети 2000 м2 фитнеса

■■ Современный тренажерный 
зал – 900 м2

■■ Оборудование Life Fitness 
и Hammer Strength

■■ 2 групповых зала
■■ Более 70 фитнес-программ 

от пилатеса и здоровой спины 
до высокоинтенсивных кардио, 
сайклы, зажигательная латина и 
соблазнительная стриппластика

■■ Зал для йоги
■■ Зона функционального тренинга
■■ Зона кроссфита
■■ Зона единоборств и бокса 

для детей и взрослых
■■ Priority программа: 

VIP-раздевалки с хаммамом и 
лаунжем, персональный тренинг 

Октябрьский пр-т, 117, 2 эт.

(8332) 211-369                 gym-s.ru

действия. И если в первом мы уже 
пришли к единству концепции, то 
в вопросах ежедневного функциони-
рования клубов мы постоянно совер-
шенствуем процессы: от уровня зву-
ка в зале и надлежащего вида каждого 
плинтуса до улыбок администрато-
ров и квалификации всего персонала.

Я очень придирчив к мелочам. Но 
именно за счет них в каждом клубе 
создается добрая, светлая, позитивная 
атмосфера. Сотрудникам я так и гово-
рю: «Мы не фитнес, а служба заботы и 
гостеприимства». 

У нас около 60 тренеров, и мы 
стараемся, чтобы каждый искрен-
не проявлял заботу о клиентах, а не 
просто зарабатывал деньги. Для это-
го у нас создан обучающий проект 
GYMNAZIYA: повышение квалифика-
ции и курсы для инструкторов с нуля. 
Это долгосрочное вложение в будущее 
отрасли, а также часть нашей корпо-
ративной культуры — все должно быть 
на высшем уровне, особенно отноше-
ние к клиенту. Чтобы человек любо-
го возраста и социального положения 
достигал желаемого результата быстро 
и безопасно, при этом чувствовал себя 
свободно и комфортно. 
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Поменяли 
содержание — 
поменяли название

Ирина Токмакова, заместитель генерального директора фабрики 
индивидуальной мебели Veroom, о том, как изменения в производстве 
и расширение ассортимента продукции повлекли за собой ребрендинг

Тема номера. история бренда

Начало. «Вятка-Найди»

— История предприятия началась 
в 2000 году с создания небольшого 
производства по установке шкафов-
купе. Тогда встал вопрос о названии 
компании. Оттолкнулись от назва-
ния нашего крупного ижевского по-
ставщика — компании «Найди». Мы 
стали дилерами и поэтому в назва-
ние своей компании добавили сло-
во «Вятка». И получилось название 
«Вятка-Найди». В то время шкафы-
купе были новинкой на рынке ме-
бели, причем это был достаточно не-
дорогой вариант создания удобного 
и красивого пространства в поме-
щениях. У нас появилось собствен-
ное производство. Предприятие 
развивалось, обраста-
ло постоянными кли-
ентами. Наступил тот 
момент, когда назва-
ние перестало отобра-
жать возможности, зада-
чи, аудиторию, которые 
были наработаны.

Эстетика бренда

В 2014 году мы реши-
ли заняться разработ-
кой собственного бренда. 
Выбор пал на маркетин-
говое агентство Rekana, которое спе-
циализировалось как раз на разра-

ботке брендов для мебельщиков. 
Нам предложили 5 вариантов име-

ни нашего производства. 
Больше всего понрави-
лось название «Veroom». 
Первая часть слова  — 
Ve — означала веру, до-
верие, а вторая — в бук-
вальном смысле перевод 
с английского — комна-
та, помещение.

Затем началась рабо-
та над визуализацией. 
Тогда появилась еще одна 
часть названия — фабри-
ка индивидуальной ме-
бели. Цветовое решение 

также было найдено: оливковый и 
коричневый подчеркивали нашу 

экологичность и натуральность. До 
этого у нас в логотипе использова-
лись ярко-желтый и синий цвета. Но 
они были уже не актуальны. А нам 
было важно, чтобы наши партнеры 
и клиенты получали эстетическое 
удовольствие от комплекса — назва-
ния, цветовой гаммы и слогана.

Со временем создали и другой 
сайт, переделали полиграфическую 
продукцию, переучили сотрудни-
ков, объяснили клиентам, почему 
мы теперь называемся по-другому 
и почему изменился подход. На эту 
работу ушло примерно 1,5 года. И в 
2015 году мы вышли на рынок с пре-
зентацией своей обновленной ком-
пании — Фабрики индивидуальной 
мебели Veroom.

Экскурсии на производство как этап знакомства с брендом 

Основательница  
маркетингового 

агентства Rekana 
Наталья Баршева 

Когда нужен 
ребрендинг и 

с чего начинать
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нам было важно, чтобы наши 
партнеры и клиенты получали 
эстетическое удовольствие 
от комплекса — названия, 
цветовой гаммы и слогана

Предприниматели о том, как создавали бизнес

Открытость на всех 
этапах производства

Для того чтобы комфортно про-
шел период адаптации клиентов, 
начали проводить мероприятия раз-
личного формата — протокольные 
встречи, круглые столы. Так нача-
лось продвижение, привлечение за-
казчиков: появились крупные пред-
приятия, учебные заведения. Также 
мы стали проводить экскурсии на 
производство: показали свою откры-
тость и таким образом увеличили 
кредит доверия. До пандемии про-
водили по 3-5 различных меропри-
ятий в год, причем дорабатывая 
мелочи для удобства посетителей — 
закупили наушники, продумывали 
разный формат для различных ау-
диторий. Мы одни из немногих ки-
ровских производств, которые мо-
гут открыть двери в любой момент 
и показать все тонкости и особенно-
сти процесса.

Так с изменением названия мы 
расширили аудиторию. Раньше у 
нас была очень простая продукция, 
а сейчас — современное производ-
ство с широким ассортиментом от 

шкафа-купе до кухни — мы делаем 
все, кроме мягкой мебели. 

Изменились и требования. Во-
первых, обозначили свои гаран-
тийные обязательства. А это очень 
важно, чтобы клиент понимал, на-
сколько мы ответственно подходим 
к своим изделиям. Во-вторых, мы 
представили продукцию онлайн: 
полностью поменяли сайт, сделали 
его современным и удобным. 

Право на ошибку

Сейчас Veroom — это фабрика, 
которая работает в трех направле-
ниях. Во-первых, оптовый отдел 

продаж для специалистов мебель-
ной отрасли. Во-вторых, это рознич-
ное направление — создание мебе-
ли по индивидуальным проектам. 
И уже устоявшееся на российском 
рынке направление по производ-
ству дверей-купе и межкомнатных 
перегородок в классическом стиле. 
Продается мебель и заготовки в сало-
нах нашего партнера ARISTO. 

Работа над имиджем компании 
дала нам огромный толчок в разви-
тии. Но эффекта бы не было, если 
бы не было индивидуальной пред-
ставленности на рынке. Многие де-
лают ошибку — боятся вложиться в 
разработку названий, логотипа и 
слогана, а это очень важно — ведь 
это лицо компании. Если клиент 
не заинтересовался твоим лицом, 
то о дальнейшем сотрудничестве 
речи быть не может, как не может 
быть и речи о воронке продаж.

В сегменте продажи мебели 
все настолько взаимосвязано — 
от первоначального впечатления 
до конечной точки — установки и 

использования. Любой незначи-
тельный просчет может привести 
к глобальным негативным послед-
ствиям для производства в целом. 
Так что мы учитывали все ошиб-
ки, работали над их исправлени-
ем. Это тоже очень важно — пой-
ти навстречу клиенту, принести 
извинения и постараться испра-
виться и не допускать просчетов в 
дальнейшем. Нет идеальных лю-
дей и компаний. И право на ошиб-
ку есть у всех. Самое главное — кто 
и как их исправляет и какие дела-
ет выводы.

А вывод, который мы сдела-
ли при проведении ребрендинга: 
важно не просто придумать кра-
сивое название, важно его напол-
нить. В Кирове, конечно, слож-
но проводить ребрендинг — город 
небольшой, и многие потом вспо-
минают старое название и не вос-
принимают новое. Но и этот кон-
серватизм нужно менять, и мы не 
побоялись это сделать! 

ул. Лепсе, 12, т. (8332) 690-000

ул. Мопра, 7, т. (8332) 382-383

veroom.ru 
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Лечит не 
клиника, 
а врач
Желание оказать пациенту квалифицированную 
помощь для меня всегда было и есть в 
приоритете, — Сергей Гришин, кандидат 
медицинских наук, доцент кафедры 
стоматологии КГМА, главный врач «Клиники 
функциональной и малоинвазивной 
стоматологии доктора Гришина»

Тема номера. история бренда

Влюбился в профессию с первого курса 
обучения

— Я из медицинской династии. В нашей семье доктора 
из различных сфер медицины — травматологи, гинеко-
логи, неврологи, офтальмологи, рентгенологи. Сам я с 
детства мечтал стать хирургом, как мой отец. Именно 
поэтому выбрал лечебный факультет кировского мед
института для поступления в 1988 году. Тогда это был 
филиал Пермской государственной медицинской ака-
демии. Но по счастливой случайности я оказался пер-
вокурсником стоматологического факультета ПГМА.

Как только началось обучение, я понял, что попал 
туда, куда нужно. Я влюбился в профессию с первого 
курса обучения. Потому что стоматология — очень ув-
лекательная и наукоемкая отрасль медицины. Это уни-
кальное сочетание современных достижений науки и 
ремесла. 

В детстве, готовясь стать хирургом, я развивал мел-
кую моторику рук и свои мануальные навыки. Меня ув-
лекала резьба по дереву, лепка, чеканка. Мне нравилось 
что-то мастерить, особенно хорошо получались мини-
атюрные поделки. Работа с мелкими предметами пре-
восходно подготовила меня к профессии стоматолога.

В первые месяцы учебы в институте на фантомном 
курсе мы пломбировали зубы на пластмассовых моде-
лях. Я высверлил полость и сделал пломбу из акрилово-
го материала. И когда пошел ее показывать преподава-
телю, она выпала. Помню, как сильно тогда огорчился. 
Но преподаватель, посмотрев мою работу, сказала: 
«Смотрите, это идеально обработанная полость в зубе и 
идеально изготовленная вкладка. Как и нужно, она лег-
ко вкладывается и достается. Сергей, ты показал всем, 
как нужно делать вкладки». 

Вспоминая тот случай, думаю, наверное, это и был 
момент, когда я решил, что вместо пломб буду делать 
пациентам более надежные вкладки.
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Новые технологии в постсоветской 
стоматологии 

В 1994 году я вернулся в Киров. Сначала прохо-
дил государственную интернатуру в 1-й городской 
стоматологической поликлинике. Хорошо зареко-
мендовал себя, и меня оставили там на работу. 

И сразу я начал внедрять новые технологии. 
Тогда открылся импорт стоматологических мате-
риалов. Было интересно, потому что на фоне пол-
ного вакуума советской медицины вдруг появля-
ются материалы и технологии, о которых мы не то 
чтобы не знали, мы даже мечтать о них не могли. 

Интернета тогда не было, поэтому я много вре-
мени проводил в кировской медицинской библи-
отеке, просматривал российские и зарубежные 
журналы, статьи, научную периодику в поисках 
свежей информации. 

И находил. Так, еще будучи на интернатуре, я 
первый раз уехал на обучение в Москву на курс по 
композитным винирам. Тогда я впервые услышал 
про эти конструкции и первым привез технологию 
в Киров. Это был 1995 год! 

Имя в названии — личная 
ответственность перед пациентами

Я начал частную практику сразу после интерна-
туры, в 95 году. Был самым молодым врачом, кото-
рый получил лицензию на право частной деятель-
ности. Тогда же устроился в первую в городе частную 
клинику и проработал 
там параллельно с поли-
клиникой до 97 года. В 97 
ушел из поликлиники и 
открыл свой кабинет, а в 
1998 открыл уже клини-
ку в ТЦ «Европейский».

Меня часто спраши-
вают, почему за годы 
клиника не переросла 
в сеть? Я — перфекцио-
нист. Мне тяжело смириться с тем, что кто-то будет 
относиться халатно к своим обязанностям. Поэтому 
я выбрал европейский принцип организации кли-
ники: врач-провайдер и команда помощников, ко-
торые работают под жестким контролем качества. 
Почти любая сетевая клиника или поликлиника — 
это низкий уровень контроля качества. Чем боль-
ше подразделений, тем меньше у врача, который 
открывает эту сеть, рычагов контроля. Сеть — это 
чистой воды бизнес, где главная задача — получе-
ние прибыли, порой в ущерб качеству. Моя клини-
ка носит мое имя, и мне важно на 100% гарантиро-
вать качество лечения каждому пациенту на всех 
этапах работы. Подтверждение этому — наши ра-
боты, которые опубликованы в научных журналах 
в России и за рубежом. 

С точки зрения бизнеса — формат нашей клиники 
это совсем неправильно. Но я не занимаюсь бизнесом, 
я занимаюсь медициной, исследовательской работой и 
преподаванием. Для меня медицина и наука гораздо 
интереснее бизнеса. И мои пациенты знают об этом. 
Некоторые пациенты обращаются к нам, когда уже ни-
кто не может помочь. С точки зрения медицины мы 
пошли не вширь, а вглубь. 

Жадный до знаний

История моей карьеры — это история моего обуче-
ния и наращивания научного потенциала. Впервые я 
поехал на стажировку в 1997 году в Германию на курс по 
керамическим винирам и безметалловым конструкци-
ям. Вы можете представить себе? В то время стоматологи 
России только начинали осваивать металлокерамику, а 
я уже отказался от нее и начал работать с безметалловы-
ми конструкциями. Я опередил кировский рынок услуг 
более чем на 20 лет. Только в последние годы в нашем 
городе начали развиваться безметалловые технологии 
в стоматологии. 

Потом проходил обучение в Италии, Дании, США, 
Швеции у ведущих мировых специалистов различных 
областей стоматологии. Почти все деньги я тратил на 
свое обучение. В общей сложности я потратил на свое 
обучение порядка 1 миллиона евро.  

Я знаком с многими топ-стоматологами мира и по-
сещал закрытые мастер-классы. Мне очень повезло с 
учителями, среди них были уникальные врачи и зуб-
ные техники, которые единолично передали мне секре-

ты своего мастерства, уходя 
из практики. 

В 2005 году я познако-
мился с доктором Ванини 
(Италия) и более 10 лет 
был главным опиньен-ли-
дером России компании 
Мицериум (Италия). За это 
время я обучил сотни стома-
тологов и зубных техников 
технике работы с композит-

ным материалом. С 2011 по 2013 год проходил обучение 
в университете в Германии по специальности гнатоло-
гия (специалист по височно-челюстному суставу). В 2011 
же году я купил первый в городе CAD/CAM станок и с это-
го времени начал активно внедрять цифровой протокол 
в свою повседневную практику. 

В нашей клинике очень многое из технологий, обо-
рудования и материалов появлялось впервые в Кирове, 
а порой остается в единственном экземпляре до сих пор.

Помимо ежедневной практики исследовательская 
работа занимает значительную часть моего времени. В 
содружестве с различными университетами Европы я  
разрабатываю новые протоколы работы. На сегодняш-
ний день не проходит ни одного стоматологического 
конгресса в мире, где бы лекторами со всего мира не 
был бы показан наш протокол, который я разработал и 

Я — перфекционист. 
Мне тяжело смириться 
с тем, что кто-то будет 
относиться халатно 
к своим обязанностям
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внедрил в 2013 году, полностью или частично. Метод 
обработки зубов под накладки, которую я предложил по-
рядка 10 лет назад, сегодня можно встретить в научных 
журналах, соцсетях и так далее. Безусловно, у меня есть 
патенты на изобретения в области стоматологии. По од-
ному из них — адгезивному мостовидному протезиро-
ванию — я защитил диссертацию в 2007 году.

На протяжении последних лет я разрабатываю но-
вый протокол изготовления виниров, когда он выйдет 
в свет в качестве мировой публикации — это будет ре-
волюция в эстетической стоматологии глобального мас-
штаба. Мои пациенты, которые находятся сейчас на 
эстетической реабилитации, уже могут получить вини-
ры нового формата. 

Если профессия интересна, 
выгорания не будет

В мае мне исполняется 50 лет. Почти 30 из них я в 
практике. Это весомый срок. Тем более в медицине. 
Стоматологи в рейтинге стрессовости профессий идут 
сразу же после шахтеров. Мы имеем дело с болью, стра-
хом и раздражительностью пациентов почти каждый 
день. Нам приходится справляться с этим. 

Мы должны быть уверенными в себе, своей работе, 
но при этом не жесткими, но и не мягкими. Мы долж-
ны отстаивать свою точку зрения, но при этом не да-

вить на пациента. Профессиональное выгорание 
при такой ответственности у моих коллег — обыч-
ное дело. Тяжело смотреть, когда хороший врач по-
сле 20 лет практики начинает сдуваться, тухнуть, 
теряет огонь в глазах. Появляется безразличие, ког-
да жалобы пациента воспринимаются уже не как 
жалобы на объективные проблемы, а как нытье. В 
этот момент, я думаю, врач должен уйти из про-
фессии либо как-то ее видоизменить или внести 
что-то новое. 

Я не боюсь профессионального выгорания, пото-
му что я очень увлеченный человек и не вижу дна 
знаний в стоматологии. Каждый раз изучая что-то 
новое, я открываю для себя целый мир. Я еще не до-
стиг своего потолка в профессии. Я еще не сделал 
свою лучшую работу в жизни. Я могу делать луч-
ше, лучше и лучше. И каждый последующий кли-
нический случай подтверждает это. Это не означа-
ет, что предыдущие сделаны плохо, просто я вижу 
перспективу развития. Если профессия интерес-
на — выгорания не будет.

Гарантия — маркер качества

Очень частый вопрос — как определить, что 
врач хороший. Все очень просто! Если ваш стома-
толог не боится давать гарантию на свою работу 
хотя бы 10 лет, то, наверно, вы его нашли. Если ваш 
стоматолог не отказывается переделать свою работу 
в случае, если вас что-то не устроило, значит, ему 
можно доверять. 

В нашей клинике на все реставрации, все вини-
ры, все коронки мы даем 100-процентную гаран-
тию на 10-15 лет. 100-процентная гарантия означа-
ет, что в течение срока мы без каких-либо оговорок 
и условий готовы устранить любые проблемы с ре-
ставрацией бесплатно, даже если пациент не по-
являлся в клинике несколько лет. Это касается и 
виниров. Если пациенту или пациентке захочется 
поменять цвет или форму уже установленных ви-
ниров, я всегда иду навстречу, и это тоже абсолют-
но бесплатно, все в рамках гарантии. Даже если па-
циент удалит зуб с нашей конструкцией, гарантия 
действует. Когда он придет на имплантацию, им-
плантант мы поставим платно, но коронку на им-
плантат — бесплатно в рамках гарантии. И это не 
маркетинговые ходы для удержания пациентов, 
это здравый смысл и желание помочь человеку. 
Звучит невероятно. Но это и есть честная медици-
на, Медицина с большой буквы. Если уж человек 
выбрал профессию врача, он должен соответство-
вать этому высокому званию. 

ТД «Европейский», 4 эт., т.: 371-304, 375-511        dr-grishin.ru

Клиника функциональной 
и малоинвазивной 
стоматологии др Гришина С. Ю.
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Бизнес, основанный 
на дружбе
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«Дружба, 
основанная  
на бизнесе, лучше, 
чем бизнес, 
основанный  
на дружбе» — эту 
фразу Джона 
Рокфеллера 
готовы 
опровергнуть 
учредители 
кировской 
компании по 
производству 
вывесок Илья 
Мухлынин и 
Константин 
Куршаков

время. Затем так получилось, что мне пришлось уйти, 
а Константин остался.

Константин Куршаков: — Год мы работали монтаж-
никами, потом я стал начальником производства. 
Через пару лет после ухода мы снова вернулись, только 
на более высокие посты. Но на тот момент компания 
перестала делать наружные вывески: больше занима-
лись печатной рекламой, а у клиентов была потреб-
ность на изготовление уличных вывесок. Мы с Ильей 
это умели. При этом у нас были хорошие дружеские 
отношения с учредителями, и так получалось, что с 9 
до 18 часов мы выполняли основную работу по поли-
графии, а вечерами делали вывески. Постепенно на-

Дружба

Илья Мухлынин: — Мы со 2 класса вместе. Учились в 
одном училище, правда, в разных группах. Во вре-
мя учебы вместе работали подсобными рабочими на 
стройке. Затем вместе начали работать в рекламном 
агентстве. И так получается по жизни, что мы всегда 
работаем вдвоем, потому что интуитивно понимаем, 
где подстраховать, что подсказать в нужный момент. 
В 2015 году меня пригласили работать в компанию по 
изготовлению наружной и внутренней рекламы. Это 
было новое направлени и серьезный опыт. Потом я 
пригласил Константина, мы работали вместе какое-то 

май 202136



работали клиентскую базу, и пришла пора создавать 
свою фирму.

Опыт

Константин: — При создании собственной компа-
нии все получилось само собой. В Кирове была потреб-
ность в наших услугах, мы это понимали, поэтому 
никакого страха от того, что мы становимся самостоя-
тельной единицей, не было. 

Илья: — Переломным стал 2012 год, когда мы были 
еще наемными работниками. Заказчик сказал, что 
готов оплатить нашу работу по безналичному расче-
ту — это и стало отправной точкой для создания своего 
юрлица. Я стал директо-
ром, Костя — учредите-
лем. Создав собственное 
агентство, почувствова-
ли, что можем брать не 
только небольшие зака-
зы, но и крупных клиен-
тов. Мы получили техза-
дание от банка «Хлынов». В итоге в 2013-2014 годах мы 
переоформили более 20 вывесок в Кирове и области. 

Константин: — Для нас нет понятия «сложный кли-
ент». Понятно, что проще работать с теми, кто хорошо и 
четко представляет цели и задачи рекламной вывески, 
у кого четко прописано техзадание. Но даже тем, кто не 
знает, чего хочет, мы помогаем разобраться и никаких 
проблем в этом не видим. Сложные для нас — это круп-
ные заказы, но они тем и хороши, что они сложные, в 
них нужно разбираться. Когда поэтапно выполняешь 
многоструктурный большой заказ, впоследствии осозна-
ешь, что этот крупный заказ дал тебе неимоверный опыт. 
Так, например, было с оформлением «Море Парка».

Конкуренция

Илья: — Мы считаем, что неплохо работают все киров-
ские компании по изготовлению рекламы. Есть те, кто 
делает быстро, есть те, кто дешево. Мы золотая середи-
на. Но наше конкурентное преимущество в том, что мы 
стараемся сделать любой заказ качественно. И предлага-
ем множество решений оформления заказа. Клиенты го-
ворят, что мы делаем необычные, интересные вывески. 
Но мы их придумываем с помощью наших же клиентов. 
Это совместная работа. И интересно то, что большинство 
наших заказчиков пришли к нам по совету своих знако-
мых, которые у нас уже были. Так что на нас работает «са-
рафанное радио», а это лучшая реклама. 

Константин: — Чем мы еще отличаемся от других 
компаний: мы не боимся брать крупные проекты. Мы 
работаем над проектом сразу в нескольких направле-
ниях и с несколькими специалистами — строителями, 
электриками, сантехниками, собственниками, снабжен-
цами. Сейчас у нас 15 человек в штате, и есть узкие спе-
циалисты на аутсорсе, которых мы привлекаем по мере 
необходимости.

Работа в тандеме дает возможность 
и поучиться друг у друга — спокойствию 
или, наоборот, решительности

Предприниматели о том, как создавали бизнес

Единый стиль города

Константин: — Рекламные вывески в едином сти-
ле в Кирове — это реальность и это круто. Мне очень по-
нравились идеи, высказанные на Урбанфоруме, про-
пагандирующие единое оформление, как это сделано в 
Европе. Единый стиль в оформлении уберет с улиц го-
рода лишнюю информацию, которая людьми просто 
не воспринимается. 

Илья: — Действительно, почему-то некоторые стара-
ются дать сразу очень много информации при оформле-
нии на одном баннере или вывеске. В результате люди 
просто смотрят и отводят взгляд, потому что не хотят 
перегружать свое восприятие и мозг.

Константин: — Нам хотелось бы поучаствовать в го-
родском концептуальном оформлении. В Кирове очень 
мало света: практически нет световой рекламы, нет ни 
внешней подсветки, ни архитектурной. Хотелось бы 
это изменить.

Команда

Константин: — У нашего бизнеса одна идея — ра-
ботать качественно, хорошо, красиво. И мы ста-
раемся заразить этой идеей своих сотрудни-
ков. Мы как компания пережили три кризиса. К 
последнему,«пандемическому» были больше готовы, 
чем к двум предыдущим. Когда в стране все закрылось, 
мы провели собрание, оповестили всех сотрудников, 
примерно представили худший сценарий и оптими-
стичный. Каждый из них знал, что он делает. У нас 
было распланировано на полгода вперед, в итоге не по-
теряли ни одного сотрудника.

Илья: — Работа в тандеме дает возможность и поу-
читься друг у друга — спокойствию или, наоборот, ре-
шительности. Мы оба дополняем друг друга, постоянно 
повышаем квалификацию, ходим на курсы, тренинги. 
Плюс еще в том, что мы как друзья и как партнеры по 
бизнесу умеем друг с другом договариваться. Есть уже 
отработанные шаблоны на определённые действия. 
Есть наше детище — это компания, и нас объединяет 
оно желание — чтобы она росла. 

г. Киров, ул. Северное кольцо, 54, 
2 этаж, т. 21-10-37

signboard.guru

наши работы
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Бренд на доверии

для финансовой 
организации доверие 
партнеров — это 
чуть ли не основной 
нематериальный ресурс

Тема номера. история бренда

Настало время сменить логотип. Так, вместо слоненка появился устремленный вперед, 
крепкий, уверенный в себе взрослый слон, — Ольга Сапегина, председатель правления 
Кредитного клуба «Дело и Деньги»

Кооператив. Когда бренд 
начинается с устава

— Бренд — это многослойное понятие, 
которое включает в себя и некий об-
раз, который компания транслирует 
во внешний мир, и материальные но-
сители этого образа, включая название 
и логотип. В случае Кредитного клуба 
«Дело и Деньги» даже организационно-
правовая форма является составной ча-
стью бренда. Мысоздавались и продол-
жаем работать как кооператив. То есть 
Кредитный клуб — это, по сути, груп-
па людей (сейчас уже достаточно боль-
шая группа), которые собрались вместе 
для того, чтобы оказывать друг другу 
финансовую помощь. Мы объединяем 
тех, у кого есть потребность прибыль-
но вложить деньги, и тех, кому срочно 
требуются денежные средства.

Вот этот дух общности, понимание 
того, что мы ведем дела не со сторон-
ними клиентами, а фактически ра-
ботаем со «своими», про
явился буквально с первых 
дней нашей работы. Наш 
кооператив был официаль-
но зарегистрирован в самом 
конце 2013 года. Тогда у нас 
было меньше 10 пайщиков, 
опять же это были мои дру-
зья, знакомые, партнеры. 
Мы сняли офис в офисном 
здании на КРИНе и пер-
вых пайщиков принимали практи-
чески в пустом помещении. В какой-
то момент возникла ситуация, когда 
поставщик задержал доставку стульев 
и приходилось сидеть чуть ли не на 
тумбочках.

Площадка 
единомышленников

С тех пор мы обзавелись отличной 
современной мебелью. Открыли не-
сколько офисов, и даже часть показав-

ших свою неэффективность успели закрыть, но дух сотрудничества 
и кооперации сохранился. Скажу больше, я настраиваю сотрудни-
ков на то, что мы ведем дела не с посторонними людьми, а с наши-
ми близкими. Сложно подобрать правильный термин. Это точно 
не клиентоориентированность, это можно назвать дружеской ат-
мосферой, которая проявляется на всех уровнях.

Однажды персонал нашего кооператива решил собрать подар-
ки для детей в детских домах. Собственно, это была именно вну-
тренняя акция, но мы решили рассказать о ней на нашем сайте. И 
что бы вы думали? Наши пайщики без какого-либо принуждения и 
даже призывов сами начали приносить в офис подарки. И не толь-
ко там книжку или игрушку. 

Кто-то принес ящик мандаринов, кто-то огромную коробку кон-
фет. На какое-то время наш бэк-офис стал походить на склад. И фак-
тически Кредитный клуб стал той площадкой, которая объедини-
ла людей не только с утилитарной целью.

Как дух компании становится активом

Несколько лет назад я стала свидетельницей того, как менеджер 
обсуждал с вкладчиком то, в какой вуз лучше поступать его внуч-
ке. Где сильнее преподаватели, где лучше материальная база, где 
как организована работа со студентами. И вот буквально не так 
давно мне рассказали, что тот самый вкладчик недавно во время 

очередного посещения на-
шего офиса рассказал, что 
его внучка уже заканчива-
ет университет, поделился 
ее успехами и планами на 
будущее.

То, что участники наше-
го кооператива поднимают 
такие темы, говорит очень 
о многом. Это показывает, 
что нам доверяют. А для фи-

нансовой организации доверие партнеров — это, по сути,основной 
нематериальный ресурс. Когда люди передают вам деньги, они 
должны быть уверены в том, что вернут свои средства, и вернут их 
с определенным процентом.

Естественно, мы не можем подвести наших пайщиков и долж-
ны выполнять свои обязательства даже в самых сложных условиях. 
Могу сказать, что в 2020 году мы выдержали очень трудный экза-
мен. В условиях локдауна Кредитный клуб «Дело и Деньги» не за-
крывался ни на один день. При серьезном оттоке вкладчиков мы 
проводили все выплаты без задержек.

Безукоризненное выполнение взятых Кредитным клубом обя-
зательств показало, что нам можно доверять даже в условиях кри-
зиса. Это стало еще одним позитивным стимулом для притока 
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яркий и запоминающийся образ. Тогда и возникла идея 
изобразить на логотипе слона. Слон — самое большое, 
мощное и сильное животное на суше, которое при этом 
символизирует и стабильность. Все эти качества являют-
ся первостепенными для бизнеса в финансовой сфере.

По факту в то время мы были еще очень молодой ком-
панией. Возможно, поэтому на нашем логотипе в то вре-
мя появился не взрослый слон, а маленький слоненок с 
поднятым вверх хоботом. Даже положение хобота имело 
определенный символизм. Оно демонстрировало наше 
стремление к росту, совершенствованию, показывало 
наши амбиции.

Время экспансии

После испытаний столичной конкуренцией и лок-
дауном я с полной уверенностью могу сказать, что 
Кредитный клуб «Дело и Деньги» уже вырос, продемон-
стрировал жизнеспособность своей бизнес-модели, по-
казал готовность к экспансии. Настало время сменить 
логотип. Так, вместо слоненка появился устремлен-
ный вперед, крепкий, уверенный в себе взрослый слон. 
Мощное животное, которое уже ничто не остановит в его 
движении.

Мы выбрали для себя рыночную нишу — оператив-
ные бизнес-ссуды для покрытия краткосрочных кассовых 
разрывов. Мы наработали стабильный круг надежных за-
емщиков. Это наше основное направление, которое под-
твердило свою эффективность и устойчивость даже в кри-
зисных условиях. По сути, компания предлагает клиенту 
деньги, которые нужны были ему еще вчера. Эта финан-
совая услуга востребована всегда и в любое время года, 
любое время суток, будь то кризис или подъем.

Сейчас нам уже тесно в рамках двух кировских офи-
сов и офиса в Москве. Мы уже открыли представитель-
ство Кредитного клуба в Нижнем Новгороде. На очереди 

Казань. Есть план расширения деятельности и на другие российские 
мегаполисы. Но при всем этом мы сохраняем те базовые принципы, 
которые были заложены в первые дни работы.

Мы, как и прежде, кооператив, то есть объединение людей, ко-
торые доверяют друг другу и помогают друг другу решать финансо-
вые задачи. Только сейчас мы уже готовы распространять это дове-
рие и взаимопомощь за узкие рамки Кирова и объединить в общую 
сеть гораздо более мощные финансовые ресурсы. И вы тоже можете 
стать частью этого межрегионального сообщества, которое помога-
ет своим членам выгодно вкладывать и оперативно получать денеж-
ные средства. Мы — ваш надежный финансовый партнер, к которо-
му можно обратиться в любой момент. 

средств во второй половине прошло-
го года. По его итогам мы, несмотря 
на значительную просадку, увеличи-
ли объем привлеченных средств и по-
казали свою готовность перейти на но-
вый уровень.

Символ слона

Эта готовность нашла свое отраже-
ние в том числе и в нашем логотипе, 
который является, пожалуй, самой за-
метной составляющей любого бренда. 
Несколько слов об истории нашего ло-
готипа. Его первая версия, с которой 
мы выходили на рынок в 2013-2014 го-
дах, была максимально абстрактной — 
две латинские буквы «D». Какое-то вре-
мя это решение оправдывало себя.

Но примерно в 2016-2017 годах, ког-
да я решила выйти на московский ры-
нок, стало понятно, что нужен более 

г. Киров, ул. Ленина, 85, ул. Красина, 45

г. Москва, Варшавское шоссе, 1, стр. 6, 
W-Plaza 2, оф. В-301

г. Нижний Новгород, ул. Максима Горького, 148

+7 (8332) 711-001 
8 (800) 333-42-01 (звонок бесплатный)

info@deloidengi.ru       deloidengi       delo_i_dengi
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атк 
теплогаз 
10 лет

«АТК Теплогаз» специализируется на монтаже 
внутренних и наружных инженерных коммуникаций 
любой сложности:
•	 вентиляция, отопление, кондиционирование
•	 водоснабжение, канализация, газоснабжение
•	 системы пожаротушения и дымоудаления, 

пожарная автоматика
•	 строительство котельных
•	 сервисное обслуживание

Светлана Ивкина
бухгалтер

Дмитрий Шаромов
начальник участка

Юрий Вахрушев
монтажник

Ольга Селюнина
логист

Ирина Попцова
гл. бухгалтер

Сергей Деветьяров
инженер КИПиА

Иван Ивкин
монтажник



Мы открыли дверь  
в будущее

— Когда мы создава-
ли «АТК Теплогаз», у осно-
вателей компании было 
осознание необходимости 
выйти на новый уровень 
ведения бизнеса.

Оглядываясь назад, я 
вижу, насколько большой 
путь нам удалось прой-
ти. Благодаря сотрудни-
кам и партнерам за про-
шедшее десятилетие мы 
смогли перейти на следу-
ющую ступень развития,  
с которой открывается 
дверь в будущее,— Юрий 
Баранов, учредитель ООО 
«АТК Теплогаз». 

Десятилетие развития

29 апреля 2011 года было создано ООО «АТК Теплогаз». Для основателей и сотрудников компании этот день стал 
не просто днем регистрации нового юридического лица. Кардинально изменилось видение бизнеса компании. 
Все эти 10 лет шла постоянная, незаметная эволюция. От выполнения узкоспециальных работ «АТК Теплогаз» 
постепенно перешло к подготовке и реализации комплексных проектов по созданию и реконструкции всей си-
стемы инженерных коммуникаций.

За последние несколько лет компания участвовала в реализации нескольких знаковых проектов. Среди 
них работы на торговых центрах МАКСИ, ЦУМ, КРЫМ, Коневский рынок; фармзаводах компаний «Нанолек» и 
«Фармакс»; модернизация промплощадок БКК, КССК, КШЗ, КЗ ОЦМ и других.

Юрий Баранов 
учредитель

Валентин Эберлинг
сварщик

Анжела Кайсина
инженер ПТО

Алексей Колбин
начальник ПТО

Иван Баранов
директор

Киров, 1-й Кирпичный пер., 15

(8332) 51-07-90

atkteplogaz.ru



Почему малый бизнес 
не стремится к росту? 

Почему Россия производит 
всего 0,6% от общемирового 
объема мебели и более половины 
покупаемой в стране мебели 
ввозится из-за границы? Что 
мешает развитию отрасли
в нашем регионе? Почему малый 
бизнес не стремится
к росту? — генеральный директор 
Giulia Novars Александр Варанкин

Отстаем в производстве

Россия обладает огромными запасами леса, но не входит даже в 
30-ку стран по объемам производства мебели. В десятку лидеров вхо-
дят Китай, США, Германия, Япония, Италия, Канада, Англия, Индия, 
Франция, Польша. От Китая и США мы отстаем в десятки раз. Но отста-
вание от замыкающей список Польши в 5 раз не укладывается в голо-
ве. Сегодня Польша стала вторым в Европе экспортером мебели после 
Германии. А могла бы быть Россия.

Почему Россия находится далеко от группы лидеров? Причин не-
сколько, но основные из них — технологическая отсталость маленьких 
предприятий и наша налоговая система.

Налоговое бремя

Абсолютное большинство небольших мебельных предприятий ра-
ботают на льготных режимах налогообложения и не стремятся расти, 
т.к. при достижении годового объема производства более 200 млн ру-
блей они вынуждены перейти на общую систему налогообложения. А 
это влечет за собой резкое увеличение налоговой нагрузки. По нашему 
предприятию налоговая нагрузка в пересчете на одного работника в 

спецпроект: что мешает бизнесу развиваться?
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2020 году составила 533 тыс. рублей, или 45 тыс. рублей в 
месяц. Это много для мебельной отрасли. Коэффициент 
налоговой нагрузки составил 15,2 при базовом по отрас-
ли 5,6. Говорить о честной конкуренции с таким «рюкза-
ком налогов» не приходится.

Самый неприятный налог для предприятий с большой до-
лей трудозатрат — НДС. Его доля в общей нагрузке превыша-
ет 40%.

Сумма налогов и взносов зачастую сопоставима с 
фондом оплаты труда. При нежелании расти нет необ-
ходимости приобретать хорошее высокопроизводитель-
ное оборудование. 

Зарплата в мебельной отрасли, наряду с производ-
ством одежды, обуви — самая низкая в промышленно-
сти. Отрасли — инвестиционно не привлекательны, по-
этому рынок наполнен импортными изделиями.

Основные поставщики в Россию — Германия и Китай. В 
обеих странах налогообложение более комфортное для 
бизнеса: НДС в Германии 19%, в Китае — 13%. Действует 
прогрессивная шкала подоходнего налога с необлага-
емым минимумом. Ставка налога варьируется от 0 до 
45%. Прогрессивная шкала применяется во всех разви-
тых странах и развивающихся, как Китай.

Сейчас соседний Казахстан снизил НДС до 12%. В 
Белоруссии создается мощный мебельный кластер с 
льготным режимом налогообложения. В непосред-
ственной близости от нашей области — в Удмуртии и 
Татарстане — также созданы зоны с льготным режимом 
налогообложения.

Учитывая эти моменты, многих мебельщиков, рабо-
тающих на ОСН, ждут непростые времена. А три компа-
нии из вышеназванных находятся в Кирово-Чепецке, где 
численность населения сократилась на 30%.

Меры поддержки от государства, 
которые могли бы помочь развитию 
отрасли

Одежда, обувь, мебель можно отнести к социально 
значимым товарам и снизить по ним ставку НДС до 12-
13%. Это значительно бы повысило долю отечественной 
мебели на своем рынке. Повысится и инвестиционная 
привлекательность отрасли. Предприятия без опасения 
резкого роста налоговой нагрузки будут закупать совре-
менное оборудование, создавать новые рабочие места, 
наращивать объемы производства. 

Мебельная отрасль считается трудозатратной во всем 
мире. В 2019 году в России было около 15 тысяч предприя-
тий, на которых работало до 200 тысяч человек. В ассоци-
ации мебельщиков России считают, что еще 30% мебели 
производится «в гаражах», что приносит значительный 
урон законному бизнесу. 

Увеличение объемов производства мебели повлечет 
за собой потребление продукции лесопромышленного 
комплекса, алюминиевых профилей, лакокрасочной 
продукции, стекла, металлоизделий, тканей, кожи и 
других материалов. Эти отрасли также создадут новые 
рабочие места. Это будет эффективнее, чем искусственно 

создавать рабочие места с выплатой из бюджета — 38 796 
рублей за каждое. Несмотря на сложности, компания 
уверенно занимает свою нишу на рынке. В Европе марку 
Giulia Novars называют «русский «Боффи». Это очень пре-
стижный итальянский кухонный бренд. Мы небольшая, 
но хорошо известная компания, и среди наших клиен-
тов много известных в России людей. Нашими партне-
рами стремятся стать производители престижной техни-
ки для дома. Нам всегда предлагают новинки в области 
механизмов, техники, материалов, поэтому мы — пи-
онеры, оперативно внедряющие самые прогрессивные 
новшества, и находимся в группе лидеров. С нами хотят 
работать дорогие мебельные салоны из многих стран, но 
мощности производства загружены запредельно. К тому 
же кухни — товар сложный для пересечения границ из-за 
большого объема последующих сервисных услуг, а также 
сложного таможенного оформления. 

В заключение хотелось бы сказать, что если Россия при-
мет систему налогообложения как в Китае, то мы набе-
рем такие же темпы развития, как они, и быстро войдем 
не только в тридцатку, а в десятку лидеров в мебельном 
бизнесе. 

спецпроект: что мешает бизнесу развиваться?
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В ней существует масса разрывов, которые препятству-
ют доступу в первую очередь к финансовым ресурсам. 

Простой пример, Фонд поддержки предпринима-
тельства предоставлял займы до 5 млн рублей, а Фонд 
развития промышленности только свыше 20 млн ру-
блей. Таким образом, ниша кредитования от 5 до 
20 млн рублей остается незакрытой, а это наиболее 
востребованный продукт для малого бизнеса. Плюс, 
на уровне региональной системы никак не использо-
вались целый ряд механизмов привлечения средств 
для бизнеса, как, например, венчурные схемы финан-
сирования или всем известный лизинг. На этом фоне 
существует ряд структур, эффективность работы кото-
рых вызывает нарекания.

Власти переходят к делу

Сейчас региональное правительство приступило к 
реорганизации всей системы стимулирования деловой 
активности. Пока эти действия имеют характер вну-
тренних реорганизаций и вряд ли как-то ощущаются 

со стороны предпринимателей, 
но это необходимая работа. 

Мне с позиций бизнес-ом-
будсмена отрадно видеть, что на 
уровне Правительства Кировской 
области окончательно сформиро-
валось четкое осознание необхо-
димости создать действительно 
рабочую систему поддержки биз-
неса. Системы, которая бы обе-

спечивала льготное целевое финансирование как ма-
лых, так и крупных предприятий региона, их доступ к 
подготовленным площадкам для производства (техно-
паркам), построение реально работающих коопераци-
онных механизмов в виде кластеров.

Полагаю, что в сотрудничестве с правительством 
и предпринимательскими организациями мы смо-
жем серьезно уменьшить препятствия для роста дело-
вой активности и в первую очередь повысить доступ-
ность ресурсов, которые необходимы для развития 
кировского бизнеса. 

От заклинаний 
к делу

Экспансия начинается с себя

— Нужно понимать, что рост уже действующего биз-
неса и возникновение новых проектов лимитируются 
двумя факторами. В первую очередь это собственная 
мотивация, которая позволяет концентрировать соб-
ственные материальные и интеллектуальные ресурсы. 
Если на предприятии не ставятся задачи расширить 
свои операции, выйти на новые рынки, активизи-
ровать маркетинговые мероприятия, то вероятность 
увеличения производства и продаж крайне низка. 
И наоборот, наличие амбициозных целей становится 
мощным драйвером для роста и развития. В моей соб-
ственной практике были ситуации, когда правильно 
поставленные цели и желание стать первыми позво-
ляли достигнуть заметных всем результатов букваль-
но в течение года.

У нас в регионе вполне достаточно различных 
частных и государственных проектов, которые позво-
ляют деловым кругам повышать собственные ком-
петенции, получать новые знания. Это необходимо 
для формирования позитив-
ной мотивации внутри органи-
заций. Но желания расширить 
свою долю на рынке или свою 
рыночную нишу, конечно, не-
достаточно для роста деловой 
активности.

Реальные барьеры

Что бы ни говорили, мои наблюдения в рамках 
работы бизнес-омбудсменом показывают, что кон-
трольно-надзорная деятельность органов, давление с 
их стороны на бизнес в Кировской области примерно 
соответствует общероссийской практике и ситуации 
в соседних регионах.

Иное положение с работой структур, которые долж-
ны оказывать поддержку предпринимателям. В усло-
виях потрясений прошлого года стало очевидно, что 
сложившаяся система поддержки и стимулирования де-
ловой активности работает недостаточно эффективно. 

Наличие 
амбициозных 
целей становится 
мощным драйвером 
для роста и развития

На уровне Правительства Кировской области окончательно 
сформировалось четкое осознание необходимости создать 
действительно рабочую систему поддержки бизнеса, — 
Бизнес-омбудсмен Владислав Попов анонсирует большие 
перемены в сфере поддержки деловой активности

спецпроект «Что мешает бизнесу развиваться»

май 202144





Финансовые 
лайфхаки 
для вашего 
бизнеса

Многие местные 
предприниматели пытаются 
вести свой бизнес как будто 
ничего не поменялось. Это 
путь в никуда, — Максим Попов, 
сооснователь компании 
«Альфа-безопасность» 

Кому достались риски

— Если крупные корпорации еще 
пытаются идти в ногу со временем, 
то малый бизнес безнадежно отстал. 
Но старые подходы уже не работают. 
Неопределенность и постоянно на-
висающее предчувствие глобального 
кризиса требуют от предпринимате-
лей любого уровня создания резерв-
ных фондов, подушки безопасности, 
о которой мы писали в предыдущем 
номере.

На этом фоне остро встают во-
просы сокращения постоянных из-
держеки и снижения учитываемых 
рисков. Более того, крупные ком-
пании обычно пытаются перело-
жить на малый и средний бизнес 
основной объем все нарастающей 
неопределенности.

Но если немного шире посмотреть 
на предложение финансовых продук-
тов, то окажется, что это вполне пре-
одолимые препятствия. Сегодня есть 
вполне рабочие инструменты, кото-
рые могут использовать как очень не-

большие предприятия, так и доста-
точно крупные компании.

Опционы вместо 
предоплаты

Знаю, что многие машинострои-
тельные предприятия региона еще в 
конце прошлого года столкнулись с 
резким ростом цен на черные метал-
лы. Какова могла бы быть реакция 
на этот вызов в старой парадигме? 
Предложить покупателям внести 
предоплату за оборудование за не-
сколько месяцев вперед. Понятно, 
что в XXI веке такие инструменты 
уже не работают.

При этом даже для сравнитель-
но небольших компаний сейчас до-
ступны опционы на промышлен-
ные металлы, которые позволяют 
компенсировать рост цен на сырье. 
Конечно, здесь есть свои тонкости, 
связанные с бухгалтерским и нало-
говым учетом. Но эти вопросы впол-
не можно решить и не только пере-
крыть выросшие издержки, но и 

Индивидуальные консультации:

            @maxpop1978

получить серьезное преимущество 
перед конкурентами.

Обнуляем расходы 
на связь

Сейчас доступны финансовые 
инструменты и для совсем неболь-
ших предприятий, которые позво-
ляют одновременно достигать не-
скольких целей. Например, у себя 
мы свели к нулю расходы на связь и 
одновременно заставили работать 
финансовые резервы, созданные для 
купирования неравномерности за-
казов. Мы разместили часть резерв-
ного фонда на депозите. Его держа-
тель, помимо ежемесячного дохода, 
обеспечивает нам обнуление расхо-
дов на сотовую связь и интернет. 

Хотите понять, как это работа-
ет, и усилить свой бизнес благодаря 
возможностям финансовых рынков? 
Обращайтесь! 

спецпроект «Что мешает бизнесу развиваться?»
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Как HR-команде перестать 
«затыкать дыры»

О важности стратегического 
подхода в подборе персонала 
и о пользе, которую принесло 
для компании внедрение 
облачной CRM для рекрутмента 
Talantix, — Елена Косаченко, 
директор по персоналу «Кьези 
Россия»

лись в подбор и стали брать на себя 
больше ответственности.

Workforce planning

Моя мечта, чтобы подбор начи-
нался из стратегического понима-
ния, куда и зачем движется компа-
ния. Сейчас мы на пути к такому 
формату работы. Конечно, иногда 
приходится переключаться на про-
активную функцию: кто-то уходит 
в декрет, с другой позиции человек 
идет на повышение, а еще кто-то ре-
шил уволиться, и вместо стратегии 
начинаем «затыкать дыры». Но есть 
в HR-практике понятие workforce 
planning — стратегическое планиро-
вание трудовых ресурсов, когда мы 
организуем подбор так, чтобы при-
нести максимальную выгоду ком-
пании. В идеале так должно быть 
всегда, и Talantix помогает нам дви-
гаться в этом направлении, чему мы 
крайне рады. 

Второй важный момент: именно 
рекрутеры знают, что нужно канди-
датам, а значит — они лучше всего 
справятся с функцией HR-брендинга 
в компании. Если у рекрутера мень-
ше рутины и больше времени, он 
может взять на себя это направ-
ление, сняв его с плеч HR-бизнес-
партнеров или менеджеров по раз-
витию и обучению.

Как выбрать CRM под себя

Мой совет — разберитесь, что 
нужно именно вашей компании 
от рекрутингового ПО — увеличить 
производительность HR-отдела, 
не нанимая новых специалистов; 
уменьшить бюджет на подбор или 
увеличить скорость закрытия вакан-
сий? Когда вы определите цели, бу-
дет легко выбрать систему под свои 
нужды. Например, одним из клю-
чевых условий для нас была возмож-
ность перенести базу кандидатов: 
фармацевтика — специфическая 
отрасль, данные по кандидатам со-

бирались с 2012 года, и для «Кьези» 
было важно их не потерять. Решение 
приняли только тогда, когда про-
консультировались с менеджером 
Talantix и узнали, что удастся сохра-
нить весь кадровый резерв. Еще од-
ним важным моментом было соблю-
дение Федерального закона № 152-ФЗ 
«О персональных данных». Раньше 
соискателю отдельным файлом от-
правлялась форма для получения 
согласия на обработку персональ-
ных данных, он ее заполнял и пе-
ренаправлял обратно, включался 
антиспам, который пропускал не 
все письма, и процесс затягивал-
ся. С Talantix этот процесс проходит 
в разы проще и быстрее. Смотрите 
на задачи бизнеса, на потребности 
рекрутера и потом тестируйте. Все 
очень просто: не попробуешь — не 
узнаешь. 

HR и собственник: 
убедить за 60 минут

Как рекрутеру убедить руко-
водство, что автоматизация — это 
именно тот шаг, который необхо-
дим бизнесу? Простой совет — за-
няться калькуляцией времени и пе-
реложить его на деньги. Например, 
благодаря автоматизации «Кьези» 
удалось высвободить около 30% вре-
мени рекрутера. Сделайте кален-
дарь и в течение недели фиксируйте 
рутинные задачи. Переведите вре-
мя в деньги через почасовую ставку 
и покажите эти данные руководи-
телю. Ваш отчет вызовет как мини-
мум интерес, а в лучшем случае — 
готовность пробовать. 

HR переходит в цифру

— Есть мнение, что автоматизация 
рекрутмента — это дорого, а бонусы 
не стоят потраченных денег. Опыт 
«Кьези» демонстрирует обратное. 
Вот на чем нам удалось сэкономить 
и куда перенаправить ресурсы:

■■ Экономия средств на серверах — 
счастье для ИТ-команды.

■■ Экономия времени рекрутера — 
он сфокусирован на стратегиче-
ских задачах и на коммуникации 
с бизнесом, а не на рутинных 
операциях типа выгрузки и пе-
ресылки файлов и бесконечных 
напоминаний линейным руково-
дителям со словами «посмотрите, 
пожалуйста, резюме».

■■ Экономия диджитал-ресурсов — 
все в одном месте, не нужно пе-
реключаться между разными ка-
налами общения.

■■ Экономия времени на привле-
чение — в CRM удобная база кан-
дидатов, прежде чем размещать 
вакансию, рекрутер ищет канди-
датов в системе.
Бонусом HR-команда получила 

удовлетворенных линейных руково-
дителей, которые активно включи-

Сканируй QR-код и оставляй заявку  
на бесплатный тест-драйв CRM  
для рекрутмента Talantix
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обучение в Сколково
для предпринимателей

Директор Центра поддержки 
экспорта Мария Зеленцова 
рассказала о проектах 
поддержки для кировских 
предпринимателей

2020 год для всех был непростым. 
Каковы итоги по вашему направлению 
деятельности, ведь многие страны за-
крыли границы?

— Для экспортеров этот год не 
стал критичным. К нам обратились 
намного больше предприятий, чем 
в 2019-м. Вопреки всем сложностям, 
наши производители-экспортеры, 
увидели потенциал в себе и своих 
возможностях и максимально вло-
жились, чтобы расширить рынок. 
Если посмотреть динамику: в 2019 
году к нам за услугами обратились 
240 предприятий, а в 2020 году эта 
цифра значительно выросла — 314 
предприятий из Кирова обратились 
за нашими услугами. Учитывая, 
что у нас не было выездных меро-
приятий, мы смогли переформа-
тировать работу и предоставить им 
другие востребованные для них ус-
луги: размещение на электронных 
торговых площадках, обучение со-
трудников — школа экспорта РЭЦ 
и авторские семинары, также еже-
годно актуальной остается меж-
дународная сертификация. И вос-
требованность этих услуг еще раз 
подтверждает, что многие произ-
водители развернули свою деятель-
ность в сторону внешних рынков. 
Даже те, кто до этого года не выхо-
дил на экспорт, стали планомерно 
готовиться к этому шагу и проводить 
обучение своих сотрудников на на-
ших семинарах.

Какие поставили цели на 2021 год?

— У нас уже запланированы вы-
ставки на июнь в странах ближнего 
зарубежья: Армения, Азербайджан, 

Казахстан, Узбекистан и Беларусь. 
Планируются бизнес-миссии в стра-
ны, которые сейчас открыты. Но, в 
первую очередь, мы работаем по за-
просам предприятий. Если руково-
дитель организации понимает, что 
на их продукцию поступил запрос 
из конкретной страны, и они готовы 
произвести товар в нужном объеме, 
мы можем скорректировать наши 
планы и организовать конкретную 
бизнес-миссию в страну, откуда по-
ступают запросы.

Большое внимание в нынеш-
нем году будет уделяться обучаю-

щим мероприятиям. Главный упор 
будет сделан на обучение в бизнес-
школе Сколково. Это брендинговая 
программа «Экспортеры 2:0», раз-
работанная российским экспорт-
ным центром совместно с москов-
ской школой управления Сколково. 
Уже подано 15 заявок от кировских 
предпринимателей. Это первый 
поток, который поедет на учебу в 
мае. Второй поток планируется на 
август: до июня ведется прием зая-
вок. Подчеркну, что курс стоит 700 
тысяч рублей, из них 560 — опла-
чивает Центр поддержки экспор-
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Обучение в Сколково 
поможет сформировать 
экспортную стратегию 
для предприятия: 
как подготовить 
и вывести продукцию 
на экспорт в области 
производства 
и адаптации

та. Обучение в этой школе поможет 
сформировать экспортную стра-
тегию для предприятия: как под-
готовить и вывести продукцию на 
экспорт в области производства и 
адаптации. Также даются знания 
кадровых вопросов — от подготовки 
до стратегии поведения.

На семинарах в Сколково высту-
пают тренеры федерального уровня 
с колоссальным багажом знаний и 
практического опыта. Среди экспер-
тов нет теоретиков — это очень важ-
ный фактор.

В первый год обучения от 
Кировской области прошли обуче-
ние представители трёх предприя-
тий. Обратная связь показала, что 
эффект от обучения есть, и мы ре-
комендуем предпринимателям ис-
пользовать возможности школы 
Сколково в этом году.

Какие сегменты рынка 
выходят на экспорт?

— Анализируя ситуацию 
в лесной отрасли, мы ви-
дим и понимаем, что нуж-
но развивать и остальные 
направления. Например, 
химическая промышлен-
ность и производство кос-
метики в нашем регионе на 
достаточно высоком уров-
не. Можно выделить про-
изводство детских товаров. 
Высокий уровень продукции, на-
пример, у фабрики «Весна», также 
хорошее качество и у мелких произ-
водителей игрушек. В Кировской об-
ласти на достойном уровне продук-
ция легкой промышленности. Мы 
готовы организовать для этих на-
правлений специализированные 
выставки, бизнес-миссии.

Большой потенциал у компа-
ний, занимающихся информаци-
онными технологиями, и наша за-
дача — поддержать IT-отрасль: мы 
помогаем зарегистрировать торго-

вую марку, финансируем и отправ-
ляем компании с индивидуальны-
ми стендами на выставки за рубеж, 
поддерживаем в ведении перего-
воров, подготовке коммерческих 
предложений. Существуют специа-
лизированные рекламные площад-
ки для IT-отрасли. И мы помогаем 
на них разместить информацию. 
Большинство наших услуг предо-
ставляется бесплатно.

Особое внимание мы планиру-
ем уделить развитию народно-худо-
жественных промыслов.

Предприятия каких сфер обраща-
ются к вам за помощью?

— Мы стараемся быть макси-
мально представленными в инфор-
мационном пространстве и всегда 

открыты для любых переговоров. К 
нам обращаются руководители аб-
солютно разных отраслей. Это и про-
изводство пеллет, и косметики, и 
игрушек, и сувенирной продукции, 
и обуви, и сумок. Для каждого пред-
приятия у нас найдутся услуги, ко-
торые будут полезны и интересны. 
Центр поддержки экспорта был соз-
дан в 2011 году. Есть организации, 
которые с момента основания еже-
годно пользуются нашими услуга-
ми. Они следят за новостями в на-
ших соцсетях и на сайте.

Малый бизнес — немаловажная со-
ставляющая экономики. Но не каждый 
решится выйти на экспорт. По вашему 
мнению, стоит с небольшими объема-
ми искать сбыт за рубежом?

— Безусловно, стоит! Есть такое 
понятие, как горизонтальная дивер-
сификация в поиске новых покупа-
телей, клиентов. Если производи-
тель понимает, что его продукция 
пользуется спросом, а также позволя-
ет оборот, то обязательно нужно ис-
кать рынок сбыта и за рубежом в том 
числе. Даже штучное производство, 
такое, например, как шкатулка из 
капа-корня, — это тоже продукт на 
экспорт.

Ситуация на российском рынке 
не всегда стабильна, а контракты на 
экспорт дают большую уверенность в 

завтрашнем дне. На всех се-
минарах мы говорим о том, 
чтобы руководители не жа-
лели времени на обучение, 
даже если еще не вышли 
на заключение контракта. 
Если у тебя есть понимание 
процессов, то, когда насту-
пит момент выхода на за-
рубежный рынок, с этими 
знаниями чувствуешь себя 
гораздо увереннее. У нас в 
школе экспорта обучение 
состоит из 11 модулей, ко-
торые включают в себя весь 
жизненный цикл экспорте-

ра, начиная от основ и заканчивая 
логистикой и онлайн-торговлей. 

Президентом России поставле-
на стратегическая задача — повыше-
ние в стране несырьевого экспорта. 
Программа продлена до 2024 года. И 
нужно понимать, что эти годы — са-
мые благоприятные для того, чтобы 
производители воспользовались ко-
лоссальной финансовой поддержкой 
со стороны государства. Из-за панде-
мии на данный момент идет глобаль-
ный передел рынка производителей, 
и этот рынок нужно завоевывать. 

Динамовский проезд, 4, оф. 201, 
тел. +7(8332) 21-24-30

exportkirov.ru            exportkirov

profile.php?id=100018114623554

export_kirov43
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Трехзначный 
процент от FINIKO — 
это реально

Переданные системе 
FINIKO средства 
уже возвращаются 
пользователям платформы 
в виде реальных активов

FINIKO делает интересное 
предложение

Не так давно государственное агент-
ство «Прайм» опубликовало неболь-
шую статью*, где прямо утвержда-
лось, что при работе на финансовых 
рынках есть шанс заработать более 
1000% годовых. Человек, работаю-
щий в сфере финансов, понимает, 
что если стремиться к такой доход-
ности, то слишком велик риск по-
тери инвестированных средств. Это 
должен помнить каждый, кто в со-
временном мире хочет получить 
процент выше инфляции.

FINIKO обозначает реалистич-
ные уровни доходности, которые, 
например, могут составлять око-
ло 300% годовых. Согласитесь, это 
«несколько» больше, чем в банках, 
даже если учесть все различия в ус-
ловиях размещения сбережений. 
Понятно также и то, что FINIKO яв-
ляется очень серьезным конкурен-
том на финансоом рынке.

Как мы зарабатываем 
деньги для наших 
клиентов

FINIKO вкладывает средства на-
ших клиентов, или точнее партнё-
ров, в операции на биржевом фи-
нансовом рынке. Но мы выходим 
туда не с позиций инвестора или 
шортселлера, которая предполагает, 
что ты должен купить одну из десят-
ков тысяч ценных бумаг в расчете 

на то, что ее цена изменится имен-
но в том направлении, в котором ты 
ожидаешь. Так можно ждать и год, и 
два, и 30 лет. Это нормальная такти-
ка, но это не выбор FINIKO.

Эта компания выступает на рын-
ке с позиций трейдера, то есть зара-
батывает не на росте или падении 
курсов, а на самом факте колебаний. 
И чем больше скачки, тем выше ве-
роятность заработать. Именно по
этому FINIKO сделало выбор в пользу 
высоковолатильных инструментов 
и зарабатывает для своих клиентов 
на колебаниях криптовалют и фью-
черсов, а также работает и на рынке 
Forex. В инвестиционном подразде-
лении  компании задействовано бо-
лее ста трейдеров.

Понятный продукт 
от FINIKO

Для большинства финансовые 
термины звучат как «китайская 
грамота». Поэтому при взаимодей-
ствии с людьми, которые хотят вло-

жить свои сбережения в FINIKO, го-
ворят об абсолютно понятных и 
осязаемых вещах: квартира, маши-
на, досрочное погашение кредита.

Самые популярные продукты 
FINIKO:

■■ Автомобиль или квартира за 35% 
от стоимости за 120 дней.

■■ 30%, 40% и 50% скидки при пла-
нировании любых покупок на 4, 
5 и 7 месяцев вперед.

■■ Кэшбэк 15 или 25%.
Но за этой кажущейся просто-

той стоит сложная работа, благо-
даря которой переданные системе 
средства уже вернулись пользова-
телям платформы в виде реальных 
активов. Хотите разобраться во 
всех тонкостях того, как это работа-
ет? FINIKO раскрывает все детали. 
Обращайтесь! 

*1prime.ru/society/20210329/833328330.html

        +7-958-393-08-76

Октябрьский пр-т, 117, 
офисный центр «Алые 
Паруса», подъезд А, оф. 4
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Алла Подшивалова

— У нас осенью прошлого года оста-
вался небольшой долг по ипотеч-
ному кредиту, порядка 500 тысяч 
рублей. В сентябре было решено 
попробовать и стать участником 
программы FINIKO, которая пред-
полагает внесение на счет компа-
нии 35% остатка по задолженно-
сти перед банком. В нашем случае 
это была сумма около 175 тысяч с 
перспективой получения 50 ты-
сяч рублей на досрочное погаше-
ние основного долга и процентов 
по ипотеке.

Конечно, мы осознавали возмож-
ные риски. Но я сама предпринима-
тель и прекрасно представляю, что 
вся наша жизни связана с неопреде-
ленностью. Более того, второй сто-
роной любого риска являются воз-
можности. По моей оценке, они 
существенно превышали риск.

В данном случае решение было 
полностью оправданным. Мы еже-
месячно получали оговоренную 
сумму на свой счет, то есть риско-
вая составляющая нашего сотруд-
ничества с платформой FINIKO 
была закрыта меньше чем за четы-
ре месяца. 

Сейчас мы с мужем участву-
ем еще в нескольких программах 
FINIKO. В мае муж получает два 
автомобиля. В августе средства 
на машину должны поступить и 
мне. Кроме того, на доходы по де-
позитной программе я сейчас фи-
нансирую строительство дома. В 
дальнейшем мы планируем про-
должить сотрудничество с FINIKO. 
Работа с этой компанией — важная 
часть моих долгосрочных жизнен-
ных планов.

Наталья Кузьмина

— В первый раз я услышала о 
FINIKO от своего знакомого. 
Он тогда сказал такую фразу: 
«Гарантий нет, но проект надеж-
ный». Я полностью согласна с та-
ким определением. Для меня 
надежность — это понимание и 
уверенность в людях, которые ре-
ализуют этот проект, их хариз-
ма, открытость, готовность идти 
на контакт.

Именно поэтому в мае прошло-
го года мы включились в програм-
му накопления средств на покуп-
ку квартиры. Мой сын тогда жил в 
малосемейке, нужно было решать: 
либо брать ипотеку на 20 лет, либо 
войти на кредитные средства в 
программу FINIKO. Выбор был в 
пользу FINIKO, так как за 5 меся-
цев мы могли профинансировать 
покупку на вторичном рынке од-
нокомнатной квартиры и стать 
полноценными собственника-
ми. Согласитесь, это в десятки раз 
меньший промежуток времени, 
по сравнению с банковской ипоте-
кой. Риск того, что за 20 лет с вами 
и вашими доходами что-то прои-
зойдет, гораздо больше.

FINIKO полностью выполни-
ло обязательства. Мы подтвер-
дили целевое использование 
средств. С осени мой сын живет 
в собственной квартире. Долг на 
первоначальный взнос мы пога-
сили за счет продажи комнаты. 
Ипотека — ноль.

Сейчас я продолжаю сотруд-
ничать с платформой FINIKO сра-
зу по нескольким программам и 
рассчитываю продолжить наше 
партнерство.

Константин Тереньтев

— Летом прошлого года я осоз-
нал необходимость создания дол-
госрочного финансового плана, 
а вместе с этим и потребность в 
получении каких-то дополни-
тельных доходов. Случайно в 
Instagram я натолкнулся на ин-
формацию о компании FINIKO. 
Нашел дополнительную информа-
цию, сформулировал конкретные 
вопросы и уже после этого связал-
ся с представителями компании. 
Встреча состоялась на следующий 
день. Так я начал сотрудничать с 
FINIKO.

За несколько месяцев благо-
даря этому сотрудничеству я уже 
сформировал поток пассивных до-
ходов. Настало время переходить 
к следующей задаче — приобрете-
нию автомобиля. В ноябре вклю-
чился в программу «Автомобиль 
за 35%».

Новую машину я рассчиты-
вал получить в середине марта. 
Из-за дефицита новых автомоби-
лей салон задержал поставку бо-
лее чем на месяц. Но вот букваль-
но два дня назад благодаря FINIKO 
и лично Матвею Тимкину я стал 
обладателем нового VW Polo в мак-
симальной комплектации. Моя 
следующая финансовая цель — 
приобретение квартиры.

Использование любых финансовых 
инструментов связано с рисками снижения их 
стоимости. Получение доходов от операций на 
финансовых рынках в прошлом не гарантирует 
их получения в будущем. При принятии 
решения о вложении средств следует 
внимательно рассмотреть вопрос о том, 
являются ли операции на финансовом рынке 
и возможные убытки допустимыми для Вас в 
свете Ваших финансовых возможностей.
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окупаемость. В случае с автомоби-
лями важное значение имеют коле-
бания цен на машины и дополни-
тельное оборудование. Нужно также 
учитывать снижение стоимости ав-
томобиля в процессе эксплуатации 
и риск ДТП. Все это я изначально за-
ложил в модель. 

Еще до принятия окончательно-
го решения я точно знал все риски. 
Когда лично познакомился с лиде-
ром проекта и организацией рабо-
ты в «ПулОС», понял, что можно и 
нужно попробовать. Вначале при-
обрел один автомобиль. Сейчас под 
управлением «ПулОС» уже несколь-
ко моих машин.

Как выбрать правильный 
автомобиль

При выборе конкретной маши-
ны я ориентируюсь в первую оче-

Предложение «ПулОС-парк»

— Я постоянно нахожусь в поиске ин-
тересных инвестиционных предложе-
ний. Примерно год назад узнал о воз-
можности диверсифицировать мои 
активы через покупку автомобиля для 
работы в такси. Этот бизнес очень да-
лек от того, чем я занимаюсь. Поэтому 
меня привлекло предложение управ-
ляющей компании «ПулОС», которая 
прекрасно знает этот рынок.

Реальный актив, возможность 
контролировать его работу, систе-
ма страхования рисков, регуляр-
ный ежемесячный поток доходов. 
Все это точно соответствовало мое-
му финансовому плану.

Оценка рисков

В сфере инвестиций нужно обра-
щать первоочередное внимание на 

редь на цену. Это ключе-
вой параметр, который 
делает финансовую мо-
дель привлекательной. 
Второй момент — коэф-
фициент удешевления. 
Нужно выбирать автомо-
били, которые при экс-
плуатации минимально 
теряют в цене.

Еще один параметр, 
машина должна пользо-
ваться спросом у водите-
лей-арендаторов. Поэтому 
я ориентируюсь на авто-
мобили с автоматической 
коробкой передач. Они 
комфортнее, что повы-
шает производительность 
водителей и снижает ве-
роятность аварийных си-
туаций. То есть влияет на 
доход от инвестиций.

Доходность инвестиций 
в «ПулОС-парк»

Часть машин я купил с серьезной 
скидкой. Неплохо заработал на этом. 
Благодаря «ПулОС» мне удалось в ав-
тосалоне серьезно сбить цену. А цена 
машины критически важна для по-
лучения необходимого дохода.

Сейчас доходность моих вло-
жений составляет 20–25% годовых с 
учетом всех связанных издержек. 
Нужно учитывать, что до момента 
выхода из актива суждения о при-
быльности инвестиции носят толь-
ко оценочный характер. 

Реальный актив 
с привлекательной 
доходностью

Предприниматель 
Александр 
Караваев о том, 
почему для 
диверсификации 
своих инвестиций 
он выбрал 
работающий в 
индустрии такси 
«ПулОС-парк»

+7-999-100-27-92

dohodkirov.ru

@taxi43rus

    lega_43rus
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В зимний период множество факторов негативно сказываются на автомобиле. Его 
корпус покрывается мелкими царапинами от песка и антигололедных реагентов, а 
некогда хромированные элементы — соляным налетом. Все чаще в Киров заглядывает 
солнце — близится лето, а это значит, что самое время задуматься о подготовке 
своего автомобиля к летнему сезону! 

Илья Шакшин,  
руководитель детейлинг-центра LeTech

ÍÎÂÛÉ ÄÅÒÅÉËÈÍÃ-ÖÅÍÒÐ

LeTech
letech_kirov

óë. Ìàêëèíà, 56à, ò. 74-54-93

Дорогой и любимый автомобиль заслуживает хорошего отношения к себе. Специалисты детейлинг-центра LeTech 
умеют делать автомобили сияющими, а салоны — идеально чистыми максимально бережно! 

Сканируй QR-код и следи за нашей работой в Instagram! 

Подготовь свой 
автомобиль к лету

«Летний блеск»
Согласитесь, приятно смотреть на 
автомобили, которые сверкают и 
переливаются в солнечных лучах? Если 
автомобиль не отполирован, солнце 
делает царапины более заметными, а 
это сильно сказывается на его эстетике. 
Май — самое время для полировки и 
нанесения защитных составов на кузов 
автомобиля.

«Залог долговечности»
Всю зиму снежная каша, смешанная 
с песком и противогололедными 
реагентами, терроризировала двигатель 
вашего автомобиля. Подготавливая 
автомобиль к летнему сезону, не 
лишним будет сделать химчистку 
мотора, чтобы автомобиль оставался 
бодрым и продолжал служить вам 
безотказно!

«Первозданная чистота»
После зимы коврики покрыты солью, а 
в складках отделки салона затаились 
пыль и грязь от весенней слякоти... 
Встречая летний сезон 2021 года, не 
забудьте вдохнуть в свой автомобиль 
немного свежести — проведите 
полную химчистку салона. Это освежит 
автомобиль не только внешне, но и 
изнутри.



Елена ТОПОРОВА, заместитель 
директора сети  
оптик «Виктория» — 
медицинский оптик

Работа медицинского оптика — 
очень точная. Он вытачивает линзы 
под выбранную клиентом оправу. 
Раньше это делали вручную. Теперь 
процесс автоматизирован. 
Все данные из рецепта — диоптрии, 
расстояние, положение зрачков — 
заносят в специальную установку, 
потом сканируется оправа. 
Станок принимает все параметры 
и из круглой линзы-заготовки 
вытачивает линзу нужной формы.
Затем закрепляем линзу в оправе. 
Если оправа пластиковая, сначала 
разогреваем ее, чтобы она стала 
мягкой и податливой. Вставляем 
линзу, если нужно, делаем подгонку.  
На одни очки в среднем уходит 
около 10 минут. В случае с толстыми 
линзами — до 15 минут. 
Мне нравится дело медицинского оптика. 
На эту специальность в Московскую 
школу медицинской оптики я поступила 
в 2012 году, окончила обучение в 2015. 
Выбрала направление, потому что 
специальность очень востребована, тогда 
было мало таких специалистов и была 
необходимость в их работе. С годами их 
стало больше, но все равно медицинские 
оптики по-прежнему востребованы.  

и моё
дело

Воровского, 104а, ТЦ «Точка» 
Европейский 
Октябрьский проспект, 116 
Green Haus 
ул. Орловская, 52 

45-11-47  

Кирово-Чепецк, Ленина 49а, 

виктория-оптика.рф

opticaviktoria

optica_viktoria43

Я
Руководители бизнесов о том, 
как они нашли себя  
в своем деле

фотопроект
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Екатерина 
Белорусова,

руководитель  
сети салонов  
«Мир цветов»

Цветы — семейный 
бизнес. Начинал дед, 
потом его подхватил папа, 
и теперь занимаюсь я. В 
90-е мы реализовывали 
на рынках выращенные 
в своих теплицах розы и 
тюльпаны. Продолжаем 
выращивать и сейчас. В то 
время букет был просто 3-5 
цветочков в целлофане, 
гвоздика, тюльпаны и 
королева летом — роза! 
Со временем покупатели 
стали более капризными, 
и мы стали выходить 
на европейские рынки, 
постепенно увеличивать 
ассортимент цветов. 
Тогда-то меня и захватила 
флористика. Захотелось 
не просто продавать, 
а творить и воплощать 
идеи в реальность! Так и 
родилась моя любовь к 
цветам и прекрасному!  
В то непростое время мы 
одними из первых начали 
ввозить на кировский рынок 
круглогодичную продукцию 
с европейских рынков, с 
каждым разом увеличивая 
ассортимент товара. 
Поэтому сейчас мы можем 
видеть зимой — пионы, 
ромашки или ландыши, 
а летом — сирень. Я не 
боюсь экспериментировать, 
на свой страх и риск 
заказываю новые и 
необычные цветы, которые 
мало кому знакомы. 
Поэтому даже в обычный 
день у нас всегда более 
300 наименований цветов. 
Для нас всегда важно 
услышать клиента, 
ведь флорист — тот же 
психолог. Нужно уметь 
чутко понять покупателя 
и предложить именно 
тот букет, который 
соответствует поводу, 
настроению и характеру.
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Доступная мода — 
это тренд
Наталия Попова, 
предприниматель,
сооснователь 
ТМ HOBOCODE, бизнес-
консалтер — в интервью 
Юлии Долгоаршинных 
для спецпроекта 
«Стильные и сильные»

Вместо фэшн-коллекций 
шили маски

Юлия Долгоаршинных: — Наталия, до-
брый день. Скажи, пожалуйста, была ли 
какая-то проблема в прошлом году в тво-
ем бизнесе и как ее удалось решить?
Наталия Попова: — Швейка — один из 
тех бизнесов, которые не сильно по-
страдали в пандемию. В тот момент, 
когда большинство россиян не работа-
ли, наше производство не закрылось. 
Мы буквально за один день перепрофи-
лировались, закупили ткань и начали 
шить средства защиты. 

Да, нам практически пришлось 
прекратить шить свою торговую мар-
ку, потому что фэшн-индустрия про-
села во время пандемии чуть ли не так 
же, как туристический бизнес. Не было 
летней коллекции, была сильно уреза-
на коллекция осень-зима, потому что 
мы не совсем понимали, какая будет 
покупательская способность. 
Ю.Д.: — Сейчас восстановились?
Н.П.: — Не просто восстановились! 
Сейчас у нас серьезный прирост. Если 
говорить про коллекцию весна-лето, ко-
торую мы выпустили, у нас таких про-
даж не было вообще никогда. 

Стиль — один из пунктов профпригодности 

Ю.Д.: — Насколько важен стиль в твоем бизнесе и насколько важно выгля-
деть стильно?
Н.П.: — Дизайнеры и производители одежды, которые не следят за сти-
лем, одеты небрежно, — это удар по бренду. Умение одеваться для нас — 
один из пунктов профпригодности. Если ты выглядишь стильно, акту-
ально, тогда и твою одежду хотят покупать, и бизнес процветает. 
Ю.Д.: — Вопросы от подписчиков. Зачем предпринимателю наемная рабо-
та и сложно ли предпринимателю быть наемником?
Н.П.: — За всех предпринимателей не могу ответить, но мне предло-
жили на какое-то время вернуться в ту отрасль, которая, я считаю, 
была одной из самых интересных в моей жизни. Если учесть, что мой 
бизнес фактически может существовать без моего постоянного присут-
ствия, я не нашла аргументов, почему я должна не согласиться на это. 
Ю.Д.: — Мода может быть доступной без снижения качества материала?
Н.П.: — Конечно! Сейчас технологии всего мира работают на то, что-
бы сделать моду более доступной. Недорогая синтетическая ткань се-
годня по качеству не уступает натуральным материалам. Изделия из 
нее великолепно выглядят, держат форму и идеально сидят. 
Ю.Д.: — В чем сила женщины-предпринимателя? 
Н.П.: — Я противница этого гендерного разделения: мужчины — жен-
щины. Считаю, что есть хорошие предприниматели, а есть не очень. 
Единственная, наверное, сила женщины — это выносливость. Мы ре-
ально более выносливы, более стрессоустойчивы. Те, кто рожал, зна-
ют. Только женщина способна перед родами выйти на работу, пойти 
родить, через 7 дней поехать опять на работу. Я сомневаюсь, чтобы 
какой-то мужчина вынес такое. 
Ю.Д.: — Спасибо большое тебе за интервью. Было здорово! Я очень рада, 
что ты пришла. 

Алексей Безденежных и Юлия Долгоаршинных.
Благодарим кофейню «Шоколадница» за место проведения съемок.  

спецпроект «Стильные и сильные»

Наталия Попова и Юлия Долгоаршинных.
Благодарим кофейню «Шоколадница» за место проведения съемок  

1.	 Скачай приложение по QR-коду.
2.	 Считай QR-код приложением. 
3.	 Оживи фото камерой в приложении.

ОЖИВАЮЩАЯ КАРТИНКА

Полная версия интервью — 
в соцсетях журнала «Бизнес Класс»
и ГК Юлии Долгоаршинных

@julia_dolgoarshinnykh

май 2021май 202158



Новое лицо  
вашего интерьера

Место съемки: Дом Пивовара «К.О. Шнейдер», VIP зал

г. Киров, ул. Карла Маркса, 91 
т. 8(8332)38-58-61, +7-912-710-09-39 
belaya-reka43.ru
bel_reka@mail.ru 
bela_reka            belareka



Выбираем одежду
для расслабленных будней

Одежда и обувь 
предоставлены салоном 
мужской одежды Kardinal

Октябрьский пр., 88

+7 (8332) 74-51-00

optika_100_ochkov

Татьяна Мишкина, 
стилист, 
организатор 
стильных игр, 
амбассадор школы 
кинетического 
имиджа:

—  Почему бы не поло? 
Когда бизнес выстроен 
и работает без сбоев, 
можно позволить себе 
расслабленный день и 
непринужденные встречи. 
Для директора торгового 
дома «Автор» Сергея 
Сазонова я подобрала 
образ именно для такого 
расслабленного дня. В его 
основе — трикотажная 
рубашка поло. 
Ее придумали 100 лет 
назад специально для 
игры в поло. Дополняют 
рубашку ветровка и 
удобные кроссовки. Все 
в приглушенных пыльных 
оттенках, которые 
собирают полностью 
весь наш образ.
Заданный стиль 
подчеркивают очки Armani 
Exchange из салона 
оптики «100 очков».
Мы пытались создать 
летний расслабленный 
дорогой образ успешного 
человека. И у нас 
это получилось.

Гид по стилю

+7-912-828-05-50

mishkinat

Сергей Сазонов,
директор торгового дома «Автор»

Armani Exchange, 6 200 i

Ray Ban, 10 800 i

Ray Ban, 8 300 i

имидж

май 202160



Ощути 
радость 
движения!

Киров, ул. Мопра, 7

+7 (8332) 79 41 00 
+7 (958) 396 56 69

doctor_peshkichev

Мануальные техники позволяют не просто временно снять неприятные 
ощущения. Под активным мануальным воздействием на мышцы и сухожилия 
организм перестраивает свою работу: восстанавливается биохимический 
баланс, проводимость нервных волокон, а вместе с этим уходит и боль.

•	 Боли в спине, вызванные остеохондрозом.
•	 Грыжи межпозвоночных дисков.
•	 Искривления позвоночника.
•	 Радикулит.
•	 Артрозы.

•	 Головная боль, головокружение.
•	 Ограничение активных движений 

по причине напряжения мышц.
•	 Восстановительный период после 

травм опорно-двигательной системы.

Основные показания для обращения к мануальному терапевту:

Павел Пешкичев, врач-нейрохирург, травматолог, мануальный терапевт

Центр кинезиологии и мануальных техник доктора Пешкичева
Кинезиологическая диагностика        |       Мануальные техники       |        Профессиональный массаж



139 м2 — из вторички 
в современную квартиру

О том, как реконструировать 
старую квартиру без срыва 
сроков и лишних трат, — Данила 
Перминов, руководитель 
СК «Данила Мастер»

Сложный, но интересный 
объект

— Срок ремонта определяется его 
сложностью и объемами работ. Эта 
квартира почти 140 м2 — непростой и 
интересный объект. Перед нами сто-
яла задача полной реконструкции.

Ремонт здесь делали в начале 
2000-х. Нам пришлось полностью 
снимать штукатурку со стен, уби-
рать электрику, разбирать полы. По 
сути, на объекте мы снесли все и по-
строили по новой. Это огромный и 
затратный по времени пласт рабо-
ты — привести вторичное жилье в 
состояние черновой отделки. Но без 
этого этапа очень сложно спрогно-
зировать результат ремонта: непо-
нятно, как поведут себя материалы, 
если, например, наносить новую 
штукатурку по старой. 

Без срыва сроков

Мы идем в соответствии с датами, 
прописанными в договоре, и сдадим 
готовую квартиру вовремя. Для нас 
важно не подвести клиента, который 
доверяет нам и ждет новоселья.

Мы планируем не только график 
работ, но и график закупки матери-
алов. Зачастую их приходится ждать 
неделями. Поэтому важно закупать 
все заранее, чтобы ремонт не про-
стаивал в ожидании. 

Ремонт без нервов 
и лишних трат

Смету с клиентом мы утверж-
даем при заключении договора. 
Обговариваем все пожелания, рас-
сказываем, на чем и как можно сэ-
кономить без ущерба качеству работ.  

На этом объекте пожелания за-
казчика менялись в ходе ремонта, 
и мы каждый раз просчитывали, 
сколько будут стоить изменения. 
Клиент мог сориентироваться и по-
нять, готов он к дополнительным 
тратам или нет. 

Красиво снаружи, 
идеально с изнанки

Нам важно не просто сделать 
ремонт красиво. Мы на 100% каче-
ственно выполняем работы, кото-
рых не будет видно. Все, что скроет 
потолок и отделка, сейчас на виду. 
Заказчик может оценить уровень 
сам.

Ну и еще немаловажный мо-
мент. На наших объектах всегда 
чисто, на какой бы стадии ремонта 
мы ни находились. Мы используем 
строительные пылесосы, всегда во-
время убираем весь строительный 
мусор. Поэтому заказчик может 
прийти в любое время и проконтро-
лировать ход работ, не боясь испач-
каться. Наши клиенты ценят это. 

Киров, ул. Московская, 107Б 
(БЦ «Московский»), 4 эт., оф. 406

+7 (8332) 771-447, +7 (953) 947-14-47

remontkirov43.ru           danila43region

sk_danila_master43

Объект: 
квартира 139 м2

Состояние: 
вторичка

Год постройки: 
1998

Срок: 6 месяцев

Задача: 
перепланировка 
и ремонт с нуля 
под ключ

На 100% качественно выполняем 
и работы, которых не будет видно

интерьер

май 202162





Благодарим за праздничный букет 

сеть цветочных салонов «Макси Флора», 

maxi-flora.com

Ирина Могелюк, 
руководитель клиники «Денталия»



dentalia21vek.ru

Лицензия № ЛО-43-01-002335 
от 22 июня 2016 г.

г. Киров, ул. Розы Люксембург, 77

(8332) 403-033, 8-953-681-46-77

dentalia7@yandex.ru

dentalia_kirov

В мае Центр эстетической стоматологии отмечает свое 16-летие. 

Поздравляем весь наш дружный коллектив с праздником!

Давайте с утра улыбаться, и ждать  
перемен,

И верить, что добрый мир улыбнётся взамен.

Давайте забудем про боль и обиды сейчас,
Чтоб прошлое в будущем больше 

не мучило нас.

Давайте забудем усталость, ошибки и страх.
Поверим, что счастье и радость 

лишь в наших руках!



Стоматология  
стирает 
с лица годы

О том, как стоматология решает
проблемы внешности, — Наталья Тунева,
стоматолог-клиницист, директор 
стоматологической клиники «Айсберг»

Стоматология в Голливуде

— Марлен Дитрих удалила зубы мудрости, чтобы добить-
ся эффекта высоких скул, а Мерилин Монро установила 
на зубы тонкие белоснежные накладки — прототипы со-
временных виниров — и покорила весь мир своей улыб-
кой. С тех пор голливудская улыбка стала эталоном кра-
соты зубов.

Внешность любого человека сильно зависит от прику-
са, размера и формы зубов. Корректируя улыбку, мы мо-
жем добиться заметных изменений на лице. Например, 
удлинив передние зубы на пару миллиметров, можно 
получить эффект омоложения, а с помощью брекетов 
скорректировать овал лица и убрать второй подбородок. 

Из-за проблем с зубами мы можем 
выглядеть старше

Абсолютно все стоматологические проблемы отража-
ются на лице. При отсутствии передних зубов губы ста-
новятся тоньше, появляются морщинки вокруг рта и так 
называемые морщинки-марионетки — они идут вниз от 
углов рта, что визуально старит.

С возрастом зубная эмаль стирается и меняется вы-
сота прикуса, это приводит к снижению нижней трети 
лица, углублению носогубных складок и опять же к по-
явлению морщин.

Также высота зубов, нарушение прикуса или отсут-
ствие зубов влияют на объем губ, скул и четкость конту-
ра нижней части лица. 

При проблемах с прикусом повышается скорость стира-
ния зубов, неправильное положение может приводить к их 
ранней потере, в результате чего кожа вокруг губ становит-
ся более морщинистой, губы могут западать внутрь поло-
сти рта, в области щек появляются первые складки и зало-
мы. Другая причина — неправильная работа мышц лица. 

красота и здоровье

май 202166



При нарушении прикуса одни группы 
мышц лица испытывают постоянное на-
пряжение, другие оказываются излиш-
не растянутыми. Под этим постоянным 
воздействием кожа может собираться в 
складки, а со временем это также приво-
дит к образованию морщин.

Здоровая улыбка — 
молодость лица

Решив проблемы с зубами, вы ре-
шаете целый ряд эстетических вопро-
сов, не прибегая к пластике. 

Когда мы восстанавливаем высоту зу-
бов, а они оказывают поддержку мягким 
тканям, губы выглядят более пухлыми.

Те, кто носил брекеты, знают — по-
сле установки брекет-систем губы стано-
вятся объемнее. То же самое происходит 
и при установке виниров и люминиров. 
За счет накладок зубы увеличиваются в 
объеме на 1–1,5 мм, и это сразу отражает-
ся на лице: более объемными становят-
ся губы и щеки, сглаживаются морщи-
ны вокруг рта и носогубные складки. Как 
результат — человек выглядит моложе. 

Визуально омолаживает и здоро-
вый цвет зубов. Важно: здоровый — 
это не обязательно санфаянсово-белый. 
Сейчас тенденция к максимальной 
естественности, в том числе и в оттен-
ках зубной эмали.  

Причем на восприятие цвета зу-
бов влияют несколько факторов. 
Например, на загорелом лице зубы ка-
жутся ярче и белее. 

«Крадут» белизну мелкий размер зу-
бов и пространства между ними. Стоит 
убрать щели и чуть увеличить зубы, при 
этом не меняя их цвет, как улыбка бу-
дет казаться более белой и гармоничной.

С истиранием зубов обнажается 
дентин. Он  темнее эмали, поэтому 
зубы у пожилых людей более желтые. 
Визуально скинуть несколько лет мож-
но отбеливанием зубов.

Еще один нюанс. Возраст челове-
ка можно определить по тому, какие 
зубы — верхние или нижние — вид-
ны при разговоре. С годами ослабева-
ет круговая связка лица, рот опускается 
вниз и при разговоре у человека верх-
ние зубы скрыты под губой, а нижние 
видны собеседнику. 

Исправить ситуацию можно с по-
мощью протезирования и  увеличения 
высоты прикуса.  

ул. Ленина, 102а            ул. Карла Маркса, 86

8 (8332) 44-43-32, 25-50-32 

iceberg.kirov          iceberg_stomatology_kirov

В поисках гармонии

При утрате зубов челюсть атрофируется, то есть стано-
вится меньшего объема. Мягкие ткани теряют поддержку, 
и лицо становится более дряблым.

Когда с одной стороны нет жевательного зуба — чело-
век начинает жевать на другую сторону. В результате мыш-
цы получают разную нагрузку, нарушается работа все-
го челюстного аппарата и тонуса лицевой мускулатуры. 
Смещается вертикальная центральная ось и зубы произ-
вольно наклоняются в ту или иную сторону. Люди по при-
роде асимметричны, неполный зубной ряд эту асимме-
трию усиливает, и лицо не выглядит гармоничным.

Проблема решается просто — протезированием или 
имплантацией. Убирая пустоты в зубном ряду, вы возвра-
щаете лицу правильные очертания.

Так что, прежде чем обращаться к пластическому хи-
рургу, стоит посетить стоматолога. 

Майли Сайрус

Дано: десневая улыбка, низкая 
коронковая часть зубов.
Решение: виниры.

Деми Мур 

Дано: скученность зубного ряда, 
пломбы на передних зубах.
Решение: протезирование и коронки.

Николас Кейдж

Дано: патология прикуса 
и формы зубов.
Решение: протезирование и коронки.  

Мэттью Льюис

Дано: патология прикуса 
и формы зубов. 
Решение: брекеты, виниры.

Том Круз

Дано: патология прикуса, пломбы 
на передних зубах, потемнеший 
после удаления нерва зуб.
Решение: брекеты, виниры, 
имплантаты, коронки.

Лицензия № ЛО-43-01-002730 от 07.02.2018 г.
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Умойте «лицо» 
вашего бизнеса

Согласитесь, ничто в солнечную погоду  
не бросается в глаза так сильно, как мутные 
стекла с разводами в огромных панорамных 
окнах современного офиса или торгового 
центра, — Татьяна Бармина, руководитель 
клининговой компании «Деликат-Сервис»

Реальный имидж вашей 
компании

— Специалисты клининговой ком-
пании «Деликат-Сервис» уверены, 
что чистые окна наравне с прибран-
ной входной группой влияют на пер-
вое впечатление о компании. Именно 
поэтому после схода снега и поступа-
ет большинство заявок на мытье окон 
и фасадов офисов, а также торговых 
и производственных помещений. 
Сейчас, когда на улице стало сухо, а 
летняя солнечная погода почти взяла 
свое, самое время подумать о реаль-
ном имидже вашей фирмы!  

Чистота без забот

Безусловно, современные техноло-
гии позволяют провести очистку бы-
стро и с минимальными издержками, 
но настоящее качество может обеспе-
чить только большой опыт в сфере кли-
нинговых услуг. Наши специалисты 
уже не первый год стоят на страже чи-
стоты окон и фасадов зданий, снимая 
заботы с предпринимателей.

Просто оставьте заявку и поставь-
те задачу, а наши специалисты под-
берут оптимальный по цене и техно-
логии способ очистки остекления и 
фасада! 

Киров, ул. Московская, 107Б, 
оф. 905, т.: 782-782, 410-402

ds-complex.ru

Цены по мытью 
остекления 
и фасадов:

■■ витражное остекление —  
от 28 q/м2

■■ окно 1 шт. — от 250 q
■■ фасад из керамогранита —  

от 25 q/м2

b2b
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ул. Труда, 71

(8332) 77-40-47

sanpro43.ru

sanpro43

sanpro43_plus 

sanpro43

Александр Печёнкин, руководитель, и команда прорабов компании «СанПро43»

Стильные образы героев - салон мужской одежды Kanzler, ул. Воровского 77, ЦУМ (2 этаж) т. (8332) 295-777

*Акция действует до 31 мая 2021 г. Информация об организаторе акции, правилах ее проведения, количестве подарков, сроках и месте их получения уточняйте по т. (8332) 77-40-47, а также на сайте sanpro43.ru. ИП Печёнкин Александр Александрович, ОГРН 314434518200087.



Комфортный. Красивый. 
Спортивный

— Первым Audi, которым мне дове-
лось управлять, стал Audi А6, 2019 года 
выпуска. Помню, что у него одно-
го из первых в семействе Audi по-
явились характерные лидары в 
радиаторной решетке, а также сен-
сорные дисплеи. Благодаря мощ-
ному 340-сильному бензиновому 
двигателю он был настолько стре-
мителен, что в некоторые момен-
ты было страшновато от сумасшед-
шего разгона! 

На самом деле, в Audi как мар-
ку очень легко влюбиться благодаря 

Обновленный Audi Q5.
Пятизвездочный SUV

Audi Q5 — легкий, управляемый, быстрый и очень красивый, — владелец онлайн-студии 
звукозаписи Александр Тимшин, в настоящее время обладатель Audi Q5 и Audi Q8

дизайну и управляемости автомоби-
лей. Не часто встретишь одновремен-
но красивый, спортивный и при этом 
очень комфортный автомобиль.

В обновленном Audi Q5 не так 
много изменений, но, как по мне, 
это даже лучше. Это позволяет вла-
дельцам автомобилей до обновле-
ния чувствовать, что их автомобиль 
еще не устарел.

Первым, что бросилось мне в гла-
за, стала новая радиаторная решет-
ка. Ее внешний вид визуально осве-
жает автомобиль, и, насколько мне 
известно, вариантов решетки может 
быть даже несколько. А чего стоят за-
дние фары! Это же просто космос!

Стоит отметить, что мне очень 
нравятся новые линейки цветов ку-
зова и дисков, которые появились в 
обновленном Audi Q5.

Когда поездка — отдых

Меня очень порадовало, что са-
лон автомобиля остался таким же 
комфортным, как было до обновле-
ния. Нельзя не отметить появление 
в обновленном Audi Q5 навигаци-
онной системы MMI Navigation plus с 
сенсорной панелью MMI touch. Экран 
стал больше, к нему хочется прика-
саться. Этой панелью очень удобно 
пользоваться в остановленном авто-
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Для семьи и для души

Я уже достаточно давно подме-
тил для себя, что формат Audi Q5 — 
очень удачен. Пару месяцев мы 
пользовались этим автомобилем в 
качестве основного в семье. Отмечу, 
что впятером (двое взрослых, двое 
школьников и один трехлетний ма-
лыш) мы отлично помещались и не 
чувствовали себя стесненными. Но 
особый кайф я получал, когда ез-
дил на Audi Q5 один. Хотя надо ска-
зать, что я и сейчас кайфую, когда 
по какой-то причине пересажива-
юсь на него со своего Audi Q8.

Если коротко, Audi Q5 — легкий, 
управляемый, быстрый и очень кра-
сивый автомобиль. Как бы странно 
это ни прозвучало, но я даже иногда 
немного завидую своей жене, которая 
сейчас и управляет Audi Q5. 

мобиле. В сравнении с Audi Q5 до об-
новления, как мне кажется, на ходу 
удобнее пользоваться все же физиче-
скими кнопками. Однако это дело 
привычки. Я, например, достаточно 
долго не мог адаптироваться к сен-
сорному экрану своего Audi Q8 по-
сле физических кнопок в Audi Q5 до 
обновления. Возможно, если изна-
чально пользоваться сенсорной па-
нелью MMI touch, то таких проблем 
не возникнет.

Тем не менее, в обновленном 
Audi Q5 осталось достаточно много 
настоящих кнопок — управление 
климатом, к примеру. Я считаю, 
что их качественное исполнение в 
сочетании с современным большим 
экраном делает интерьер интерес-
нее и богаче.

Несмотря на все эти изменения, 
во время тест-драйва меня не по-
кидало ощущение, что я управляю 
своим автомобилем, только с увели-
ченным экраном и слегка изменен-
ной центральной консолью — Audi 
virtual cockpit Plus. Автомобиль стал 
свежее и интереснее.

45 TFSI quattro S tronic:

■■ разгон с 0 до 100 км/ч — 6,3 с.
■■ мощность — 249 л. с.
■■ максимальная скорость — 240 км/ч
■■ объем двигателя — 1 984 см3

■■ максимальный крутящий момент — 
370 Н*м при 1600-4500 об/мин

■■ тип привода — полный 
привод quattro ultra

■■ коробка передач — 
7-ступенчатая, S tronic 

■■ расход на 100 км — 7,7 л 
(смешанный цикл)

■■ собственная масса — 1 795 кг

Запишитесь 
на тест-драйв 
на сайте
audi-kirov.ru

г. Киров, ул. Менделеева, 4,  
т. 8 (8332) 516-000

audi-kirov.ru

Легкосплавные диски, дизайн 
«5 двойных рукавов»

Отделка рукоятки рычага 
переключения передач кожей

Задние фонари OLED с особым росчерком 
задних габаритных огней «дизайн 2»

Комбинированная обивка 
материалом Dinamica® Frequenz/кожа

авто
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Хоккейной команде 
«Легион» – 15 лет!

15-летие ХК «Легион» 
мы отметили гала-матчем 
с командой друзей, — Сергей 
Рудковский, исполнительный 
директор группы охранных 
предприятий «Легион»

15-летняя история

— В 2006 году наша группа компа-
ний учредила ежегодный спортив-
ный кубок. К тому моменту уже су-
ществовала хоккейная команда 
«Темп», где играли наши сотрудни-
ки. В 2006 команда получила назва-
ние «Легион».

За 15 лет своей истории ХК 
«Легион» регулярно принимала уча-
стие в Чемпионатах города Кирова 
и Кировской области на открытых 
площадках и была неоднократ-
ным призером соревнований, уча-

ствовала и побеждала на межрай-
онных блиц-турнирах по хоккею с 
шайбой в районах области (г. Кирс, 
г. Омутнинск, г. Белая Холуница, 
п. Арбаж, п.  Юрья, п. Лесной, 
п. Мурыгино и др.).

Кубок Легиона

Начиная с 2006 мы ежегод-
но проводили «Кубок Легиона». 
Это турнир по хоккею, в котором 
принимают участие лучшие лю-
бительские команды г. Кирова и 
Кировской области. Каждый раз 
спортивный праздник проходит с 
размахом. Это турнир одного дня 
с яркими эмоциями и хорошими 
призами. В нем сражаются от 4 до 
6 команд.

Желающих участвовать всегда 
было много. Но на этих соревнова-
ниях мы делали и делаем акцент на 
команды из районов. Для них это 
грандиозная и порой уникальная 
возможность поиграть на большом 
льду, пообщаться с другими спор-
тсменами, познакомиться. Для ре-
бят большой турнир — это настоя-
щий праздник. Ну а с городскими 
командами мы играем в своей лиге. 

Всего мы провели 13 «Кубков 
Легиона». В прошлом году меропри-
ятие отменили из-за пандемии. В 
этом году тоже не стали проводить, 
так как еще есть ограничения, в 
частности по зрителям на трибунах. 

светская хроника
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Гала-матч 

Но не отметить свое 15-летие 
команда не могла. Да, «Турнир 
Легиона» в этом году не состоялся. 
Но мы нашли альтернативу и про-
вели гала-матч, посвященный дню 
рождения ХК. На лед вышли коман-
да «Легион» и команда друзей — 
сборная игроков из разных команд.

Играли 2 периода по 25 минут. И 
в первом — я впервые вышел на лед!

Раньше я ходил на матчи как бо-
лельщик. Но обещал, что когда-ни-
будь встану на коньки сам. И встал! 
Это было потрясающе! Мне очень по-
нравилось. Я играл на позиции на-
падающего,  вдохновленный приме-
ром нашего Президента Владимира 
Путина. И забил 3 шайбы.  

Чемпионат Первенства города Кирова

В этом сезоне хоккейная команда «Легион» стала обладателем Кубка 
Первенства города Кирова среди любительских команд по хоккею. 
В финале спортсмены в серии до двух побед оказались сильнее 
команды «Медведи» из Белой Холуницы (3:2, 3:1), став трехкратным 
обладателями желанного спортивного трофея (2015, 2016, 2021 гг.).
С победой спортсменов в торжественной обстановке 
поздравили первые лица города.

ул. Московская, 4

8-800-500-43-63

legion_kirov 

legion_kirov.ru

светская хроника
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В Кирове открылась 
«Киноакадемия»

«Киноакадемия» — это престижный кинокорнер, по сути, филиал 
кинотеатра «Колизей», который разместился в слободе Талица в смежном 
здании с популярным рестораном «Академия кавказской кухни». 
Это двухзальный кинотеатр премиум-класса со своим неповторимым 
дизайном холла и кинобара в стиле Золотого века Голливуда, — Дмитрий 
Потёмкин, директор по развитию кинотеатров «Колизей» и «Киноакадемия»

Кроме шикарного дизайна, «Кино
академия» получила и передовые кино-
технологии, которые отчасти повторяют 
проект кинозала №8 в «Колизее».

Залы полностью оснащены проекци-
онным и звуковым оборудованием одно-
го из лидеров отрасли —компании Christie 
Didgital. Как и в зале №8, здесь использу-
ются лазерные проекторы Christie RealLaser 

и премиальная звуковая система Christie 
Vive Audio. Все это способствует максималь-
ному погружению в мир кино. В каждом 
зале «Киноакадемии» всего 26 мест: по два 
ряда кожаных кресел и диванов отделен-
ных друг от друга перегородками. Все ме-
ста оснащены реклайнерами — одним на-
жатием кнопки они раскладываются, и 
смотреть кино можно даже лежа.  

Артем Пищик 
с супругой

Виктор Баженов и Андрей Пушкарев с супругами 

Валерий Крепостнов 
и Сергей Рудковский 

Инна Токтеева 
и Дмитрий Потемкин 

светская хроника
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Также билеты можно купить в кассах кинобара 
«Киноакадемии». Новый кинотеатр расположен 
по адресу Талица, 45 А, смежное здание с 
«Академией кавказской кухни», левый торец.
«Киноакадемия» работает с 09 утра до 01 ночи.

Билеты на talitsa.kolizeum.ru

Андрей Пушкарёв, генеральный директор компании 
«Имлайт-Шоутехник»:

— Мы решили расширить владения «Колизея», так как нам там стало тесновато. И мы 
решили открыть «Киноакадемию» здесь, в районе Талицы, где уже существуют большой 
развлекательный комплекс, и парк, и «Академия кавказской кухни». «Киноакадемия» 
ярко дополнит весь ансамбль, и это будет некий комплекс для людей, которые смогут 
проводить тут выходные: получить и вкусную кухню, и кинокухню в одном комплексе.
После технического открытия «Киноакадемия» работала неделю. И мы получили 
очень достойные отзывы от посетителей. Людям нравится здесь, несмотря на 
пандемию, они не разучились отдыхать. И хотят отдыхать качественно.

Сергей Орлов, дизайнер 
«Киноакадемии»:

— Кинотеатр «Колизей» хотел создать здесь 
яркую атмосферу Америки 30-х годов прошлого 
века, атмосферу Великого Гэтсби. Исходя из этих 
пожеланий я и разработал дизайн «Киноакадемии». 
Достигнуть цели удалось за счет подобранных 
цветов и форм. Например, оттенки золота — 
это определенно в стиле Гэтсби. Мягкие 
панно в стиле ар-деко, блеск хрусталя, 
зелень пальм, знаменитые оскары — 
все это добавляет шика и блеска.

Анна Вострецова, менеджер по развитию компании Christie 
Didgital в России и СНГ:

— Продукция нашей компании рассчитана на то качество звука и картинки, которые 
могут погрузить зрителя в эмоции, задуманные режиссером. А здесь все это еще и в 
таком месте, где ты не просто можешь посмотреть кино, а можешь отдохнуть семьей, 
поужинать в ресторане, заглянуть в винотеку, сигарную комнату. Я в восторге и хочу этот 
формат транслировать москвичам. Места такого уровня должны быть в каждом городе. 
За этим будущее. Зритель устал просто от кино, ему нужен 
праздник, место, где можно провести выходные.

Виктор Медведков

Юрий Захаров 
с супругой Юрий Захаров с супругой 

Андрей Маури 
с супругой

Юлия ДолгоаршинныхЛев Шварцблат 

Владимир Скобелкин 
с супругой
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Экстремальный АВТОКВЕСТ 
от журнала «Бизнес Класс»

Партнеры

Мероприятие для самых стойких. 
25 апреля в условиях тотальной 
непогоды команды-участницы 
сразились в ловкости, скорости 
и выносливости. Под проливным 
дождем в грязи они попадали под 
прицел наших снайперов, проползали 
сквозь лазерные ленты, в темном 
сейфе-комнате искали с помощью 
ультрафиолетового фонарика 
подсказки и проходили через другие, 
не менее захватывающие испытания.
Завершилось мероприятие 
награждением в клубе Engineer

Команды-участники:

1.	 Чмоки (1 место)
2.	 #АТХ (2 место)
3.	 HotDoc (3 место)
4.	 Центр недвижимости
5.	 КРОНА
6.	 КРЕДО
7.	 Freedom
8.	 Вятка-недвижимость
9.	 expert43
10.	Вятская мясная компания

светская хроника
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Участники
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существующая граница
гараж

дом

беседка
м

ангальная

баня

посадкипионовбассейн

детская, 
спортивная 
площ

адка

►► строительство домов
►► внутренняя отделка
►► геодезические работы
►► бурение скважины на воду
►► водяные теплые полы
►► Короткие сроки возведения

►► внутренние и наружные коммуникации
►► подготовка проектной документации
►► выполняем дизайн-проекты
►► Собственное производство материалов
►► Опытные бригады строителей
►► Оплата в кредит, строительство за счёт мат. капитала

Главный шаг на пути к даче мечты — захотеть, 
чтобы она у вас была. Всё остальное возьмут 
на себя специалисты компании «Эксперт 
Строй». Помощь с подбором и покупкой 
участка, планировка, строительство и отделка 
дома, возведение дополнительных построек, 
ландшафтные работы. Вы мечтаете — 
мы воплощаем ваши мечты в жизнь. 

@expertstroy43 public1811844678 (8332) 47-63-97, 8-912-827-63-97г. Киров, ул. Сурикова, 19, оф. 524

о т  м е ч т ы  д о  в о п л о щ е н и я

Кредит предоставляется ПАО СберБанк, Генеральная лицензия на осуществление банковских операций от 11 августа 2015 года. Регистрационный номер — 1481. «Потребительский кредит без обеспечения» (далее — кредит). 
Ставка по кредиту от 10,9%. Валюта кредита — рубли РФ. Срок кредитования от 3 до 60 месяцев. Минимальная сумма кредита – 30 000 рублей. Максимальная сумма кредита для заемщиков, получающих заработную плату на 
карту СберБанка, — 5 млн рублей, для иных категорий заемщиков – 3 млн рублей. Банк вправе отказать в выдаче кредита без объяснения причин. Итоговая сумма Кредита и процентная ставка для конкретного заемщика банк 
определяет индивидуально в зависимости от оценки платежеспособности заемщика. Погашение кредита — аннуитетными платежами.



Весеннее настроение  
в вашем доме



г. Киров, ул. Розы Люксембург, 77,
т.: (8332) 40-30-33, 8-953-681-46-77
dentalia21vek.ru   dentalia7@yandex.ru

Лицензия № ЛО-43-01-002335 от 22 июня 2016 г.

Скоро лето! я улыбаюсь!
Спасибо, «Денталия»!


