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активе компании UPECO представле-
но немало достижений и наград в са-
мых престижных отраслевых и марке-
тинговых конкурсах — «Марка № 1», 
«Бренд года/Effie», Superbrands 
и другие. Но даже в таком почетном 
ряду премия «Товар года» занимает 
особое место, потому что победителей 
в ней определяет самое строгое и не-
подкупное жюри — наши потребители, 
которые отдают свои голоса истинным 
лидерам рынка, являющимися тако-
выми на деле, а не на словах.
Конкурс «Товар года» проводится 
Московской международной биз-
нес-ассоциацией при поддержке 

Звездный год
Per aspera ad astra

2016 год стал по-настоящему звездным сразу для двух наших 
флагманских брендов. SALTON и Gardex были удостоены 
победы в национальной премии «Товар года», которая ежегодно 
вручается наиболее популярным товарам массового спроса.

ЕВГЕНИЯ 
СТРИГАНОВА, групп 
бренд-менеджер 
сезонных брендов: 

— Победа в столь 
авторитетном кон‑

курсе очень важна и значима для нас. 
Это не просто очередная награда, 
а проявление уважения и доверия 
покупателей, без которого сегодня
сложно было бы говорить о ключевой
роли брендов на российском рынке.

Тамара 
Кузнецова,  
бренд-
менеджер 
ТМ Gardex: 

— В 2016 году и без того 
абсолютный лидер среди 
репеллентов Gardex нарас‑
тил свою долю более чем на 
2 п.п.*, а по знанию марки 
сравнялся с Mosquitall. Успеху 
содействовала точно сплани‑
рованная мультиканальная 
рекламная кампания, внима‑
ние к дистрибуции и выпуск 
инновационных продуктов.

31,5%
6%
Deta

17,5%
Другие

15%
Mosquitall

12%
Reftamid

9%
Off

9%
Picnic

Доли  
брендов. 

репелленты  
(%, руб.)

* Источник: AC Nielsen, РФ, 16 городов, май — июнь 2016 г.

** Источник: AC Nielsen, Scantrack, сезон 2015–2016 гг.

Эти победы свиде-
тельствуют о высо-
чайшем качестве 
наших продуктов, 
их востребован-
ности на рынке 
и продуктивном 
диалоге с нашими 
потребителями. Мы 
рады, что они отве-
чают нам взаим-
ностью, потому что 
именно их любовь 
и доверие вдохнов-
ляют нас на новые 
профессиональные 
свершения.

26%
Другие

18%
Salamander

13%
Dividik

10%
Silver

9%
Kwi

Торгово-промышленной палаты 
России, а его партнерами выступают 
ведущие исследовательские компа-
нии Nielsen и Ipsos Comcon. В течение 
года они проводят аудит розничной 
торговли в более чем 20 000 мага-
зинов и опрашивают более 30 000 
россиян, узнавая их мнение относи-
тельно различных продуктов и услуг. 
На основании этих данных формиру-
ется итоговый рейтинг, куда попадают 
только самые популярные и покупа-
емые товары массового спроса, отме-
ченные народным знаком доверия. 
Торжественная церемония вручения 
XVIII премии «Товар года» состоялась 
16 ноября 2016 года в концертном 
зале «Известия Hall». На площадке 
собрались более 500 представителей 
крупнейших российских и между-
народных компаний, в том числе 
и Евгения Стриганова, групп бренд-
менеджер сезонных брендов UPECO. 
В этот вечер она дважды поднима-
лась на сцену — SALTON был отмечен 
заветной статуэткой в номинации 
«Обувная косметика», а Gardex полу-
чил звезду в категории «Репелленты 
против укусов насекомых, отпугиваю
щие». 
Обе победы стали закономерным ито-
гом ежедневной кропотливой работы 
всей слаженной команды UPECO. 
Отличное знание российского рынка, 
грамотная ценовая и ассортиментная 
политика способствовали тому, что 
в 2016 году Gardex и SALTON стали 
еще ближе к потребителям, о чем сви-
детельствует улучшение основных по-
казателей имиджа брендов и продаж. 

ЕКАТЕРИНА 
ТАРАСЕНКО, 
бренд-
менеджер 
TM Salton 
Standard: 

— Большой прогресс в сезоне 
2015–2016 продемонстрировал 
и бренд № 1 на рынке обувной 
косметики SALTON. Он нарас‑
тил долю до 24%** и вырвался 
в уверенные лидеры, пре‑
взойдя по лояльности марку 
Salamander, а по уровню знания 
догнав бренд Kiwi. По итогам те‑
кущего сезона также ожидается 
прирост показателей, что свя‑
зано с мощной ТВ‑кампанией 
и запуском первого профес‑
сионального бренда обувной 
косметики в универсальном 
сбыте SALTON Expert.

Доли  
брендов.  
Обувная 

косметика 
(%, руб.)

24%
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Евгения Стриганова,  
групп бренд-менеджер сезонных брендов:

— Признание потребителя — высшая награда, 
к которой стремится каждая компания. Тот факт, 
что «РАПТОР» становится победителем конкурса 

уже пятый раз, неоспоримо свидетельствует о народной любви рос­
сиян к бренду! Как результат — вся категория средств от насекомых 
в России ассоциируется с именем «РАПТОР».

Премия «Народная марка» — одна 
из наиболее значимых наград в обла-
сти построения брендов, присуждае-
мая на основе мнения покупателей. 
Основная цель рейтинга «Народная 
марка» — выявить не лидеров рынка, 
а  бренды, обладающие наибольшей 
известностью и сформировавшие 
у покупателей мнение о себе как 
о лучших. 
За 18 лет своего существования 
логотип конкурса для многих потре-
бителей стал своеобразным знаком 
качества, ведь рассчитывать на побе-
ду может только та компания, которая 
предлагает рынку исключительно 
качественный продукт.
С первых дней своего существования 
основным приоритетом «РАПТОР» 
является забота о потребителях. Вы-
сокое качество продуктов и выпуск 
по-настоящему нужных инноваций по-
зволили завоевать народную любовь 
и доверие потребителей. Как резуль-
тат — бескомпромиссное лидерство 
не только на рынке, но и  в умах 
и сердцах потребителей!

Как выбираются лучшие 
бренды?
Предварительно совместно с исследо-
вательской компанией Ipsos Comcon 
определяются категории, в которых 
будут выбираться лучшие бренды. 
Социологи дают рекомендации, какие 

Светлана Волкова, 
младший бренд-менджер ТМ «РАПТОР»:

— Для нас народная любовь и при­
знание — это не только награда, но 
и ответственность, которую мы несем 

за каждого потребителя, выбравшего «РАПТОР». Именно 
поэтому эффективность и безопасность выпускаемой 
продукции — ключевые ориентиры для бренда.

«РАПТОР» 
НАРОДНАЯ МАРКА

категории следует включать в анкеты 
для голосования (согласно условиям 
проведения конкурса, товары должны 
присутствовать на всей территории 
страны и у потребителей должна быть 
возможность выбора между конкури-
рующими брендами). 
Затем в общероссийских издани-
ях и в сети Интернет публикуется 
анкета «Марка № 1 в России». Анкета 
включает всего один открытый 
вопрос («Какую марку вы считаете 
лучшей?») и перечисление категорий 
товаров. Названия марок товаров 

люди вписывают самостоятельно — 
соответственно, ими становятся 
только те марки, которые потреби-
тели готовы приобретать для себя, 
рекомендовать близким и друзьям. 
Формулировка вопроса «Какую 
марку вы считаете лучшей?» застав-
ляет задуматься и вписать именно те 
бренды, которые покупатель ассоци-
ирует с высшим качеством данного 
товара.
По итогам голосования в 2016 году 
анкету заполнили более 200 000 
российских потребителей.

Уже в пятый раз «РАПТОР» 
становится победителем 
конкурса «Народная марка»!
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уместить в формат 20-секундного 
ТВ-ролика, добавить музыкаль-
ное сопровождение и визуальные 
эффекты. Особое внимание было 
уделено работе над созданием вод
ных всплесков, которым в ролике 
отведено центральное место. Вода 
должна была выглядеть телегенич-
но, но при этом естественно. К этой 
сложнейшей задаче была привле-
чена студия компьютерной графики 
«ГРАД», применяющая в работе 
самые передовые технологии. Для 
максимальной реалистичности 
использовалось не объектное мо-
делирование, а воспроизведение 

Съемки проходили на одной 
из самых популярных креатив-
ных площадок Москвы, располо-
женной на территории бывшего 
электролампового завода. Глав-
ным действующим героем нашего 
эксперимента стала наиболее 
востребованная в сезон осенних 
проливных дождей новинка линей-
ки SALTON Expert — «Экстра защита 

от воды». Ею мы обработали один 
ботинок, а на другой нанесли другое 
популярное средство одной из 
марок-лидеров и поместили оба бо-
тинка в аквариум с водой на целый 
час. Ведь только боевые испыта-
ния, по мнению креативной груп-
пы, способны лучше всяких слов 
рассказать о преимуществах новой 
линейки перед конкурентами.

Осенью 2016 года в универсальном сбыте 
появилась первая профессиональная линейка 
обувной косметики SALTON Expert. Познакомить 
потребителей с ней было решено с помощью 
наглядного эксперимента на телевидении, 
который лег в основу нового ТВ-ролика, 
продемонстрировавшего преимущества новой 
линейки над конкурентами. Такой выбор 
средства коммуникации был не случаен — ведь 
именно ТВ-реклама до сих пор является самым 
эффективным и быстрым способом обеспечить 
максимально возможный охват аудитории. 

Опытным путем, 
или Эксперимент  
с ботинком

Режиссер Сергей Третьяков — мастер на все руки

реального поведения жидкости 
с применением техник симуляции. 
Для этого в специальной програм-
ме часами настраивались сотни 
якорных точек, но результат все 
равно было сложно предугадать, 
так как симулированная вода ведет 
себя столь же непредсказуемо, 
как и настоящая. Поэтому на созда-
ние идеальных всплесков, впечат-
ливших и бренд-группу, и креатив-
ную команду, ушел целый месяц.
Широкая аудитория с результатами 
испытаний смогла ознакомиться 
в самый разгар осеннего сезона. 
ТВ-ролик с анонсом нового суб-
бренда Salton Expert транслировали 
с 17 октября по 27 ноября круп-
нейшие российские телеканалы — 
«Первый», «Россия-1», ТНТ, НТВ, 
РЕН ТВ, СТС, «Пятница», «Домашний» 
и другие лидеры телевещания. 
Теперь наш зритель может быть 
уверен, что даже в простом супер-
маркете он сможет купить по-
настоящему экспертные средства 
для своей любимой обуви! Сложные 
погодные условия? Грязь, сля-
коть, реагенты, сильный ливень? 
С Salton Expert никакая непогода 
не страшна!

Задача съемочной бригаде была 
поставлена непростая — получить 
весь материал «с одной попытки» 
без использования дублеров, чтобы 
все было по-честному. А для ров-
ного спуска ботинок в воду и акку-
ратного подъема их из воды была 
даже разработана специальная 
конструкция. 
Только после этого съемочная 
группа, затаив дыхание, приступила 
к эксперименту и опустила подго-
товленную пару обуви в аквариум. 
Магия на экране монитора нача-
лась уже через несколько минут: 
один из ботинок начал промокать 
прямо на глазах, а обработанный 
«Экстра защитой от воды» SALTON 
Expert покрылся тысячами мелких 
пузырьков, приобрел невероятный 
серебристый оттенок и спустя час 
остался сухим. Съемочная группа 
зааплодировала от неожиданного 
эффекта и попросила поделиться 
чудо-новинкой, ну а бренд-группа 
была изначально уверена в успехе. 
Такой эффект объясняется повы-
шенным содержанием в новинке 
эффективных фторкарбоновых 
смол, которые делают непроницае-
мыми для воды даже замшу и нубук, 
сохраняя при этом их эластичность 
и воздухопроницаемость. Такая 
защита действует подобно тефлоно-
вому покрытию — при попадании 
на обработанную обувь вода не 
растекается и не впитывается в ма-
териал, а остается на поверхности 
в виде сотен тысяч капель.
После успешно проведенного 
эксперимента пришло время 
монтажа — весь отснятый за день 
материал необходимо было 
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На небосклоне здорового питания зажглись три новые рукотворные 
звезды: «Racionika Иммуно», «Racionika Сахар-контроль» и «Racionika 
Релакс». Что это за звезды? Кому предназначен их свет? Что можно найти 
на орбитах их звездных систем? Об этом рассказывают астроинженеры, 
причастные к их созданию.

Созвездие  
Racionika

улыбка сверкает так, что хочется 
зажмуриться… Он бодр, весел и без-
мятежен… Он ведет безупречный 
образ жизни…» Рекламные видео-
сюжеты показывают нам, как герой 
уверенной походкой перемещает-
ся с беговой дорожки в бассейн, 
а оттуда в тренажерный зал или на 
теннисный корт, по дороге вкусно 
съедая «новый улучшенный йогурт со 
злаками и пробиотиками»… Хочется 
спросить, откуда он берет время на 
всю остальную жизнь с ее дорожны-
ми пробками, осенним гриппом и ро-
дительскими собраниями в школе, 
а также при чем тут, вообще говоря, 
этот новый йогурт? Но спрашивать 
почему-то неудобно. В сухом остат-
ке — легкая зависть, досада и чув-
ство, что здесь что-то не так.
В нашем реальном мире кроме пес-
чаных пляжей и теннисных кортов 
есть еще цейтноты, дедлайны, стрес-
сы и еженедельно обновляемые 
планы начать новую жизнь с поне-
дельника. Причем, говоря начистоту, 

Здоровье для всех
Образ потребителя продуктов 
здорового питания, который рисует 
рекламная индустрия, внутренне 
противоречив. «Вы видите перед со-
бой человека с подтянутой фигурой, 
рельефными мышцами и бронзовым 
загаром, — твердят нам рекламные 
стереотипы. — У него бархатная кожа 
и цветущий вид, а его белоснежная 

пляжи с кортами занимают отнюдь 
не ведущее место. Однако здоровое 
питание нужно не столько идеаль-
ному рекламному герою, сколько 
обычным людям вокруг нас — не-
совершенным, невыспавшимся, 
пытающимся что-то перехватить 
между двумя (очень важными, ко-
нечно же!) телефонными звонками.
Работая над расширением бренда 
Racionika, мы старались думать 
о потребностях именно таких людей. 
Результатом нашей работы стали 
сразу три новых саббренда, которые 
компания UPECO запустила в четвер-
том квартале 2016 года. Продукция 
этих саббрендов предназначена для 
неидеального человека. Для челове-
ка, чей иммунитет нуждается в по-
мощи и поддержке. Для человека, 
который сражается со стрессом. Для 
человека, организм которого требует 
особого подхода из-за серьезного 
заболевания — диабета. То есть для 
всех нас — таких, какие мы есть, 
обычных людей из реального мира.

«Racionika Иммуно»: 
иммунитет без рецепта
«Иммуномодуляторы» и «иммуности-
муляторы» — это слова из лексикона 
фармацевтов. В магазинах обычной 
торговой сети их не услышишь, хотя 
полки с витаминами кое-где уже по-
явились.
Мы решили изменить положение дел, 
разработав такое средство для укре-

пления иммунитета, которое будет 
одинаково гармонично смотреться 
и среди лекарственных препара-
тов, и в кругу обычных продуктов. 
«Racionika Иммуно» — это две разно-
видности низкокалорийных батон-
чиков (один с соком малины, другой 
с лимонным соком и медом) с высо-
ким содержанием белка, комплексом 
витаминов A, С и Е и микроэлементом 
цинком.

«Racionika Сахар-контроль»:  
можно диабетикам — можно 
всем
Диабетические товары есть во 
многих продуктовых сетях — эту 
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потребность производители обнару-
жили довольно давно. Однако если 
внимательно изучить состав про-
дукции в этой категории, то легко 
заметить, что далеко не все, что 
там предлагается, подходит людям 
с диабетом: многие продукты имеют 
высокий гликемический индекс 
или содержат большое количество 
углеводов. Мы постарались создать 
линейку продуктов, которые можно 
со спокойным сердцем рекомендо-
вать как диабетикам, так и любому 
человеку, стремящемуся держать 
потребление сахара под контролем. 
Девиз этой линейки: «Разрешено при 
диабете — подходит всем!» Сегодня 
в нее входят батончик со вкусом 
вишни, два вида жевательного мар-

мелада, чипсы с яблоком и корицей 
и аскорбинка без сахара.
Продукты «Сахар-контроль» и батон-
чики «Иммуно» содержат инулин (он 
не имеет ничего общего с инсулином, 
хотя и отличается всего одной бук-
вой) — это сладкий на вкус пребиотик, 
который (как и прочие пребиотики) 
не усваивается в верхней части 
желудочно-кишечного тракта. Он 
добирается до толстой кишки, где 
перерабатывается без образования 
сахаров, стимулируя при этом рост 
и биологическую активность полезной 
микрофлоры кишечника.
Продукты этой линейки подойдут не 
только людям с диабетом, но и всем, 
кто хочет контролировать количество 
потребляемого сахара и следит за 
тем, какие углеводы употребляет.

«Racionika Релакс»:  
заедаем стресс с пользой
Эта линейка — наше ноу-хау: мы созда-
ли категорию диетических продуктов, 
которой раньше просто не было, — 
питание для снятия стресса! Идея 
родилась в ходе одного из мозговых 
штурмов при обсуждении сопутствую-
щих проблем, возникающих у людей, 
которые следят за фигурой. Кто-то 
вспомнил, что многие из нас в стрес-
совой ситуации испытывают острую 
потребность что-нибудь жевать (как 
правило, это шоколадки, чипсы или 

донести до потребителей информацию 
о новых продуктах другими способами, 
а не только с помощью контекстной 
рекламы, когда потребитель сам ищет 
ответ на свой вопрос.
Для каждой линейки мы подбираем 
свои инструменты продвижения: про-
дукты «Релакс» и «Иммуно» появятся 
в забавном видеоролике на YouTube, 
информацию о «Сахар-контроле» мы 
разместим на специализированных 
площадках для диабетиков. О продук-
тах линейки «Релакс» расскажет также 
в своих иллюстрациях художник под 
псевдонимом Duran, широко извест-
ный в интернет-среде.
Наши новинки представляют интерес 
и для фармацевтического сектора, 
и для универсальных торговых сетей 
и при этом не «отъедают» долю рынка 
у существующих продуктов, поэтому 
мы возлагаем на них большие ожи-
дания. И хотя они еще только выходят 
на рынок, уже произошли события, 
которые подкрепляют нашу веру 
в успех: пока писалась эта статья, два 
наших клиента согласились пополнить 
новой продукцией свой ассортимент. 
Созвездие Racionika стало ярче!

Рождение звезд
Стимулом к работе над новыми 
брендами послужил кризис. (Астрофи-
зики утверждают, что драматические 
события предшествуют рождению 
любой звезды.) В ходе поиска спосо-
бов расширить направление UPECO 
Health и увеличить прибыль компа-
нии у нас родилась мысль создать 

еще что-то настолько же антидиетиче-
ское). И мы поняли, что в наших силах 
превратить вредную привычку в по-
лезную. Батончиками, жевательным 
мармеладом и протеиновыми чипсами 
«Racionika Релакс» можно «заедать» 
стресс, не только не портя диету, но 
и помогая организму справиться 
с напряжением: все эти продукты 
содержат глицин, магний и витамин 
B6 — компоненты, которые помогают 
организму бороться со стрессом.
Жевательный мармелад из линеек 
«Релакс» и «Сахар-контроль» поме-
чен знаком «Безопасно для зубов», 
который официально подтверждает, 
что эти продукты не наносят вред 
зубам — не разрушают зубную эмаль 
и не вызывают кариес, поскольку не 
содержат в своем составе сахар.

внутри бренда Racionika дочерние 
бренды, которые распространяли 
бы идею диетического пита-
ния на смежные области так, 
чтобы это было интересно 
закупщикам и привлекательно 
для покупателей. Примерно год 
потребовался на разработку 11 про-
дуктов в трех продуктовых линейках 
(те, кому доводилось делать что-то 
подобное, знают, что это очень сжатые 
сроки). Дизайн новых брендов пере-
кликается с дизайном материнского 
бренда и легко узнается, но у каждой 
линейки есть свой цвет и уникальные 
визуальные элементы, которые отлича-
ют ее от остальных. Спасибо нашим 
дизайнерам-фрилансерам, которые не 
спали ночами, чтобы выдержать темп 
и решить эту непростую задачу! 
Чтобы сделать образцы для отдела 
продаж, нам пришлось изготовить 
упаковку вручную: промышленным 
образом упаковочная пленка произво-
дится только очень большими партия-
ми — сотни килограммов. Мы воору-
жились ножницами, скотчем и утюгом, 
напечатали дизайн на самоклеящейся 
пленке и дружными усилиями упакова-
ли продукцию.

Сияние звезд
Звезды мало зажечь — их должны за-
метить.
Основным каналом продвижения 
Racionika служит Интернет. Вряд ли 
кому-то придет в голову искать в Ин-
тернете специальную еду для снятия 
стресса или спрашивать о ней в ма-
газине, если он даже не знает о ее 
существовании. Поэтому нам нужно 



Когда бренд вашей компании является лидером 
в своей категории, это приносит чувство 
неоспоримого удовлетворения и гордости. Это 
свидетельствует, что идея продукта, его подача, 
цена, выбор места и времени для предложения его 
потребителю оказались не просто релевантными 
рынку, а лучшими. Интеллектуальная работа по выводу 
наших брендов на лидерские позиции и их упрочению 
была бы немыслима без инструментов анализа рынка, 
широко применяемых в UPECO. 

Елена Балашова, 
руководитель отдела 
поддержки маркетинга 
UPECO

Как узнать, что ты лидер
Существует несколько классиче-
ских внешних объективных оценок, 
по которым можно сделать вывод 
о положении бренда на рынке по 
сравнению с другими игроками. Пер-
вый и основной источник подобной 
информации — это данные ретейл-
аудита. В нашей стране его проводит 
компания AC Nielsen. Он актуален 
для большинства FMCG-рынков. 
Апеллируя именно к этим данным, 
мы и констатируем, что нашему 
бренду принадлежит та или иная 
доля продаж в категории в стране.
Второй оценкой является совокуп-
ность показателей, характеризую
щих восприятие нашего бренда 
потребителями. Видя первого 
комара или собираясь на пикник, 
вспоминают ли люди в первую 
очередь о Gardex и Forester? Попро-
бовав однажды, хотят ли и дальше 
покупать именно «РАПТОР»? Что 
любят и ценят в Salton, а в чем мы 
уступаем конкурентам, что является 
уникальным преимуществом Breesal 
и какой кредит доверия нашим про-
дуктам у потребителей? На все эти 
вопросы мы получаем ответ, прово-
дя потребительские исследования. 
Ежегодно мы замеряем так называ-
емые показатели здоровья бренда: 
знание, потребление, лояльность, 
имидж и пр. (инструмент BHT — 
Brand Health Tracking). Естественно, 
что бренды нашей компании не рас-
сматриваются в вакууме, предметом 
исследования являются все бренды 
рынка, так или иначе играющие роль 
для потребителей.

Откуда брать информацию?
Достигнув первого места на рынке, 
его надо удерживать, укреплять, из 
сезона в сезон доказывать свое 
лидерство. Именно этим занимаются 
последние годы «РАПТОР», Gardex, 
Salton, Forester, Breesal — на всем 
рынке или в своих нишах, и в скором 
времени эти задачи будут стоять 
и перед брендом Racionika. UPECO, 
как и любая современная компания 
осознает, что нахождение вы
игрышных решений для упрочения 
лидерства брендов не может быть 
без сбора и обработки информации. 
И чтобы картина и определение 

Источник: AC Nielsen, 16 городов, май — июнь 2016 г.
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источников потенциала развития 
были полными, информация должна 
быть многогранна.
Источниками служат:
• �данные ретейл-аудита  

(AC Nielsen);
• �внутренняя информация компа-

нии;
• �данные price-monitoring;
• �исследования потребителей, от их 

привычек и нужд в категории до 
стиля жизни;

• �потребительские тренды;
• �характер развития розницы;
• �информация о выпускаемых инно-

вациях в категории или смежных 
областях;

• �отслеживание развития науки 
и технологий;

• �пример и опыт зарубежных рынков 
в аналогичных или смежных кате-
гориях.

Вся эта информация не может быть 
собрана и освоена за один сезон, 
цикл. Она накапливается, нани-
зывается с каждым годом. Таким 
образом, анализируется не просто 
«картинка на данный момент», а ди-
намика. А это уже помогает предска-
зать какие-то явления, предвосхи-
тить потребности. И дать актуальный 
ответ в стратегии развития бренда.

Развитие инструментов
Собрать информацию и извлечь 
из нее практическую пользу — это 
два принципиально разных про-
цесса. Один и тот же набор данных 
может послужить знанием в разных 
вопросах. И наоборот, часто быва-
ют задачи, для решения которых 
информационная база формируется 
из ряда источников совершенно 
разного характера.
Ежегодно в аналитике используются 
базисные инструменты: изучение 
продаж по каналам, регионам, 
исследование динамики долей 
брендов и ее причин, анализ дистри-
буции, off-take, АВС-анализ ассорти-
мента, выявление влияния действий 
с брендом на его показатели лояль-
ности и имиджевые характеристи-
ки, изучение категории и позиций 
конкурентов, оценка релевантности 
разрабатываемых новинок и их пре-
имуществ и недостатков и так далее. 
Регулярно к этому у нас добавляются 

новые грани исследований и ин-
струменты, которые затем остаются 
в пуле наших методов.
Например, в 2016 году при разра-
ботке маркетинговых стратегий 
были применены новые взгляды на 
старые данные. Была реализована 
сегментация продуктов категорий 
по ценовому признаку.
 

Обувная косметика. Динамика ценовых сегментов 
в аэрозолях (рубли)

Источник: AC Nielsen, Scantrack, март — апрель, ноябрь — декабрь 2012–2015 гг.

За разными ценовыми сегментами 
стоят разные потребители. Такой 
анализ помог определить размер тех 
или иных сегментов, понять, какие 
основные игроки (или SKU) в них. 
И сделать стратегические для нас 
выводы, где UPECO уже лидирует, 
где мы могли бы нарастить долю или 
зайти и сформировать ее. Естествен-
но, при этом учитываются и наши 
производственные возможности, 
и дистрибуционные. Также очевид-
но, что нельзя присутствовать везде, 
так как важно сохранить целост-
ность и индивидуальность бренда, 
следовать его имиджу профессиона-
ла и эксперта.
Для решения поставленных задач 
родились новые суббренды и про-
дукты. Так, Salton Expert уже по-
казывает очень воодушевляющие 
результаты.
Также в 2016 году мы решили глуб-
же проанализировать регионы и их 
потенциал. Есть уже территории, где 
бренды UPECO являются неоспо-
римыми лидерами (доля доходит 
порой до 50%), а есть абсолютно 
противоположные примеры. Нашей 
задачей стало не просто проранжи-
ровать регионы по показателю при-
сутствия наших брендов, но и опре-
делить потенциал регионов с точки 
зрения объема категории, плате-
жеспособости населения. И вот 

Источник:  
Росстат, AC Nielsen, 

данные продаж 
компании, вторичные 
данные продаж сетей

здесь как раз были интегрированы 
данные из абсолютно разных источ-
ников: официальная статистика, 
ретейл-аудит (Nielsen), данные про-
даж сетей, пенетрация категорий 
из потребительских исследований 
(доля людей, пользующихся продук-
тами категории) и внутренние дан-
ные о структуре продаж компании. 
В результате были смоделированы 
карты категорий.
 
Выводом из такого анализа являет-
ся определение актуальных ин-
струментов для укрепления своего 
лидерства или наращивания доли 
UPECO в соответствующем регионе. 
Это выражается, например, в рас-
пределении интенсивности реклам-
ной кампании по просторам нашей 
страны и в предложении кастоми-

Этнографические 
исследования
Этнографические исследования — 
это метод изучения потребителей 
в их естественных обстоятельствах 
повседневной жизни. У нас эти 
проекты были осуществлены по 
всем основным брендам. Во вре­
мя этих исследований мы ходили 
к людям домой, смотрели, как они 
живут, как пользуются интересую­
щими нас средствами, что у них 
есть, где хранят. Также сопро­
вождали их в магазинах и изу­
чали, как они делают покупки. 
Такое полное погружение в мир 
потребителя позволяет нам лучше 
понять их образ мысли и поведе­
ние, определить потребности. 

Исследования ценовой эластичности и выбор из разных 
вариантов продукта
Эти исследования мы используем для изучения ценовой эластичности продуктов 
наших брендов и конкурентов. Это про то, сколько потребителей перестанут нас 
покупать, если цена на наш продукт повысится, например, на 15%, или, наоборот, 
какой размер скидки оптимален для привлечения к себе дополнительных покупа­
телей. С кого переключатся на нас потребители? А какой сценарий выгоднее нам 
в деньгах? И какой вариант продукта лучше нарастит нашу долю на рынке и даст 
прибыль компании? Ответы на данные вопросы помогают определить ценовую 
политику брендов.

зированных позиций, отвечающих 
актуальным потребностям в том или 
ином регионе.
Несмотря на продолжающийся кри-
зис в стране и то, что бренды UPECO 
уже прекрасно развиты в своих 

категориях, компания обеспечи-
вает себе возможность находить 
новые «зоны развития». Это, в свою 
очередь, помогает не просто удержи-
вать, но и укреплять свои лидерские 
позиции.

Потенциал регионов
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В этом сезоне бренд-группы Deliss и Breesal 
впервые запустили подарочные наборы 
к новогодним праздникам. Обычно 
презентация новинки для последующего 
запуска ее на рынок — это ключевой момент 
в слаженной работе большого количества 
людей из разных отделов по ее разработке 
и продвижению. И на примере подарочных 
наборов мы хотим рассказать о том, как это 
происходило.

Юлия Артемова,
менеджер по работе 
с ключевыми розничными 
операторами:

— На рынке присутствует широкое 
предложение по подарочным наборам 
в категории «масс-маркет». Но все они 
в большинстве случаев предназначе­
ны для женщин. И сложность выбора 
подарков на Новый год и 23 Февраля 
всегда актуальна, ведь невозможно 
дарить пену для бритья и носки из года 
в год. Поэтому предлагая подарочные 
наборы Deliss, мы получили очень 
позитивный отклик в сетях. И будем 
продавать их в этом сезоне! Идеаль­
ный дизайн, стильный, выдержанный, 
подходящий для любого праздника!

аромат с розой и флердоранжем, 
перед которым не устоит сердце 
ни одной хозяйки. 
Все эти ароматы призваны созда-
вать уют и особенную атмосферу 
в местах, с которых начинается 
каждое утро каждого нового дня 
в новом году, — в шкафах! Не стоит 
недооценивать значимость шкафов 
в жизни женщин. 
Набор «Уюта в ваш дом» покоряет 
с первого взгляда и создает нужное 
праздничное настроение благодаря 
елочке, которую формируют фирмен-
ные полосы бренда. Мы быстро при-
думали название для набора, ведь 
одна из целей, которую мы перед 
собой поставили, — сделать не про-
сто подарочный набор с комплектом 
продуктов, а готовое решение. Пода-
рок-открытку. Подарок со смыслом. 

Неожиданно и приятно
Что может быть лучшим подарком 
для мужчины, чем набор потрясаю-
щих теплых носков со снеговиками 
или набор с дезодорантом, который 
способен разбудить в мужчине 
хищника? 
Части мужчин, а именно автомобили-
стам, пожалуй, повезло. Без ложной 

Роман Ремизов,
менеджер по работе с клю-
чевыми клиентами специа-
лизированного сбыта:

— Как бы мы еще узнали, что у одного из 
наших клиентов есть отдельная должность 
«менеджер по наборам»? Если мы будем 
такими темпами развиваться в подароч­
ном направлении, нам скоро также нужен 
будет «координатор по работе с менедже­
рами по наборам».

Зарождение идеи 
«Каждый год после Нового года 
на горячую линию Upeco поступают 
звонки от довольных потребителей 
наших ароматических саше. Потре-
бителей, но не покупателей. Люди 
звонят и спрашивают, где можно 
купить саше, которое они получили 
в подарок. Мы задумались: и правда, 
саше — это отличная альтернатива 
конфетам и бутылкам (= «инвестици-
ям» в бока и живот). Цифры только 
подкрепили нашу гипотезу. Пик про-
даж в категории «саше» приходится 
на предновогодний период», — ком-
ментирует Анаит Анташян, младший 
бренд-менеджер TM Deliss и Breesal.
Идея повисла в воздухе, не успев 
реализоваться, и вот мы сидим 
с коллегами на фокус-группах Deliss, 
а потенциальный покупатель вновь 
оказывается потребителем: ведь он 
пользуется освежителями для авто-
мобиля, которые получил в подарок. 
Сомнений в том, что нужно срочно 
запускаться с подарочной тематикой, 
не осталось. 
И мы решили бросить вызов сразу 
всему: носкам, трусам, конфетам 
и гелям для душа! 

Каждой женщине подарим 
немного тепла
Многозначительный подзаголовок, 
но поговорим мы о чарующих аро-
матах Breesal, которые вошли в наш 
первый новогодний набор «Уюта 
в ваш дом» от Breesal. 
В набор саше мы положили наши 
самые теплые, уютные и вкусные 
ароматы: «Удовольствие» — с кара-
мельным ароматом, который ассоци-
ируется с выпечкой и домом; 
«Созерцание» — свежий аромат 
с нотками хвойной пихты; и «Шелко-
вые объятия» — нежный цветочный 

ПРАЗДНИК 
К НАМ ПРИХОДИТ…

скромности, в этом году мы можем 
предложить им нечто большее. 
В новый, 2017 год многие получат 
прекрасные наборы ароматизаторов 
воздуха для автомобиля с парфю-
мерными ароматами. Мы выпустили 
линейку сразу из трех наборов —
на любой вкус, на любой карман.
Как мы помним, важной особенно-
стью Deliss является то, что даже 
в самом простом (привычном) про-
дукте, как картонный освежитель, 
сложные парфюмерные компози-
ции. Ни один из продуктов Deliss не 
стыдно подарить и приятно получить 
в подарок. 

За занавесом
Вы заметили, на наших новогодних 
наборах Deliss мало откровенно 
новогодней символики?  
И мы расскажем почему. Первая 
причина прагматична: универсаль-
ный дизайн позволяет нам прода-
вать наборы сразу на два праздни-
ка — Новый год и 23 Февраля. 

1. �«Будь в движении» — нет. Потому что 
ароматизатор не влияет на скорость 
или сам факт движения.

2. �«Наслаждайся управлением» — да/нет. 
Потому что управлением наслаждаешься 
не от запаха, а от ощущения автомобиля. 
Хотя Deliss и создает приятный аромат, 
что в итоге пусть немного, но все же 
влияет на наслаждение.

3. �«Создай комфорт в своем автомобиле» — 
да/нет. По смыслу хорошо, но длинно — 
на слоган уже не больно похоже. 

4. «�Зарядись драйвом» — да. Отличный 
вариант. И про вождение, и про 
бодрость.

5. �«Получай удовольствие» — нет. Мы же 
не секс людям предлагаем)) А по слога­
ну звучит именно так.

6. �«Управляй настроением» — да. В точку! 
Запах создает настроение.

Антон Гиряев, финансовый аналитик:

Итого: я за «Зарядись 
драйвом» и «Управляй 
настроением». Какой 
из них лучше, не знаю. 
Первый интереснее, 
но второй дает боль­
ший акцент именно 
на ароматизатор.

Ответ, который покорил четкостью и остроумием



20 21корпоративный журнал Upecoкорпоративный журнал Upeco

осень — зима 2016, № 17 осень — зима 2016, № 17новинки Unlimited новинки Unlimited

«…На самом деле нет никакой 
конкуренции товаров, продуктов 
или услуг. Есть конкуренция моделей 
управления. И это главный вывод…»
Топ-менеджер российской компании

Алексей 
Работалов, 
директор по финансам

НЕОБХОДИМОСТЬ
СООТВЕТСТВОВАТЬ

проекты 
финансового 
департамента

Валерия Зорина,
менеджер по работе 
с ключевыми розничными 
операторами:

Мы с большим удовольствием 
получали обратную связь от наших 
коллег, а через них — от байеров. 
Положительные отзывы — лучшая 
награда и мотиватор для дальнейшей 
работы в выбранном направлении.
Потребности с клиентов собраны, 
тайминги составлены и работа 
запущена. В какой-то момент даже 
появилось ложное ощущение, что 
можно выдохнуть и ждать продаж.
Но когда, казалось бы, было уже 
слишком поздно, мы начали получать 
поздние большие заказы от крупных 
сетей. Оказалось, что мы немно-
го перестарались. Наши наборы 
вызвали бурный интерес у намного 
большего количества клиентов, чем 
мы предполагали. Можем ли мы 
отказать таким «крупным рыбам» с их 
объемами, как «Перекресток», «Ме-
тро» и «Лента»? Все мы знаем ответ 
на этот вопрос. 
И тут не обошлось без активного уча-
стия коллег из отдела закупок, без 
поддержки которых проект просто 
не реализовался бы в кратчайшие 
сроки, которые перед нами стояли. 
Совместными усилиями мы думаем, 
кого куда подвинуть, что положить 
в наборы, чтобы суметь удовлетво-
рить каждый поступающий к нам 
запрос. И как все это сделать в неве-
роятно сжатые сроки! И да, конечно, 
нам нужно собрать наборы не только 
быстро, но и очень дешево. И нам это 
удается! Невозможно переоценить 

— Идея запуска наборов в категориях воз­
никала и гасла неоднократно на протяжении 
многих лет. Что дало возможность реали­
зовать ее именно в этом году? Возможно, 
новый взгляд на категорию. Возможно, 
поддержка нашей идеи со стороны потреби­
телей. Так или иначе, мы рискнули и создали 
в наших категориях голубые океаны. Как ска­
зал когда-то Дейл Карнеги (американский 
педагог, психолог, писатель): «Далеко заплы­
вает лишь тот, кто готов рисковать. Безопас­
ные лодки не отходят далеко от берега». Наша 
лодка вышла в океан!

— Необычный дизайн: строгий — для муж­
ской аудитории и игривый, яркий — для 
женской. В основном все байеры — жен­
щины. И неудивительно, что они не усто­
яли. В этом году мы не попали на все ас­
сортиментные комитеты, но в следующем 
году за наборами — большие продажи. 

— Как и все новое, наборы вызвали у нас 
неподдельный интерес. Согласитесь, не­
ожиданно увидеть в категории автоарома­
тизаторов подарочные наборы. С другой 
стороны, кто-то должен быть первым, 
и приятно, что ими будем мы.

К тому же в категории автомобиль-
ных освежителей в принципе нет 
наборов, а строгий и сдержанный 
стиль наших наборов их только 
выделит в массе пестрых продуктов 
категории. И, будем реалистами, 
мужчины менее чувствительны 
к оформлению подарка и оценят 
скорее практичность и оригиналь-
ность подарка. 
Раскроем небольшую тайну: самым 
сложным в наборах Deliss было подо-
брать название. Вы сейчас, навер-
ное, очень удивитесь, ведь «Управляй 
настроением» фигурирует в жизни 
бренда уже долгие годы и идеально 
подходит в качестве пожелания для 
мужчины. Но мы помним, что все, что 
мы делаем, — мы делаем для потре-
бителя, и нам важно было исключить 
субъективизм. Поэтому мы придума-
ли несколько названий и обратились 
за помощью к коллегам из разных 
департаментов.

Успешный проект

Алексей Елистратов,
региональный менеджер:

Качественный 
продукт

Вера  
и профессионализм 
команды

Уникальное 
предложение

вклад, который внесли в успешную 
реализацию проекта Галина Кали-
нина, Тамара Степанова, Екатерина 
Елумеева, Максим Матусевич, Татья-
на Сабурова. 
История на этом не заканчивается. 
Как у праздников есть свойство 
повторяться, так и мы снова и снова 
погружаемся в процесс разработки 
новых наборов. Впереди 8 Марта, 
а там и до следующего Нового года 
рукой подать. 
Милых дам в наступающем 
2017 году мы будем радовать уже 
по традиции наборами с домашними 
саше, а также изысканным набором 
для автоледи от Deliss.

Основные проекты, о которых мы 
поговорим ниже, не содержат 
радикально новых идей в части 
управленческого учета и отчет-
ности, операционного контроля, 
реализации бюджетного про-
цесса. Они скорее относятся 
к категории базисных и «готовых 
к употреблению».
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НДС — доход  
или расход?
НДС (он же налог на добавленную 
стоимость) — суть есть страшное 
изобретение фискальных органов. 
Опасность его таится в необходи-
мости совершить оплаты в бюджет 
вне зависимости от финансового 
состояния юридического лица. 
Косвенные налоги, к которым и от-
носится НДС, фиксируются в виде 
надбавки к цене. Прямые налоги, 
напротив, взимаются с доходов или 
с имущества.
Как мы ранее с вами обсудили, 
НДС — это прежде всего налог, 
и к уменьшению или увеличению 
финансовых выгод отношения не 
имеет. Более того, вследствие 
материальности ряда статей затрат, 
учитываемых в P&L, финансовый 
результат может сильно отличаться.

с НДС без НДС

Выручка 1180 1000

Себестоимость всего, в т. ч. 720 648

Себестоимость товара 320 271

Коммерческие расходы итого 400 377

с НДС 150 127

без НДС 250 250

Валовой доход 460 352

Операционные затраты 300 285

ФОТ 200 200

Прочие затраты 100 85

Прибыль 160 67

Рентабельность 13,56% 6,69%

Разберем пример2. �Мы оплатили холодильник в фев-
рале, в феврале же нам его 
привезли, и он стал нам прино-
сить пользу в этом же месяце. 
Периоды для кассового метода 
и метода начисления совпада-
ют — февраль.

3. �Нам привезли холодильник 
в феврале, и он стал морозить 
продукты в феврале, а оплатили 
мы с отсрочкой в марте. Метод 
начисления — февраль, кассо-
вый метод — март.

Формирование отчетности по 
методу начисления диктует по-
вышенные требования к системе 
менеджмента и работе информа-
ционных систем, но в итоге эффект 
от более взвешенных управлен-
ческих решений оправдывает 
инвестиции.

легок в реализации и понимании, 
второй позволяет глубже понять 
эффективность процессов, си-
стем, компании. Как же их отли-
чить и есть ли вообще отличия? 
Из самого названия «кассовый ме-
тод» можно понять, что фиксация 
доходов и расходов происходит на 
дату поступления и списания денег 
с расчетных счетов. Метод начис-
ления предполагает фиксацию 
доходов и расходов в момент их 
физической реализации, и с опла-
тами это не всегда синхронизиро-
вано.

Разберем простой пример
1. �Мы оплатили холодильник в ян-

варе, нам его привезли в февра-
ле, и феврале он стал работать. 
По кассовому методу операция 
отражается в январе, по методу 
начисления — в феврале.

Контроль 
или контроллинг
Сразу откажемся от обсуждения 
термина «контроль» как понятия 
линейного и негативного. Перейдем 
к контроллингу. Контроллинг — это 
ориентированная на достижение 
целей интегрированная система 
информационно-аналитической 
и методической поддержки руко-
водителей в процессе планирова-
ния, контроля, анализа и принятия 
управленческих решений по всем 
функциональным сферам деятель-
ности предприятия. По сути, это 
система принятия решений.
В нашей компании реализована 
выявляющая система контрол-
линга. Мы принимаем решение по 
факту поступления нам докумен-
тов на оплату. Если быть совсем 
точным — решение уже принято, 
а нам нужно просто оплатить. Та-
кой подход, безусловно, удобен. Но 
можно ли управлять в данном слу-
чае расходами? Скорее нет. Ведь 
оплата — это следствие решения, 
а не само решение.
Нами реализуется проект упре-
ждающего контроллинга. Суть его 
сводится к смещению управленче-
ских действий в начало — на этап 
согласования сделки и заключения 
контракта — и это самое важное. 
Это решение должно соотноситься 
с критериями бюджета, критерия-
ми эффективности сделки, крите-
риями безрисковости, критерия-
ми здравого смысла. Вопрос об 
оплате — это задача казначейства 
и комплекс настроек автома-
тизированной системы учета. 
Участники процесса (сотрудники 
других департаментов) отвлекать-
ся на решение этих вопросов не 
должны.
Данный проект реализуется 
в ERP-системе Axapta.

О пользе 
холодильника
При построении финансовой 
отчетности используются два 
метода: кассовый метод и метод 
начисления. Первый — более 

Как мы видим из примера, финансовый результат может существенно 
отличаться при одинаковых исходных данных. Изменение затронет такие 
формы отчетности, как Отчет о прибылях и убытках и Баланс. Данный про-
ект реализуется в ERP-системе Axapta.

Можно ли верить 
финансистам?
Вопрос провокационный. Чтобы 
ответ на него был объективным и по-
ложительным, необходимо выполне-
ние ряда требований: непрерывность 
учета, аудируемость данных, просто-
та, прозрачность и единое понимание 
информации и прочее. Подробнее 
можно изучить вопрос в МСФО.
Для взвешенного положительного 
ответа на заданный вопрос мы реа-
лизуем еще один проект, связанный 
с методологией учета. В рамках это-
го проекта предполагается принять 
новую учетную политику, утвердить 
формы годовой, месячной и еже-
недельной отчетности, унифициро-
вать справочники, зафиксировать 
матрицу бюджетной ответствен-
ности и лимиты бюджетной ответ-
ственности, согласовать принципы 
разнесения накладных расходов 
в соответствии с драйверами затрат 
и доходов, принять модели расчета 
новых проектов.
Набор действенных инструментов 
у финансистов достаточно велик 
и многообразен. Задача содруже-
ства людей, входящих в департамент 
финансов, умело использовать тот, 
который гарантированно приведет 
к цели.
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Детство и юность
Я родилась в тихом 
подмосковном городе 
Климовске и жила там 
с родителями и стар-
шей сестрой Таней 
до окончания школы. 
Это было советское 

время — со всеми его общественны-
ми и культурными ценностями. После 
октябрятской поры я вступила в ряды 
пионерской организации. Присягу 
принесла на Красной площади, крас-
ный галстук носила с гордостью, брала 
шефство над двоечниками. В школе 
училась прилежно, получала грамоты 
и значки за отличную учебу и участие 
в общественной жизни школы. Но все 
это никак не мешало мне до темноты 
бегать с мальчишками во дворе: из 
девочек я была главной заводилой. 
Взрослые добродушно посмеивались 
и говорили про меня: «В тихом омуте 
черти водятся».
Может, поэтому меня всегда привле-
кали персонажи приключенческих 
книг. Сначала мне хотелось оказаться 
на месте Алисы Селезневой из пове-
стей Кира Булычева, потом на смену 
Алисе пришли герои Александра Беля-
ева, Жюля Верна, Артура Конан Дой-
ля… Читала я очень много — разное, 
запоем, опережая то, что положено 
было прочесть в моем возрасте.
Потом был комсомол. Я тесно обща-
лась с учителями, помогала воспи-
тывать подрастающее пионерское 
поколение, участвовала в подготовке 

города трудятся на машинострои-
тельном и штамповочном заводах. 
Поэтому, трезво оценив перспективы 
трудоустройства, я отправилась по-
ступать в Московский энергетический 
институт на специальность «инженер 
электронной техники». Второе высшее 
образование в области экономики 
управления предприятием я получила 
позже — в Московском авиацион-
ном институте, уже в то время, когда 
работала в UPECO (тогда «Руяне»). Это 
решение было продиктовано ситуаци-
ей: я только родила сына, и понимала, 
что при таком сочетании навыков 
и опыта работы я имею больше шан-
сов найти хорошую работу, выйдя из 
декретного отпуска.

Студенчество
В начале 1990-х развлечений в Мо-
скве для студентов было не много, так 
что развлекали мы себя сами: ходили 
на дискотеки в ДК МЭИ, участвовали 
в конкурсах самодеятельности, а на 
лето уезжали трудиться в студенческом 
стройотряде, сочетая приятное вре-
мяпрепровождение с оплачиваемой 
работой. За несколько лет трудовой 
практики я научилась штукатурить, 
шпаклевать, красить и выполнять дру-
гие строительно-ремонтные работы, 
а мой словарь изрядно пополнился 
строительной терминологией.
Мы ходили в куртках защитного цвета, 
увешанных значками (особенно вы-
соко ценились раритетные, из нашего 
детства — с советской атрибутикой 

стенгазет, смотров и конкурсов. Все, 
что происходило вокруг, казалось 
тогда ясным, понятным, расписанным 
на десятилетия вперед — и меня как 
подростка это вполне устраивало.
Когда встал вопрос, кем мне быть 
в будущем, оказалось, что мои 
трудолюбие, обучаемость, старатель-
ность — качества, которым можно 

найти применение в самых разных 
профессиональных сферах. В музы-
кальной школе мне прочили карьеру 
пианистки; учительница хора была 
убеждена, что меня на первом же про-
слушивании примут во Всесоюзный 
хор радио и телевидения; в местной 
городской больнице, где я летом пора-
ботала в терапевтическом отделении, 
уверяли, что мое будущее непременно 
должно быть связано с медициной; 
а на научно-производственном пред-
приятии, где я проходила практику, 
меня ждали в качестве молодого спе-
циалиста по окончании института.
Климовск — город с высоким науч-
ным и промышленным потенциалом. 
С ним связано несколько предприятий 
оборонного значения, многие жители 

Светлана

Во всех делах 
я руководствуюсь 
здравым смыслом

старший менеджер
по инновациям

Д

Лунёва

  «Меня всегда привлекали 
персонажи приключенческих 
книг» 
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или с эмблемами городов). Все в ин-
ституте нас знали и уважали, и это 
было здорово.
После сдачи объекта стройотрядовцы 
дружно собирали рюкзаки, паковали 
банки с тушенкой, крупы, спальни-
ки, турснаряжение и ехали поездом 
в Крым — в Алушту. Там разбивали 
на горе палаточный лагерь и стояли 
месяц, прихватывая порой даже пер-
вые недели сентября. Палатки прихо-
дилось окапывать, чтобы не заливало 
дождем, очаги собирались из камней, 
за пресной водой ходили в ближайший 
санаторий, но эти мелкие неудоб-

ства меркли на фоне изумительных 
закатов, которые мы провожали 
песнями под гитару у костра, с бутыл-
кой крымского портвейна и фруктами 
с местного рынка.

Путь в жизнь
К середине 1990-х, когда мое обуче-
ния в МЭИ подходило к завершению, 
в нашей стране все изменилось так 
радикально, что пришлось думать 
не об аспирантуре и не о распреде-
лении на родное предприятие, хотя 
и там меня ждали, а об элементар-
ном зарабатывании денег. Я только-
только вышла замуж, и мы хотели 
накопить денег на покупку квартиры. 
Устроилась секретарем в маленькую 
фирму, торговавшую медицинским 
оборудованием.
На протяжении года я совмещала 
секретарские функции с работой 
менеджера по продажам: «холодные» 
звонки, встречи, договоры… Справля-
лась я с этим хорошо и рассчитывала 
на приятный бонус по итогам года 
в виде процента от продаж в соот-
ветствии с правилами компании. 
Но хотя мои достижения оказались 
выше результатов других сотрудни-
ков, премию я получила одинаковую 
со всеми — чтобы не было обидно 
«старичкам». Я тут же написала за-
явление об увольнении, и запоздав-

шее предложение повысить зарплату 
меня уже не могло остановить.
Я приняла предложение фирмы, зани-
мающейся продажей компьютерных 
комплектующих. А следующим моим 
местом работы стала компания, тор-
гующая нефтепродуктами, — им меня 
рекомендовало сарафанное радио. 
Все шло отлично до кризиса 
1998 года. Я только-только пошла 
на повышение — меня перевели в до-
чернюю компанию на экспортные 
поставки, как один из директоров, 
мой непосредственный руководитель, 
уехал в Бельгию, закрыв бизнес. Мое 
прежнее место уже заняли, и я, как 
и мои новые коллеги, осталась 
не у дел.

Два старта в UPECO
Я искала работу полгода, и вот в апре-
ле 1999 года компания «Руян» пред-
ложила мне место в отделе контракт-
ного производства. Я очень хорошо 
помню, как солнечным весенним 
днем проходила многоступенчатое 
собеседование — решала задачи, 
писала трехчасовой тест, беседова-
ла по-английски… Выход на работу 
оказался настолько стремительным, 
что я и опомниться не успела – раз-
дался звонок, и мне сообщили, что 
меня приняли и ждут на месте прямо 
сейчас. Прежняя сотрудница передала 
мне дела за два часа, коротко рас-
сказав о компании, о том, где какие 
файлы лежат и что надо делать сразу, 
как сяду на рабочее место. Я понима-
ла, что весь этот поток информации 
усвоить невозможно физически, 
и судорожно пыталась записать или 
запомнить хотя бы основное. Испыта-
тельный срок я прошла за две недели.
Контрактный отдел главным образом 
занимался заключением договоров 
на поставку, отслеживал платежи, вел 
взаиморасчеты, заказывал транспорт 
для поставок из Европы, оформлял 
документы для таможни. Коллектив 
был молодой, бок о бок со мной 
работали мои ровесники. Два года 
пролетели незаметно, как один день, 
а затем я ушла в декретный отпуск.
Мой сын долго был на грудном вскарм-
ливании. Когда ему исполнилось 

полтора года, я снова собралась искать 
работу. Кто знает, как мог бы сложить-
ся мой трудовой путь, но все решил 
звонок Владимира Чекурды: он без 
длинных предисловий спросил, собира-
юсь ли я возвращаться, и я ответила: 
«Да!» Контрактного отдела в компании 
уже не было, и я вышла в отдел ВЭД, ко-
торый занимался поставками из стран 
Европы и Юго-Восточной Азии.
В 2003 году из Salton ушла бренд-
команда. Я была ближе всех к этой 
марке, так что дела бренд-менеджер 
передала мне все за те же два часа. 
Моей ближайшей задачей оказалась 
презентация для нашего московского 
дистрибьютора — компании «Градиент». 
Всю ночь я готовилась к выступлению, 
репетировала и читала текст сама 
себе, а утром встретила аудиторию 
словами: «Добрый день! Меня зовут 
Светлана Лунёва. Я представляю мар-
ку Salton». Так начался новый виток 
моего профессионального развития.

  «Я чувствую поддержку  мужа  во всем:  Что бы ни случилось, 
он верит в меня и в то, что у меня все получится» 

В те годы закупками и продвижением 
марки занимался один человек — 
бренд-менеджер с поддержкой коллег 
из отдела развития. Мне пришлось 
в короткий срок разобраться во всех 
вопросах бренда Salton. Прежде 
всего я подхватила планирование 
закупок, чтобы не допустить дефици-
тов, а параллельно с этим занялась 
доработкой существующих продуктов 
по отзывам партнеров и потребите-
лей и продвижением марки — на том 
уровне, как это делалось в начале 
2000-х: подготовка имиджевых и про-
дуктовых презентаций, каталогов, 
листовок.

Впоследствии на Salton сформиро-
валась крепкая профессиональная 
бренд-команда. Работа в бренд-
группе Salton стала ярким периодом 
в моей рабочей жизни. За шесть 
лет я приобрела бесценный опыт 
в самых разных сферах управления 
маркой — от подготовки к проведению 
рекламных кампаний и ребрендинга 
до запуска новых продуктов. Работы 
было много, работать было тяжело, 
но очень интересно. Когда все это на-
чиналось, в департаменте маркетинга 
не было отдела поддержки марке-
тинга, выделенного отдела закупок, 
отдела трейд-маркетинга, Службы 

Моя первая фотография из детского сада.  
Мне 3 года

Родители очень рады, когда мы с сестрой приезжаем в гости. Наша дружная семья. 2016 год

Спустились с альпийских трасс в город на денек отдохнуть. Цюрих, 2014 год
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мерчандайзинга — все задачи вы-
полнялись бренд-командой. Каждый 
следующий год приносил с собой 
новые, все более сложные задачи, 
которые развивали меня, давали 
шанс реализовать свой потенциал, 
раскрывали новые возможности. 

От продвижения  
к разработке
Какое-то время спустя в депар-
таменте маркетинга произошли 
структурные изменения, и я ушла из 
бренд-команды в только что создан-
ный отдел R&D на позицию старшего 
менеджера по инновациям. Это было 
непростое, но назревшее решение: 
я понимала, что нужно двигаться 
дальше, развиваться «вширь», менять 
сферу деятельности.
Задача звучала просто: запуск нови-
нок качественно и в срок. Однако за 
обманчивой простотой скрывался 
сложный комплекс работ, которые со-
провождают этот процесс. На новой 
позиции нашлось применение всем 
моим знаниям и опыту — и в области 
маркетинга, и в сфере продакт-
менеджмента.
Через год мне стало тесновато 
в рамках зонтичного бренда Salton, 
и я с радостью взяла на себя работу 
со всеми марками департамента 
маркетинга. К настоящему моменту 
у нас была выстроена и отлаже-
на эффективная система кросс-
функционального взаимодействия 
между отделами R&D, закупок, 
полиграфии и упаковки, сертифика-
ции и регистрации, а также нашим. 
В зависимости от типа проекта и его 
цели я подбираю состав проектной 
группы и координирую деятельность 
участников проекта. У нас подобра-
лась отличная команда разработчи-
ков, с которыми была по плечу любая 
задача — от вывода на рынок нового 
продукта до смены страны-произво-
дителя.
Мне важен эмоциональный фон про-
ектов — на мой взгляд, это одна из 
ключевых составляющих процесса. 
Поэтому я придаю большое значение 
New Product Development meetings 
(встречи по разработке новых про-
дуктов,) которые провожу еженедель-

го — популярность и признание. А кто-
то сдал экзамен на пятерку и считает 
это своим личным достижением. На 
мой взгляд, успех — это достижение 
тех целей, которые ты перед собой 
поставил, моральное удовлетворение 
от результата, ощущение радости 
и гордости своим свершением.
В профессиональной деятельности 
успеха можно достичь, только выбрав 
правильные точки опоры: грамотно 
подобранная команда единомышлен-
ников — специалистов своего дела 
и вера в то, что общая цель будет 
достигнута.
Успешные сотрудники нашей компа-
нии — это лидеры, которые ведут за 
собой коллег, берут на себя ответ-
ственность за свои действия: от ини-
циативы до результата. Это люди, 
проявляющие искреннюю вовлечен-
ность на любой позиции и должности, 
принимающие решения и действую-
щие в интересах UPECO.
Принятие решений, в одиночку или 
в команде, — неотъемлемая часть 
рабочего процесса. Это довольно 
структурированная последователь-
ность шагов: ты осознаешь необходи-
мость принять решение, собираешь 
информацию, прорабатываешь не-
сколько вариантов решения и выби-
раешь один из них исходя из каких-то 
разумных доводов и соображений. 
В простых оперативных вопросах 
для этого достаточно опыта работы, 
здравого смысла и стремления до-
стичь поставленной цели. Но в более 
сложных ситуациях этого, конечно, 
мало. Как пример могу привести 
проект «Маржинальность ассорти-
мента. Локализацияи аэрозолей», где 
наши решения опирались на точный 
расчет финансовых показателей, тре-
бовали построения разных моделей 
и выбирались в итоге так, чтобы при 
минимальных инвестициях и рисках 
выполнить задачу руководства — мак-
симально оптимизировать себестои
мость продуктов. Чтобы добиться 
успеха в крупном проекте, нужно 
объединить навыки и видение разных 
людей и использовать мощные управ-
ленческие инструменты. Поэтому 
очень здорово, что все мы — раз-
ные. Как ни парадоксально, именно 

но по каждому бренду. Я постаралась 
превратить обычные формальные 
встречи для обсуждения текущих 
вопросов в живое активное общение 
людей, оптимистично настроенных, 
проявляющих инициативу, а глав-
ное — заинтересованных в совмест-
ном достижении результата. Думаю, 
мне это удалось. У нас за плечами 
уже много реализованных проектов.
Сейчас я могу с уверенностью ска-
зать, что мои личные качества в пол-
ной мере востребованы в проектной 
деятельности. Здесь больше, чем 
где-либо, нужны организационные 
способности, умение влиять на лю-
дей, которые не находятся в твоем 
прямом подчинении, мотивировать 
их, направлять. Чтобы отладить про-
цессы, сделать их эффективными 
и выстроить отношения, основанные 
на доверии, я применяю самые 

разные инструменты управления — 
от регламентов до индивидуального 
подхода к отдельным участникам ра-
бочей группы. Зато как потом прият-
но слышать от коллег, что своими во-
просами я заставляю людей думать, 
а личным примером задаю планку 
качества выполняемой работы!

Человек UPECO
Мой опыт позволяет уверенно 
говорить, что человек UPECO — это 
востребованный на рынке специалист 
и профессионал своего дела, который, 
несмотря на предложения на рынке 
труда, предпочитает работать в нашей 
компании, привержен ее ценностям, 
разделяет стратегию руководства 
и стремится к успешному развитию.
Успех — понятие индивидуальное и от-
носительное. Для одного это облада-
ние материальными ценностями, для 
другого — власть и статус, для третье-

  «Мои личные качества 
в полной мере востребованы 
в проектной деятельности»
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наша разнообразность и формирует 
уникальный микроклимат UPECO. 
Каким бы ни был новичок по складу 
характера, личным качествам, про-
шлому опыту работы, — попадая сюда, 
он раскрывается и привносит частицу 
своей уникальности в богатую палитру 
United People Community.

Жизненные принципы
Во всех делах я руководствуюсь здра-
вым смыслом. Есть такая народная 
мудрость: в трудном деле — посо-
ветоваться, в опасном — помедлить, 
в срочном — полагаться на свою 
расторопность, в сомнительном — 
на опыт, а я бы еще добавила… и всег-
да думать о последствиях.
Самодисциплина и самоконтроль — 
вот те качества, которыми я обладаю, 
которые я развиваю и которые раз-
вивают меня. Когда я хочу чего-нибудь 
достичь, мной движет желание или не-
обходимость. С желанием проще — это 
самый приятный вид самомотивации, 
но в случае необходимости исключи-
тельно самодисциплина и контроль 
позволяют мне прийти к желаемому 
результату.
Без движения нет развития в прямом 
и переносном смысле. На мой взгляд, 
это касается всех аспектов моей жиз-
ни. Я стараюсь поддерживать, скажем 
так, свой КПД на высоком уровне, 
быть активной и поддерживать это 
качество в окружающих людях, ведь, 
как известно, под лежачий камень 
вода не течет. 
Я всегда начинаю с себя. В сложных 
и некомфортных ситуациях все возни-
кающие у меня вопросы типа кто, что, 
как и почему — это прежде всего во-
просы к себе, а потом к окружающим. 
В моем понимании время имеет ши-
рокий и глубокий смысл. Это и своего 
рода одномоментность в жизни, и вре-
менной отрезок как таковой, его на-
полнение, осознание его длительности 
и неповторимости. Поэтому умение це-
нить и чувствовать время как свое, так 
и чужое в моем восприятии означает 
и такое качество, как пунктуальность, 
и периоды духовного и физического 
саморазвития, и бесценное время 
общения с близкими мне людьми.

Семейный круг
В обычной жизни успех для меня — 
это наличие тех духовных и мате-
риальных ценностей, которые дают 
ощущение счастья и удовольствия 
от жизни.
Удовольствие приносят, как ни стран-
но это звучит, семейные ужины. 
Я люблю готовить для своих мужчин. 
Ради себя одной никогда бы не встала 
на полдня к плите, а вот для них — по-
жалуйста. Когда мы собираемся за 
столом, я каждый раз думаю о том, 
как хорошо, что мы вместе!
С мужем мы познакомились, когда 
были студентами. Он заприметил 
меня даже еще раньше — на под-
готовительных курсах в институт. Но 
у меня тогда был свой круг друзей, 
свои увлечения, и я не обратила вни-
мания на мальчика, который приез-
жал пораньше, чтобы встретить меня 
у дверей аудитории.

Наши пути пересеклись четыре года 
спустя. И я как-то незаметно для 
себя выделила Андрея из остального 
мужского окружения и приняла его 
ухаживания. После окончания инсти-
тута мы поженились, вскоре родился 
сын Илья. А в этом году мы отметили 
20-летний юбилей нашей свадьбы.
Я чувствую поддержку Андрея 
во всем. Он был рядом со мной 
и во время беременности — мы 
вместе посещали курсы подготовки 
к родам, так что его участие в родах 
было логичным продолжением. Он 
прошел со мной весь путь в UPECO, 
видел меня разную — и в стрессовых 
ситуациях, и на подъеме, и устав-
шую, и заряженную энергией. Что бы 
ни случилось, он верит в меня и в то, 
что у меня все получится.
Не могу сказать, что мы с мужем 
похожи как две половинки, но у нас 
близкие взгляды на основные жизнен-

ные ценности, одинаковое понимание 
людей и их действий. Свое время мы 
тратим не на выяснение отношений 
и поиск компромиссов, а на теплое 
семейное общение.
Андрей приобщил меня и сына 
к горным лыжам, а я с детства хорошо 
катаюсь на коньках — и муж с сыном 
тоже встали на лед. В студенчестве мы 
с Андреем вместе ходили на байдар-
ках и стали отправлять сына в тури-
стические подходы, как только он 
подрос. В одном мы разошлись: пока 
мальчики катаются на роликах, я бе-
гаю рядом, зато уже восемь лет я за 
всю семью хожу в спортзал. Очень лю-
блю наши семейные автовыезды вы-
ходного дня. Мы объездили почти все 
города Золотого кольца. Путешествие 
всей семьей — это ведь не только по-
сещение новых мест, но и прекрасная 
возможность пообщаться. По дороге 
мы обсуждаем какие-то важные дела, 

шутим, слушаем радио, дискутируем 
на общие жизненные темы — выска-
зываем свою точку зрения, спорим. 
Да, не во всем соглашаемся, но это 
помогает нам лучше почувствовать 
друг друга и понять мотивы поведения 
сына, вникнуть в его мировоззрение.
Илья вырос и во многом стал 
самостоятельным, уже определился 
и с будущей профессией. Я с детства 
понимала, что все дается трудом — 
не важно, физический это труд или 
работа над собой. Это понимание 
привили мне мои родители, и я очень 
благодарна им за это. Глядя на сына, 
я вижу, что нам с Андреем удалось 
передать ему это уважение к труду — 
своему и чужому. 
Теперь наша задача — помочь сыну 
выстроить для себя те жизненные 
принципы, на которые он будет опи-
раться на своем пути. Я твердо верю: 
у нас все получится.

  «Мне важен эмоциональный фон проектов — на мой взгляд, 
это одна из ключевых составляющих процесса»

Люди Unlimited
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Выступая на одной из 
HR‑конференций, космонавт Сергей 
Рязанский сумел показать слушате-
лям другую грань космоса — чело-
веческую. Оказалось, что у работы 
космонавтов есть немало общего 
с корпоративной жизнью: и здесь, 
и там успех зависит от целеустрем-
ленности, лидерских качеств, сла-
женной командной работы, умения 
искать точки соприкосновения и до-
говариваться друг с другом. И тогда 
мы решили попросить Сергея об ин-
тервью для нашего журнала.

Unl: Сергей, я хотела бы начать 
с вопроса, который интересует 
родителей многих подростков: как 
попасть в космонавтику? На что 
обращать внимание в ходе вос-
питания, чтобы у детей потом была 
такая возможность?
Исторически сложилось так, что 
в отряд космонавтов набирают 
из трех мест. Первое — это, конеч-
но, военные: летчики-истребители. 
Второе — гражданские инженеры, 
из тех, кто строит космические 
корабли, из корпорации «Энергия». 
В основном те, кто закончил Бау-
манку, МАИ. Есть несколько человек 
из питерского Военмеха — но это, 
скорее, исключение. Соответствен-
но, людям, которые интересуются 
космонавтикой, инженерными спе-
циальностями, следует идти в эти ве-
дущие вузы, дальше — на предпри-
ятие и уже с предприятия поступать 

ходить на медкомиссии, чтобы быть 
уверенным, что не просто так трачу 
время.

Unl: Расскажите, пожалуйста, 
подробнее, каким был ваш путь 
в отряд.
Я был обычным ребенком, у меня 
и в мыслях не было стать космонав-
том. Родители учили меня, что надо 
ставить реалистичные цели, а по-
лететь в космос — это нереально. 
Поэтому я мечтал стать биологом, 
ученым и пошел на биофак МГУ. Так 
вышло, что окончил я университет 
в 90-е годы, когда наука внутри 
страны сильно просела, поэтому ди-
пломную работу писал в Штатах. Там 
я понял, что уезжать туда жить не 
хочу, хотя многие мои друзья к этому 
стремились, и начал искать, где на-
ука пока еще есть у нас, в России. 
Нашел институт с очень странным 
названием: Институт медико-био-
логических проблем. Он занимался 
медицинским обеспечением косми-
ческих полетов и, в частности, био-
спутниками — для них как раз нужен 
был биолог-ученый. Это был не мой 
профиль, но я решил, что задача 
интересная, и договорился на три 
пробных месяца. Мы с институтом 
друг другу понравились. Коротко го-
воря, я занимался тем, что запускал 
в космос обезьян, а параллельно, 
поскольку зарплата у ученых была 
маленькой, стал подрабатывать 
как испытатель. Все, что планируют 

в отряд космонавтов. Третий путь, 
мой путь — самый редкий, самый 
тернистый: со стороны. Одна такая 
официальная сторона — это наука. 
Сейчас пытаются, посмотрев на 
разные западные практики, выстро-
ить систему равных возможностей, 
чтобы каждый человек, который 
узнал о конкурсе, мог подать за-
явку. Другое дело, что предпочтение 
все равно будет отдаваться людям 
с техническими специальностями — 
есть такой акцент. Хотя мой при-
мер, в частности, показывает, что 
человек, который умеет усваивать 
информацию, — ученый, скажем, или 
врач, — сможет ее и воспроизводить, 
несмотря на отсутствие формального 
инженерного образования.
Экзамен в отряд — это собеседова-
ние на инженерные темы, англий-
ский и обязательно физкультура, 
спорт. Причем спорт желательно 
не профессиональный — просто 
человек должен быть спортивным, 
физически развитым. Конечно, важ-
ное требование — здоровье. У нас 
молодые люди часто лет до 25–28 
не знают, что такое медицина, 
а когда наконец попадают к врачам, 
выясняется, что у них целый список 
того, что не мешало бы посмотреть, 
подлечить или прооперировать. Нор-
мальной жизни все это не мешает, 
но в полете сказывается. Поэтому 
я, к примеру, когда поступал в отряд, 
заранее за свой счет посетил тех 
врачей, которых надо будет про-

«Люди должны 
лететь на Марс»

Рязанский,
Сергей

летчик-космонавт, Герой России, глава Общероссийской общественно-государственной детско-
юношеской организации «Российское движение школьников»

ВМы привыкли считать космос чем-то чужим и недо-
сягаемо далеким. Люди, которые отправляются по-
корять его, вызывают у нас чувство глубокого вос-
хищения, но нам не приходит в голову примерить их 
опыт к обыденной земной жизни.
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Сергей Рязанский. Фото Ильи Нодия для проекта @toberussian
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отправить в космос, должно быть 
испытано на Земле. Я был здоровым 
молодым человеком  и легко пошел 
на это. А в какой-то момент руковод-
ство решило набрать в отряд ученых 
и обратило внимание на список ис-
пытателей. Нас начали приглашать 
на экзамены. Получив предложение, 
я удивился, но решил попробо-
вать — и оказался в отряде. Вообще 
говоря, руководство хотело набрать 
врачей, но ни один из врачей не по-
дошел по состоянию здоровья — 
я был единственным, кто прошел.

Unl: Но отбором ведь все не закан-
чивается, а только начинается?..
Да, конечно. После отбора наступает 
этап общекосмической подготовки. 
На протяжении двух лет ты сдаешь 
около 150 экзаменов и зачетов. 
Затем госэкзамен — и только тогда 
тебе вручают диплом космонавта. 
Я получил его в 2005 году. Но ру-
ководители мне сказали: «Сергей 
Николаевич, простите, ничего личного, 
но в космос вы никогда не полети-
те». — «Почему?» — «Потому что все 
места ученых на «Союзах» вплоть до 
2017 года выкупили американцы». 
(Это было после трагедии с американ-
ским шаттлом «Колумбия».) В экипаже 
«Союза» всего три места: командир, 
бортинженер и ученый — и вот все 
места ученых заняты. Увольнять меня 
не стали, но сказали, что перспектив 
никаких и шансов нет.

Unl: И вы остались в отряде, несмо-
тря на нулевые перспективы?
Я переключился на другую рабо-
ту — принял участие в эксперименте 
«Марс-500». Это был интересный 
эксперимент — имитация пилотируе
мого полета на Марс. Я выступал 
в роли командира экипажа, и это 
стало для меня ярким, запоминаю-
щимся опытом: как из совсем не-
знакомых людей отобрать и постро-
ить команду. Я многому научился 

и многое узнал о том, как руководить 
людьми и налаживать общение.
Во время этого эксперимента меня 
заметили и дали уникальный шанс: 
разрешили пересдать экзамены на 
место бортинженера. Это 105 экза-
менов, которые я сдал за полтора 
года.
 
Unl: Такое требует мощной мотива-
ции...
У меня она была. Когда мне отказа-
ли, мое желание полететь в космос 
стало еще острее. Хотелось дока-
зать этой системе, что я могу быть 
хорошим космонавтом, несмотря 
на биологическое образование. 
Поэтому я сидел ночами, забросив 
все остальное. Сдал экзамены очень 
хорошо и стал первым бортинжене-
ром без инженерного образования. 
Сейчас готовлюсь к следующему 
полету уже как командир экипажа, 
что, в общем-то, тоже уникальное 
явление. Но раз руководство меня 
видит на этом месте, то передо мной 
теперь стоит новый вызов: доказать, 
что ученый может быть хорошим ко-
мандиром. Это важно, потому что при 
отборе не должно быть формального 

Но не потребовалось — появились 
другие возможности.
Говорят, что мечта не должна сбыть-
ся, потому что тогда она перестанет 
быть мечтой. Поэтому я очень рад, 
что еще на этапе полета у меня по-
явилась следующая цель, и когда 
я прилетел, я ее четко для себя 
сформулировал: сейчас я командир 
международного экипажа «Союза», 
готовлюсь к полету в апреле 
2017 года, надо доказать, я что могу 
справиться с этой задачей.

Unl: Какие еще качества личности 
помогают быть успешным в космо-
навтике — кроме чувства юмора?
Целеустремленность. Ответствен-
ность. Если ты за что-то взялся, надо 
довести это до конца. Потому что 
остальные должны быть уверены, что 
ты дело не бросишь. 

Unl: Космос как-то повлиял на ваше 
мировоззрение?
Знаете, может быть, это немножко 
смешно прозвучит — я ведь взрос-
лый и вроде адекватный человек, но, 

полетев в космос, ожидал увидеть 
в иллюминаторе глобус. Красненькая 
страна, синенькая страна, зеленая… 
Тут стрелочкой Люксембург. Там под-
пись: «Амазонка». Вот такое у меня 
было восприятие планеты. Конечно 
же, я не раз видел видеозаписи, но 
в подсознании сидела именно такая 
картинка. И вот я смотрю — и теря-
юсь: не могу найти ни одну страну, 
вообще не понимаю, над каким 
континентом лечу. Вроде Африка — 
а вроде не Африка… Австралия! 
Там, оказывается, пустыня! Потом, 
конечно, я научился находить города, 
определять, где какие горы, какая 
река. Но когда я смотрел на Землю 
из космоса впервые, я вдруг осоз-
нал, что все границы, которые есть 
в мире, — они в нашей голове. Мы 

сами их придумываем. Мы живем 
среди придуманных границ. Это на 
самом деле очень простая мысль — 
вот только мало кто об этом задумы-
вается.

Unl: А что нужно, чтобы стереть эти 
границы в голове? Если взглянуть 
на нашу планету как на человече-
ское содружество — какие шаги 
должны делать люди?
Во-первых, стать добрее. Нам ведь, 
по-настоящему-то, нечего делить. 
Во-вторых, придумать общий язык. 
Или каким-то образом попытаться 
разговаривать друг с другом на том 
языке, которой понимаем. В-третьих, 
научиться работать сообща. Сейчас 
все амбициозные, глобальные кос-
мические проекты забуксовали — 
абсолютно все, потому что бюджет 
уходит на безопасность и оборонку.

Unl: Только у нас или в других стра-
нах тоже?
Везде. У всех развитых стран одни и те 
же проблемы: социалка не в прио
ритете, наука не в приоритете, космос 

подхода: раз уж мы готовим индиви-
дуальный продукт — космонавта, — 
то пусть и подход будет индивидуаль-
ным: справляется этот конкретный 
человек или не справляется?

Unl: Что помогает, поддерживает 
в таких ситуациях, когда прихо-
дится преодолевать препятствия? 
Где брать внутренние силы?
Прежде всего нужен позитивный 
настрой. Мне вообще кажется, что 
в отряд людей набирают по чувству 
юмора. Юмор и надежда на лучшее, 
даже когда вокруг все совсем плохо. 
«Товарищ капитан, мы тонем!» — 
«Зато посмотрите, какие тут краси-
вые рыбки вокруг!» — примерно так.
И второе — вопрос, который я сам 
себе всегда задаю в сложные 
моменты: «В сложившейся ситуации 
все ли от меня зависящее я сде-
лал?» Если можно сделать что-то 
еще, тогда я должен это сделать — 
и только тогда я буду спокоен. 
Именно так я пытался найти брешь 
в системе, после того как мне от-
казали: был готов реально посту-
пать на вечернее отделение в МАИ, 
получать второе образование. 

 «Во всех ситуациях нужен  
позитивный настрой» 

Олег Котов и Сергей Рязанский с факелом Олимпиады в Сочи в открытом космосе
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 «Все границы, которые есть  
в мире, — они в нашей голове » 
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На самом деле «длинный» пери-
од — это просто наша работа. Еще 
до отряда я был руководителем 
небольшого коллектива и пытался 
тогда сформулировать для себя, что 
заставляет людей ходить на рабо-
ту. И понял, что есть три основные 
вещи: первое — это зарплата, вто-
рое — интересная работа, которая 
должна содержательно нравиться 
человеку, а третье — коллектив. 
Если есть хотя бы две составляю
щие, человеку его работа будет 
нравиться. Он будет с удовольствием 
туда ходить. На длинных дистанциях 
должно быть в первую очередь без-
умно интересно.
Работа космонавта — очень инте-
ресный процесс, потому что подго-
товка совершенно разноплановая. 
Сегодня ты прыгаешь с парашю-
том, завтра сидишь в аудитории 
и изучаешь физику, затем идешь 
к врачам — и они обучают тебя 
первой неотложной помощи, потом 
изучаешь, каким образом перепро-
граммируется компьютер, потому 
что на станции 70 компьютеров… 
Все это интересно настолько, что 
дыхание перехватывает. Ты изуча-
ешь звездное небо, ты летаешь на 
истребителе — и это постоянно под-
держивает тебя в тонусе. Ты каждый 
день чему-то учишься, твои мозги 
работают. Поэтому я люблю свою 
работу — потому что она разная и во 
многом творческая.
А в стрессовых ситуациях ты по-
нимаешь, что тебя подготовили и ты 
умеешь хладнокровно работать. Ты 
четко знаешь, что есть резервное 
время. Тебе понятно, что может быть 
починено, что нет.

Unl: А можете привести пример 
такой нештатной ситуации?
Да, конечно. Российский выход в от-
крытый космос. Надо открутить один 
болт, который забыли открутить, — 
ну, так вышло. А он не рассчитан на 
то, чтобы его откручивали в этих вот 
здоровенных выходных перчатках — 
они большие, плотные, неуклюжие, 
а до него очень сложно добраться. 
Для этого болта нужен специальный 
ключ на 13. Хорошо, ключ нашли… 
А все это ведь нужно продумать за-
ранее, потому что ты не можешь раз-
гуливать туда-сюда — вернуться на 

станцию, взять другой инструмент, 
снова выйти… Нашли семь раз-
личных ключей на 13. Каждый ключ 
должен быть привязан веревочкой, 
потому что не дай бог улетит и ты его 
в невесомости никогда не пойма-
ешь. Все это подготовили. Добира-
емся до болта — а он не крутится 
вообще никаким ключом. Не наде-
вается ключ — и все. Видимо, не 13. 
И что делать? Идет запрос в ЦУП, 
в Москву: вот такая ситуация — что 
делать? А в эфире тишина — они 
как будто растворились. И так про-
буем, и сяк — ничего не помогает. 
Инженеры четко сказали, что ключ 
на 13 должен подойти, а он не под-
ходит — и все тут. В конце концов 
выяснилось, что нам не сказали про 

контровку. Это инженерный термин, 
который пошел еще с советских 
времен. Суть в том, что в головке 
болтика просверливается дырочка, 
туда пропускается леска и привязы-
вается, чтобы болт при выведении 
на орбиту от вибрации не раскрутил-
ся сам собой. Про эту леску Земля 
нам не рассказала, а за стеклом 
шлемофона скафандра ее не видно, 
потому что она прозрачная. Мы по-
тратили 45 минут, перепробовали 
все ключи и наконец нащупали эту 
леску. Но ее теперь надо еще каким-
то образом перерезать… Подлезли, 
перерезали, болтик сдвинулся. «Зем-
ля, если вы нас еще слышите, болтик 
пошел». — «Да, да, ребята, наблюда-
ем, все прекрасно, молодцы».

не в приоритете. Мы должны поста-
раться это как-то изменить. Как за-
вещал великий Леопольд: «Ребята, 
давайте жить дружно!»

Unl: А в масштабах космиче-
ской станции эту задачу удается 
решить? Когда экипаж работает 
вместе, конфликтов не бывает?
Конечно, мы обычные люди, и кон-
фликты случаются — но очень 
редко. В любом случае мы прежде 
всего профессионалы. И если есть 
санкции и еще какие-то сложности, 
на станции это не ощущается. Да, мы 
можем где-то поспорить о полити-
ке — но не более того.

Unl: Потому что подбирают людей 
по психологической совмести
мости?
Кстати, нет: это легенда. Экипаж не 
составляют по принципу «кто кому 
психологически подходит» — про-
сто каждое космическое агентство 
выдвигает своего специалиста, 
и образуется некая данность. 
Экипаж — это три лидера, которые 
должны работать как единое целое. 
Это сложно: хотя есть формальный 
командир, остальные ему не уступа-
ют ни в чем — нужно притираться. 
И здесь необходимо взаимоуважение.

Unl: Как оно проявляется? Вы ста-
раетесь не спорить?
Важно уметь не только слушать, 
но и слышать. Надо понимать, что 
человек рядом с тобой — профессио
нал со своим личным опытом, и его 
позиция иногда может не совпадать 

с твоей. У нас есть такой термин: 
«ругаться по-доброму». Что мы 
обычно делаем на Земле, когда воз-
никает какой-то конфликт? Начинаем 
срываться на эмоции — орать на 
другого человека, реально ссориться 
с ним. Хотя и сами где-то обязательно 
не правы. И человек наорет в ответ, 
невзирая на все наши ранги, регалии 
и опыт. Но на Земле можно хоть куда-
то отойти — успокоиться, развеяться, 
а потом уже и отношения как-то нала-
дить. А на станции так не получится. 
Во-первых, тебе с этим человеком 
постоянно надо летать рядом. Во-
вторых, толщина стенки станции — 
полтора миллиметра. Если что-то 
случится, то спасать тебя будет тот же 
товарищ, с которым ты поругался, — 
и у него будут доли секунды. Так что 
если происходит что-то, что заводит 
в тебе эмоции, бесит, — очень важно 
сделать шаг в сторону. А с другой 
стороны, если мы совсем уйдем 
от проблемы, то потом это накопит-
ся и выльется в большой скандал. 
Поэтому где-нибудь вечером, за ча-
шечкой вечернего чая, ты возвраща-
ешься к этой проблеме. Но ты за это 
время успокоился, подумал, нашел 
правильные слова, доводы. И в итоге 

любой конфликт сглаживается на 
старте. Это и называется «ругаться 
по-доброму».
Совсем не злиться мы, конечно же, 
не можем — мы ведь обычные люди, 
но если перевести конфликт из 
эмоций в плоскость рационального 
мышления, аргументов, убеждений, 
то и толк будет, и психологический 
климат не пострадает.

Unl: У вас большой круг общения. 
Какие люди в жизни запоминаются 
вам больше всего?
Те, кто интересуется разными веща-
ми. И, честно говоря, раздражают 
люди, которым ничего не интерес-
но: работа — дом, как так можно 
жить? Это же безумно скучно! Мне 
нравятся люди с большим количе-
ством хобби, легкие на подъем, 
с увлечениями. Я могу не разделять 
их увлечения, но мне такие люди 
безумно интересны, у них есть чем 
поделиться, есть что рассказать — 
и это круто.

Unl: Если взглянуть на деятель-
ность человека с высоты птичьего 
полета, она бывает регулярной, 
процессной, когда надо, напри-
мер, сидеть и готовиться к экза-
менам — заставлять себя все это 
читать, учить, страница за страни-
цей; а бывает экстремальной, ког-
да надо действовать быстро. Что 
позволяет сохранять спокойствие, 
мотивацию в долгих процессах 
и дает силы для действий в кри-
тических ситуациях? Это разные 
качества или одно и то же?

 «Экипаж — это три лидера, 
которые должны работать как 
единое целое» 

sergeyiss



Unl: Хотя бы похвалили…
Это нормально. Да, есть Земля, есть 
коллеги, на которых можно рассчи-
тывать, но ты обязан выложиться, 
чтобы справиться, обязан бороться 
до конца. Это профессиональная 
черта, профессиональная гордость: 
«Чтоб такие, как мы, не справились? 
Не может быть! Что-нибудь приду-
маем!»

Unl: Какие сейчас цели стоят перед 
космонавтикой?
Я считаю, что у нас сейчас нет амби-
циозной цели. Полет в космос? Но 
люди летают в космосе уже 50 лет. 
Полет на Луну? Но американцы 
там уже шесть раз были. С другой 
стороны, полет на Марс — вполне 
реальная задача, которую можно 
решить поэтапно. Под эту цель мож-
но привлечь много людей, увлечь 
молодежь, заинтересовать участием 
в подготовке — потому что это здо-
рово, перспективно, ты работаешь 
на будущее… Надо ставить перед со-
бой амбициозные задачи, которые 
будут подталкивать вперед.

Unl: Почему у нас до сих пор нет по-
стоянных станций на Луне, а полет 
на Марс только в мечтах, если мы 
летаем с 1961 года? Почему все 
происходит так медленно?
Потому что мы живем в очень праг-
матичном мире. В мире, где с сейлз-
менеджеров требуется выполнение 
плана. Где с ученых, которые занима-
ются, скажем, влиянием северного 
ветра на цвет крыльев бабочек, 
требуют практической применимости 
результатов. А между тем один из 
нобелевских лауреатов, выступая на 
церемонии вручения Нобелевской 
премии несколько лет назад, сказал: 
«Я хочу обратиться к бизнесменам. 
Все, на чем вы зарабатываете день-
ги, — это результат фундаментальной 
науки. Пожалуйста, вкладывайте 
деньги в фундаментальную науку. 
Если не будет науки, то не будет новых 
технологий, на которых вы заработа-
ете деньги». Это касается и космонав-
тики. Сколько денег может принести 
космическая программа? Напря-
мую — нисколько. Но технологиями, 
которые разработаны для полета, 
можно окупить затраты на космос 
несколько раз. Американцы именно 

 «Люди должны стать добрее» 

люди Unlimited

это поднимали на флаг, когда расска-
зывали, что программа «Аполло» при-
несла на каждый вложенный доллар 
шесть долларов на выходе — за счет 
созданных технологий. То же самое 
с полетом на Марс: это будут и новые 
двигатели, и новая система передачи 
данных, и противоионная защита, 
которая потом защитит наши ядерные 
станции… Выгодно ли вкладываться в 
полет на Марс? Понятно, что это очень 
дорого, но выгодно ли? Да, очень 
выгодно. Но это почему-то не доходит. 
Никто не смотрит на долгосрочную 
перспективу — все думают о сиюми-
нутных задачах.
Вокруг, конечно, тоже надо не за-
бывать смотреть, и сиюминутное 
требует внимания. Но должно быть 
и стратегическое мышление. Нужно 
иметь стратегические планы. Нужно 
мыслить далеко.

Unl: Сергей, вы активно занимае-
тесь общественной и популяриза-
торской деятельностью. Расска-
жите, пожалуйста, об этой области 
ваших интересов.
Когда что-то любишь, чем-то очень ув-
лечен, этим невозможно не делиться. 
И странно бывает, когда люди вокруг 
не разделяют твоего восторга. Хочется 

взять за руку, подвести — показать, 
рассказать. Это ведь интересно 
и здорово, это уникальный опыт, 
который мало кому доведется в жизни 
испытать! Со взрослой аудиторией 
я стараюсь делиться теми уроками, 
которые вынес. А детям стремлюсь 
показать, что все это очень интересно, 
что ради этого стоит учиться, стремить-
ся вперед. Самое страшное — когда 
ребенок ничего не хочет и не знает, 
куда податься. А ведь современные 
дети очень часто говорят: «Мне все 
равно, чем я буду заниматься…» Не 
может быть все равно, это неправиль-
но! Недорабатывают школы, недора-
батывают родители, которые должны 
побуждать детей ходить в кружки. Не 
пошло здесь — хорошо, иди в другой, 
третий, но пробуй, узнавай новое!.. 
Кружки, секции есть по любым на-
правлениям. Кроме того, обязательно 
надо ребенку советовать, помогать 
сориентироваться. Есть дни открытых 
дверей в вузах, на предприятиях, 
есть фестиваль науки в Москве — он, 
кстати, уже не только московский, но 
проходит в Иркутске, Красноярске… 
Есть прекрасные научные музеи, вы-
ставки — обязательно ходите туда со 
своим ребенком. Очень хорошо, что 
популяризация науки и профессио-
нальной деятельности сейчас стала 
развиваться.
Когда ты можешь передать свой 
опыт и знаешь, что он пригодится, — 
это прекрасно.

Unl: Спасибо!
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СТРИГАНОВА
групп бренд-менеджер

Понимание, что вокруг есть добрые люди, которые могут 
бескорыстно помочь, пришло, когда мне было два года. 
Я одна, без мамы, лежала в больнице, и за мной ухажива-
ли дети из одной палаты, немногим старше меня. Забота 
других малышей запомнилась мне на всю жизнь — это 
и первое сознательное воспоминание себя.

Иду по сложному пути в жизни, понимая, что это 
дает больше результатов, чем если сдаваться и идти по на-
катанной. Это тяжело, но приносит свои результаты. 

Я очень активный вкладчик в свою судьбу. Есть, 
конечно, набор случайных факторов, но по большей части 
это результат усилий, работы, труда и целенаправленных 
действий. Человек сам кузнец своего счастья. Избитая 
фраза, но я в этом глубоко убеждена.

Я очень эмоциональный человек. Очень сильно взры-
ваюсь. Работаю над собой в этом направлении постоянно. 

Самое сложное в работе — это когда работа сделана 
на 95%, а ты вдруг понимаешь, что внешние обстоятель-
ства изменились или ты «не туда копал». Очень обидно 
в момент, когда ты так близок к цели, осознать, что это все 
оказалось ненужным. И очень сложно решиться сказать 
себе и команде, что мы все прекращаем и идем в другом 
направлении. Потом — да, принимаешь решение, что надо 
пойти и сделать по-другому, заручаешься поддержкой 
команды, идешь и делаешь. 

Для меня самое важное — быть убежденной в важности 
того, что я делаю. Если я не убеждена, что это надо, — как 
я свою команду смогу убедить, что надо делать именно так?

Когда я пришла в компанию, то для меня большим от-
кровением стали две вещи. Первая — насколько прогрес-
сивно устроен бизнес; вторая — человеческие отношения. 
С первого дня работы каждый человек, которого я здесь 
встретила, был готов помочь, ответить на любые вопросы. 
Люди в UPECO по большей части болеют за дело душой.

Я всегда придерживаюсь принципа быть 
максимально честной с людьми. И пускай по-
рой обратная связь кажется жесткой, неприятной, но 
лучше я скажу прямо, что думаю на самом деле, чем 
потом человек будет удивляться, почему нет результата. 
Конечно, это сложно, потому что все мы люди, у всех свои 
потребности в отношении того, как к нему надо обращать-
ся. Это требование индивидуального подхода, которое 
не всегда возможно, но я работаю в первую очередь 
на конструктив.

Я считаю, что в каждом человеке есть какой-то потенци-
ал  — как профессиональный, так и личностный, и для меня 
как руководителя важно дать возможность этому потенци-
алу раскрыться. 

Нет предела совершенству. Я считаю, что профес-
сиональная сфера — это та область, где остановиться 
на месте просто невозможно. Постоянные требования 
к профессиональному росту заставляют меня по-другому 
смотреть на многие вещи и давать результат на новом 
уровне. 

Муж писал мне много стихов. Был романтичный-роман-
тичный. Мы познакомились еще в институте, поженились 
и, хочется верить, еще долго будем вместе. Романтики 
с годами стало меньше, но проблески ее существуют,  
и надеюсь, что их будет больше.

Рецепт счастливой семейной жизни — взаимо
понимание, готовность идти на компромиссы. Это помощь, 
поддержка, больше эмоциональная, ну и физическая, 
конечно, тоже. 

Для меня очень важно выходные проводить с семьей. 
Семейный досуг, совместные вылазки — это для меня 
святое. Но хотя бы раз в году мне надо побыть наедине 
с собой. Это становится большой роскошью, но мне это 
важно, чтобы чувствовать себя самостоятельной лично-
стью со своими интересами.

Евгения
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Сотрудничество UPECO с компанией Shanghai Hanyan International Co. Ltd 
началось еще в прошлом веке: в 1999 году на выставке в Гуанчжоу произошла 
короткая первая встреча господина Вильяма У, основателя Shanghai Hanyan, 
с представителями нашей компании. Из этой минутной беседы выросло 
многолетнее плодотворное сотрудничество, которое продолжается и по сей день.

корпоративный журнал Upeco

В одной лодке

Первым клиентом начинающего пред-
принимателя стала компания из Ганы. 
Примечательно, что сотрудничество 
продолжается до сей поры, при этом 
представители компаний так никогда 
и не встречались очно! Такое возмож-
но только при высочайшем уровне 
взаимного доверия, и компания 
Shanghai Hanyan не раз доказывала 
делом, что достойна такого доверия.
Изначально Shanghai Hanyan созда-
валась как торговый бизнес, однако 
довольно быстро обнаружилось, что 
развивать экспорт в отсутствие стабиль-
ных поставщиков продукции — сложная 
задача. И уже в 2000 году был построен 
и запущен собственный завод. Тогда 
же в компании началась и исследова-
тельская работа — разработка новой 
продукции по уходу за обувью.
С самого начала ключевым прин-
ципом работы для Shanghai Hanyan 
было максимальное внимание 
к потребностям клиента. Готовность 
поставить себя на место тех, кто 
приобретает продукцию компании, 
умение постоянно держать в фокусе 
внимания потребности и пожелания 
клиентов и способность придумать, 
как их реализовать, стали своего рода 
визитной карточкой компании.

Миссия компании Shanghai Hanyan
1. �Предоставлять клиентам продукт до-

стойного качества по хорошей цене.
2. �Беречь окружающую среду, снижать 

вредные выбросы и отходы.
3. �Дать каждому сотруднику возмож-

ность получить выгоду от развития 
компании.

4. �Стать компанией с вековой 
историей.

Для сотрудников компании эти простые 
принципы являются безусловным ру-
ководством к действию. Благодаря им 
компания Shanghai Hanyan быстро вы-
шла в Китае на передовые позиции как 
производитель и экспортер продукции 
по уходу за обувью и сохраняет свое 
лидирующее положение по сей день.

Три слагаемых успеха
Средства для ухода за обувью, кото-
рые производит и продает на экспорт 
Shanghai Hanyan, неизменно отличаются 
высоким качеством и в полной мере 
отвечают требованиям заказчиков, 

даже если эти требования оказываются 
весьма специфическими. Когда господи-
на Вильяма У спрашивают, в чем залог 
выдающегося успеха его компании, он 
называет три главные составляющие.

Технология

1 Ассортимент, предлагаемый 
компанией Shanghai Hanyan, 

полностью охватывает все категории 
продукции для ухода за обувью. Ком-
пания ведет систематическую работу 
в этом направлении, привлекая высо-
коквалифицированных специалистов 
с химического факультета Фуданьского 
университета, и имеет целый ряд соб-
ственных уникальных разработок.

Затраты на производство

2 Размещение производственных 
мощностей в Китае позволяет 

Shanghai Hanyan удерживать затраты 
на рабочую силу на более низком 
уровне по сравнению с развитыми 
странами, предлагая при этом про-
дукт такого же качества.

География

3 Компания расположена в так на-
зываемом треугольнике Янцзы — 

экономически развитой зоне, охваты-
вающей провинции Цзянсу, Чжэцзян 
и город Шанхай. Преимуществом такого 
расположения являются развитые эко-
номические связи, удобное транспорт-
ное сообщение, легкий доступ к необхо-
димым комплектующим и компонентам, 
высокоэффективное управление.

Сотрудничество с UPECO
Первым итогом исторической встречи 
Вильяма У с представителями нашей 

компании (тогда еще под названием 
«Руян») стал заказ на два контейнера 
крема для обуви в банках. Несмотря 
на объективные сложности (заказ 
поступил в офис компании накануне 
китайского Нового года), Shanghai 
Hanyan сумела оперативно отправить 
заказанную партию в Россию — и крем 
был с успехом реализован на рос-
сийском рынке. За первым заказом 
вскоре последовали другие, сотрудни-
чество расширялось и в конце концов 
в 2006 году привело к заключению 
партнерского соглашения, тем самым 
выведя отношения двух компаний на 
новую, более высокую орбиту.
За эти годы перечень категорий 
и форм продукции для ухода за обувью, 
которую Shanghai Hanyan поставляет 
компании UPECO, вырос в несколько 
раз. Сегодня в перечень входят губки 
различных форм, ложки для обуви, 
средства для очистки обуви, для прида-
ния блеска и покраски и другие сопут-
ствующие товары. Во многом благода-
ря этим многолетним взаимовыгодным 
партнерским отношениям UPECO стала 
лидером на рынке обувной косметики 
в России, а Shanghai Hanyan — веду-
щим производителем и экспортером 
продукции по уходу за обувью в Китае.
Взаимное уважение, учет интересов 
партнеров, общие цели, стремление 
предложить потребителям высоко-
качественную продукцию, дружеские 
отношения и взаимная ответствен-
ность — вот тот фундамент, который 
компания UPECO закладывает 
в стратегию построения отношений со 
своими поставщиками. И компания 
Shanghai Hanyan — наш верный сорат-
ник и единомышленник на этом пути.

Истоки
История компании Shanghai Hanyan 
ведет отсчет от события, которое 
вряд ли можно назвать вдохновляю-
щим: Вильям У, начальник экспорт-
ного отдела шанхайского филиала 
американской компании Johnson, 
получил извещение о том, что его от-
дел подлежит расформированию. 
Нужен особый склад личности и мыш-
ления, чтобы превратить удар судьбы 
в трамплин для взлета. Вильям У по-
казал, что ему эти качества присущи 
в полной мере: он решил создать свой 
бизнес по продаже средств для ухода 
за обувью. Так в марте 1997 года по-
явилась компания Shanghai Hanyan.

Евгений Рудь, 
руководитель представительства UPECO в Китае:

— Что действительно выделяет именно эту компанию из массы 
китайских поставщиков стандартной продукции в Европу и Аме‑
рику — это незаурядная личность ее руководителя. Интеллигент‑
ность Вильяма, умение слышать партнера, готовность развивать 

компанию и производство, чтобы удовлетворить требования заказчика, позволили 
Shanghai Hanyan стать нашим надежным партнером по производству. О высоком 
уровне доверия между нашими компаниями красноречиво говорит такой факт: 
в начале 2000-х годов Shanghai Hanyan SHANGHAI HANYAN была защитницей брен‑
да Salton от контрафакта и подделок в Китае. В те годы товарный знак Salton был 
зарегистрирован только в России, а в Китае — по нашей просьбе — зарегистриро‑
ванным правообладателем на время стала компания Shanghai Hanyan.

Вильям У (William Wu),  
генеральный директор Shanghai Hanyan International Co. Ltd:

— За время долгого сотрудничества наших компаний я понял, что 
взаимопонимание и взаимная поддержка очень важны. Если 
у одной стороны трудности, другая обязательно должна подставить 
плечо. Мы плывем в одной лодке, наше сотрудничество должно 

быть взаимовыгодным — это самый главный принцип. Мы не просто партнеры — 
мы соседи, друзья, братья. Наши отношения — это проекция отношений наших двух 
стран. Мы чувствуем свою ответственность, у нас есть возможности и уверенность, 
что наши стратегические партнерские отношения продолжат развиваться. Говоря 
словами известного китайского поэта: «Если хочешь, чтобы твой взор простерся 
на тысячу ли, поднимись еще на один этаж».
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XX век ознаменовался множеством 
медицинских технологических проры-
вов, которые привели к существен-
ному снижению смертности и увели-
чению продолжительности жизни. 
Но вопреки этому положительному 
тренду здоровее мы не стали — окру-
жающая действительность подготови-
ла для нас более серьезные вызовы. 
Заметное ухудшение экологии, каче-
ства воды, воздуха и еды, постоянная 
информационная перегрузка и стрес-
сы привели к тотальному росту хрони-
ческих заболеваний по всему миру, 
которые усиливаются неправильным 
образом жизни и вредными привыч-
ками. Ожирение, диабет, заболевания 
ЖКТ, различные сердечно-сосудистые 
проблемы и прочие неприятные бо-
лячки становятся, по данным Всемир-
ной организации здравоохранения, 
причиной смерти уже 3 из 5 человек 
в мире. Усугубляет ситуацию и стре-
мительное старение населения 
планеты — уже к 2020 году каждый 
5-й человек будет старше 65 лет.

В 2011 году швейцарская компания Nestle 
запустила проект, призванный изменить 
всеобщий курс корабля под названием 
«Здоровье» и улучшить жизнь миллионов 
людей по всей планете. Для реализации столь 
амбициозного начинания было открыто 
подразделение Nestle Health Science, которое 
активно поддерживает развитие новой индустрии, 
объединившей пищевую и фармацевтическую 
отрасли.

Еда «особого 
назначения»

Такое неутешительное положение 
вещей привело к поиску новых реше-
ний, призванных изменить ситуа-
цию. Одним из них стало появление 
функциональных продуктов питания, 
призванных укрепить здоровье, улуч-
шить фигуру или облегчить выздоров-
ление при тяжелой болезни. Родиной 
такой еды «особого назначения» стала 
Япония, которая научно обоснова-
ла взаимосвязь между питанием 
и укреплением физиологических си-
стем организма еще в середине про-
шлого века. Несмотря на кажущуюся 
несерьезность подобного «лечения», 
функциональные продукты способны 
решать целый ряд серьезнейших 
проблем, связанных со здоровьем. 
Например, продукты со сниженным 
содержанием сахара, соли, жира и хо-
лестерина способны предотвратить 
диабет или повышенное давление, 
молочные продукты с добавлением 
пробиотиков улучшают полезную 
микрофлору кишечника и способ-
ствуют пищеварению, а спортивная 
еда с аминокислотами, витаминами 
и минералами может в разы усилить 
эффект от тренировочного процесса. 
Подобные функциональные продукты 
пользуются огромной популярностью, 
потому что в большинстве случаев 

они выглядят как привычная еда, но 
в отличие от таблеток и микстур об-
ладают приятным вкусом. В японских 
магазинах можно встретить даже шо-
коладные конфеты, предназначенные 
для профилактики инфаркта, и супы 
для улучшения кровообращения.
Западные потребители такой подход 
тоже оценили и стали более осознан-
но относиться даже к повседневной 
еде. Все чаще в супермаркетах можно 
встретить покупателей, внимательно 
изучающих состав продуктов на пред-
мет содержания в них искусственных 
усилителей вкуса, количества соли или 
жира. И все больше людей отказывают-
ся от растворимого кофе, еды быстрого 
приготовления и шоколадных батончи-
ков, осознавая влияние подобной еды 
на общее самочувствие организма. 
Этот набирающий популярность тренд 
на осознанное отношение к себе заста-
вил меняться и рынок FMCG.
Одним из самых ярких примеров 
подобных перемен стала швейцар-
ская компания Nestle. В ее ассор-
тименте представлено несколько 
тысяч торговых марок, под которыми 
выпускаются самые разнообразные 
продукты и напитки. Большинство из 
них попадают в категорию не самой 
полезной еды, которая теряет былую 

популярность. В ответ на изменивши-
еся запросы потребителей компания 
Nestle сконцентрировалась на поиске 
решений, позволяющих сделать 
привычные продукты более сбаланси-
рованными и полезными по составу. 
Например, готовые завтраки допол-
нительно обогащаются клетчаткой 
и витаминами, а в бульонных кубиках 
снижается количество соли. Такие 
продукты стали приятной и легкой 
альтернативой для тех, кто не имеет 
серьезных сложностей со здоровьем, 
но все же задумывается о том, чтобы 
они не появились в долгосрочной пер-
спективе. Не ограничиваясь адаптаци-
ей текущего ассортимента, компания 
Nestle в своей стратегии сделала 
ставку на развитие целого ряда новых 
направлений, которые до недавнего 
времени были прерогативой исключи-
тельно фармацевтических компаний. 
Речь идет о специализированных про-
дуктах, учитывающих физиологические 
особенности стареющей части насе-
ления, потребности людей с врожден-
ными нарушениями обмена веществ 
и пищевыми аллергиями; о продуктах, 
обеспечивающих профилактику забо-
леваний желудочно-кишечного тракта, 
повышающих адаптационные воз-
можности организма к психическим, 
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информационным и интеллектуаль-
ным перегрузкам. 
Формирование качественно новой 
индустрии, объединяющей пищевую 
и фармацевтическую отрасли, — это 
еще один тренд, возникший в резуль-
тате активного развития системы 
здравоохранения и различных наук 
на стыке биологии и медицины. 
Компания Nestle не смогла остать-
ся в стороне и в январе 2011 года 

открыла подразделение Nestle Health 
Science, специализирующееся на 
создании лечебного функционально-
го питания, которое призвано повы-
сить качество медицинской помощи 
и снизить распространение хрониче-
ских заболеваний по всему миру. Для 
решения столь амбициозной задачи 
был создан институт Nestle Institute 
of Health Sciences, отвечающий за 
поддержку инновационной деятель-
ности компании, и совершен целый 
ряд стратегических приобретений, 
позволивших привлечь самую разно-
образную экспертизу. Среди партне-
ров компании представлена даже 
китайская фармацевтическая группа 
Chi-Med, которая предоставила до-
ступ к своей богатейшей библиотеке 
традиционной восточной медицины, 
куда входит более 50 000 рецептов 
из более чем 1200 растений. Штат 
Nestle Health Science насчитывает 
более 3500 специалистов само-
го различного профиля по всему 
миру — от инженеров по биомеди-
цинскому оборудованию до специ-
алистов по нормативно-правовому 
регулированию и медицинских пред-
ставителей. Такой серьезный и осно-

вательный подход дает надежду, что 
в скором времени наука в сочетании 
с прогрессивным бизнес-мышлени-
ем сможет победить ряд серьезных 
препятствий на пути к долгой и счаст-
ливой жизни. 
Стоит отметить, что компания Nestle 
занимается научными изысканиями 
уже без малого 150 лет — будь у нас 
машина времени, мы смогли бы пере-
меститься в 1867 год и познакомиться 
со швейцарским фармацевтом Генри 
Нестле, который в тесном сотрудниче-
стве с ведущими учеными и врачами 
того времени создал продукт, позво-
ливший спасти сотни младенческих 
жизней. Разработанная им «молочная 
мука» стала наиболее удачной альтер-
нативой невозможному по каким-либо 
причинам грудному вскармливанию 
и в дальнейшем постоянно совершен-
ствовалась в научной лаборатории 
Nestle. В 1934 году ассортимент дет-
ского питания был расширен за счет 
цельномолочного порошка Pelagron, 
специально обогащенного кисло
молочными бактериями для лучшего 
усвоения. С тех пор компания прочно 
закрепила за собой статус одного из 
главных инноваторов отрасли, для 
которого научная деятельность стала 
неотъемлемым и ключевым драйве-
ром бизнеса.
А что в России? В России концепция 
функционального питания имеет 
длинную историю, своими корнями 
уходящую к идеям Ильи Мечникова. 
Помножьте это на традиционную 
любовь наших сограждан к само
лечению, и вы получите колоссальный 
потенциальный рынок. Впрочем, для 
отечественного рынка практически 
во всех категориях, за исключением 
молока и молочных продуктов, функ-
циональное питание — это явление 
скорее новое и неизведанное, неже-
ли очевидный тренд. И все же мы раз-
деляем уверенность компании Nestle 
в том, как именно эволюционирует 
наш потребитель и его потребности. 
Эта уверенность рождает понимание, 
что решения, которые сейчас рас-
сматриваются как нишевые, спустя 
несколько лет станут массовыми. 
Именно поэтому уже в этом году под 
маркой ТМ Racionika будет запущено 
несколько отдельных линеек продук-
тов, которые условно можно объеди-
нить под лозунгом Гиппократа: «Ваше 
лекарство должно быть едой, а еда 
должна быть лекарством». 

Биологические тесты для нас, разра-
ботчиков, стали важнейшим инстру-
ментом разработок. Заметив, какой 
живой интерес неизменно вызывает 
эта тема, мы решили поделиться 
с коллегами своим опытом и знани-
ями. Наш рассказ — о тестах на на-
секомых, позволяющих объективно 
оценивать эффективность инсектици-
дов и репеллентов.

Комары
Лабораторные тесты репеллентов 
проводят в проволочных клетках 
30 х 30 х 30 см, обтянутых марлей. 
Внутрь помещают 50 голодных самок 
комаров Aedes Aegypti, моделируя 
условия высокой агрессивности 
насекомых. На одну руку наносят 
тестируемое средство, а необрабо-

танная рука служит контрольным 
образцом. Затем обе руки помещают 
в клетку и фиксируют число укусов на 
каждой руке. Репеллент, наносимый 
на кожу, должен отпугивать не менее 
95% комаров, по сравнению с не-
обработанным контролем. Для опре-
деления длительности репеллентного 
действия (ДРД) обработанную руку 
через каждые 30 минут помещают 
внутрь клетки на 3 минуты. Считает-
ся, что действие средства закончи-
лось, когда за 3 минуты фиксируется 

более двух укусов. Тесты проводят 
в 8–10 повторах на разных людях 
и в разные дни, чтобы нивелировать 
случайные отклонения. По результа-
там испытаний НИИД Роспотребнад-
зора устанавливает время защитного 
действия средства, которое произво-
дитель указывает на этикетке.
По такому же принципу проводятся 
испытания репеллентов в природных 
условиях. Сравнивают число укусов 
на обработанном и необработанном 
участке тела, определяя 

По оценкам ученых, малярийный комар повинен 
в 50% всех случаев гибели людей начиная с каменного 
века. Он — самое смертоносное животное в мире. 
Ежегодно от малярии умирает около 2 млн человек.

Проверено: насекомых нет

Текст:
Елена Чипиленко, 
маркетинг-продакт-
менеджер

Текст:
Андрей Коростылёв, 
старший R&D-
менеджер

«Какое средство реально работает?» — обычно это первый вопрос от потребителей 
инсектицидов и репеллентов. Для большинства людей является откровением, 
что тестирование эффективности на насекомых — это обязательное условие 
госрегистрации. К слову, все средства Gardex и «РАПТОР» проходят независимую 
проверку в НИИ дезинфектологии Роспотребнадзора — ведущем экспертном 
центре России.
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лишение их доступа к воде. Помните, 
что подтекающие краны обеспечи-
вают насекомых обильным питьем 
и позволяют быстрее выводить ток-
сины из организма, снижая эффек-
тивность инсектицидных средств.
Большой проблемой становится 
выработка у насекомых устойчивости 
к инсектицидам (резистентности). 
Давно используемые действующие 
вещества просто перестают дей-
ствовать на тараканов. Поэтому 
в НИИ дезинфектологии проверяют 
средства «РАПТОР» не только на 
лабораторных, но и на резистентных 
расах тараканов, собранных в са-
мых проблемных локациях, таких 
как общежитие РУДН. Регулярное 
обновление составов и применение 
новейших действующих веществ 
позволяют нам поддерживать 
эффективность средств «РАПТОР» на 
высоком уровне, даже в отношении 
резистентных тараканов.

Клещи
Попадая с травы на ноги или оде-
жду, клещ всегда ползет вверх. Этот 
выработанный эволюцией инстинкт 
позволяет им добраться до участков 
с тонкой кожей, где близко к поверх-
ности проходят кровеносные сосуды 
и больше шансов напиться крови. 
Противоклещевыми аэрозолями 
или спреями обрабатывают оде-
жду, чтобы за время, которое клещ 
ползет, например, по обработанной 
штанине, яд успел обезвредить 
клеща раньше, чем он доберется до 
открытой кожи.
Тест проводят на полосках ткани, 
которые размещают почти верти-
кально. В нижнюю часть подсажива-

Противоклещевая серия Gardex проходила проверку в Иркутской области. Аэро-
золь и спрей Gardex Экстрим от клещей прекрасно справляются с задачей даже 
в майский пик активности. Эффективным считается средство, парализующее 
клеща за 5 минут, а Gardex укладывался в 2–3 минуты!

Тесты на клещах в Иркутской области

ют самок клещей. По чистой ткани 
клещи взбираются на 40–50 см за 
1–2 минуты. Но когда полоска об-
работана акарицидным средством, 
яд быстро проникает в организм 
ползущего клеща через лапки и пан-
цирь. Действие акарицида приводит 
к замедлению передвижения, затем 
нервному параличу конечностей 
(нокдаун) и, наконец, к отпаданию 
клеща с ткани.
Критериями эффективности в этом 
тесте служат среднее время насту-
пления нокдауна (не более 5 минут) 
и средняя высота подъема клещей 
по обработанной ткани (не более 
50 см). Повторяя тесты через 7, 14 
и более дней после обработки ткани, 
определяют, как долго средство 
сохраняет требуемую эффективность 
после нанесения.
Опыты ставят на клещах, собранных 
в дикой природе. Поэтому тесты на 
коже человека слишком рискован-

ны — клещ может оказаться носи-
телем энцефалита или боррелиоза. 
В некоторых зарубежных лаборато-
риях разводят расы «чистых» клещей. 
Это позволяет ставить эксперимен-
ты на добровольцах, подсаживая 
клещей на руку или ногу и тестируя 
репелленты, наносимые на кожу. 
В нашей стране, к сожалению, таких 
лабораторий не осталось.

Заключение
Надеемся, что наш краткий рассказ 
дал общее представление о тестах, 
а заодно укрепил уверенность наших 
читателей в высокой эффективности 
средств «РАПТОР» и Gardex. Ведь тща-
тельная разработка и всестороннее 
тестирование — это основа эксперт-
ного подхода, который приносит нам 
уважение и доверие потребителей 
и вносит весомый вклад в укрепле-
ние лидерства брендов UPECO.

Рыжие тараканы являются 
основными разносчиками 
туберкулеза, столбня-
ка, трахомы, дифтерии, 
проказы, инфекционного 
гепатита, полиомиелита. 
Также могут стать причи-
ной возникновения аллер-
гических реакций.

Тестируем не только привычные, но и оригинальные средства,  
такие как дымовые шашки от комаров

эффективность средства и время его 
действия. Видовой состав в натурных 
тестах намного шире, а условия бли-
же к реальности, поэтому полевые 
тесты дают максимально достовер-
ные результаты.
Что касается защиты от комаров 
в помещении, то люди охотно поль-
зуются электрофумигаторами. Эти 
приборы могут сильно различаться 
по конструкции и температурному 
режиму, а пластины и жидкости — по 
химическому составу. Для корректно-
го сравнения важно проводить тесты 
в стандартизованных условиях. Тесты 
в лаборатории проводят в герме-
тичной стеклянной камере объе-
мом 1 м3 при температуре +24 °С 
и влажности не менее 60%. В камеру 
запускают 100 комаров, затем туда 
же помещают заранее прогретый 
электрофумигатор с пластиной или 
жидкостью и включают секундомер. 
С течением времени комары начи-
нают впадать в нокдаун (паралич) 
и гибнуть. Эффективными признают-
ся только средства, обеспечивающие 

нокдаун 50% комаров менее чем за 
3 минуты.
Чтобы понять, как долго пласти-
ны сохраняют эффективность, их 
тестируют на комарах после предва-
рительного прогрева в фумигаторе 
в течение трех, четырех, пяти часов 
и т. д. Максимальное время работы 
пластин — до восьми часов. А чтобы 
оценить время работы жидкости, 
прибор с флаконом включают на 
восемь часов, потом охлаждают 
и повторяют этот цикл трижды. Затем 
взвешивают флакон и по убыванию 
массы рассчитывают ресурс всего 
объема жидкости во флаконе.

Тараканы
Всем знакомые тараканы — очень 
древняя группа животных, суще-
ствовавших уже в каменноугольном 
периоде (300 млн лет назад). Сейчас 
на планете порядка 5000 видов 
тараканов, и многие из них типичные 
синантропы, а проще говоря — не-
званые гости в наших домах. Средств 

от тараканов на рынке в избытке, но 
как проверяют их работу?
Для испытания аэрозолей в камеру 
объемом 1 м3 помещают 20 самок 
и 20 самцов рыжих тараканов-прус-
саков Blattela Germanica. Затем 
опрыскивают аэрозолем насекомых 
в камере, а также стандартные 
тест-поверхности (стекло и фанера). 
Тараканов выдерживают в камере 
10 минут, потом переносят в чистый 
контейнер и отслеживают процент 
гибели через 10 минут, 30 минут 
и спустя 24 часа. Так оценивают 
острое действие средства. Для 
исследования остаточного действия 
на поверхности на 5–15 минут 
подсаживают «чистых» тараканов на 
обработанное стекло и фанеру спустя 
сутки, двое и более после обработки. 
Процент гибели насекомых в этих 
опытах отражает длительность дей-
ствия аэрозоля на невпитывающих 
(кафель, масляная краска, пластик) 
и впитывающих (дерево, обои, штука-
турка) поверхностях.
Гели и ловушки от тараканов содер-
жат инсектицид контактно-кишеч-
ного действия, то есть яд начинает 
действовать после поедания при-
манки. Поэтому и тестирование 
проводится иначе. В экспериментах 
используют насекомых, предвари-
тельно оставленных без пищи и воды 
в течение суток. Тест ставится в трех 
повторностях, в каждой по 20 самок, 
20 самцов и 20 личинок старшего 
возраста. Гель наносят на дно каме-
ры, запускают тараканов и подсчи-
тывают процент гибели через сутки, 
двое, трое, вплоть до достижения 
100%-ного результата. Повторяя тест 
через 20, 30 и более суток, опреде-
ляют, как долго работает гель.
Поедаемость (привлекательность) 
геля — не менее важный параметр 
для ловушки, чем эффективность яда. 
Даже сильный яд будет бесполезен, 
если гель не привлекает тарака-
нов. Поэтому в состав включают 
специальные пищевые аттрактанты. 
Взвешивая гель до и после экспери-
мента, определяют убыль массы за 
единицу времени. По максимально-
му значению этого параметра среди 
разных образцов можно определить 
наилучший аттрактант.
Важным условием для избавления 
от тараканов и муравьев является 

Репелленты Gardex выдержали суровый экзамен в лесах Рязанской области. 
Июньские комары в болотистой Мещере — настоящие полчища голодных 
вампиров. Испытателям приходилось защищать голову антимоскитной сеткой, 
а вот обработанные Gardex голые руки и ноги были комарам не по зубам четыре 
и более часов!

Тесты репеллентов в Рязанской области

Полевые испытания перспективных разработок Gardex, лето-2016 
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по август — «фишечная» акция 
успешно прошла в ТС «Сибир
ский Гигант» в форматах 
«супермаркет» под вывеской 
«Мегас». Механика акции 
заключалась в следующем: 
за покупку любого товара 
в магазине на сумму бо-
лее 500 рублей покупатель 
получает фишку, которую 
вклеивает в буклет. Как 
только покупатель набирает 
необходимое количество фишек 
в буклете, он может приобрести 
продукцию ТМ Forester со скидкой 
50%. В акции участвовали 11 са-
мых популярных позиций бренда.
Акционные позиции размещались 
на дополнительных местах продаж: 
палетных выкладках, обшитых 
искусственной травой, и брендиро-
ванных стойках. На входе в тор-
говый зал размещался ролл-ап 
с полной информацией по акции. 
Результат, который мы получили, 
превзошел наши ожидания. В пе-
риод акции мы продали в 2,9 раза 
ТМ Forester больше, чем в прошлом 
году в этом формате сети!
В подготовке проведения «фишеч-
ной» акции со скидкой 50% уча-
ствовали все: дистрибутор снизил 
свою наценку в два раза, торговая 
сеть снизала наценку с 50 до 20%, 
производство полиграфии и до-
полнительную скидку дистрибутору 
предоставила бренд-группа. 

Идея так называемой фишечной 
акции родилась в ходе очередных 
переговоров с сетью перед летним 
сезоном и далее перешла в прак-
тическое воплощение.
Началась активная подготовка 
к запуску «фишечного» промо. 
Нужно было разработать дизайн 
макетов и определиться с ассор-
тиментом. Здесь нам очень сильно 
помогла бренд-группа Forester. 
Вся реализация этой программы, 
вплоть до визуального оформле-
ния магазинов, легла на плечи 
Вячеслава Мухина, менеджера 
по работе с ключевыми клиентами, 
и Инны Дринберт, территориально-
го менеджера. 
Благодаря активным действи-
ям коллег в пик сезона — с мая 

Очень важно поддерживать лояльность 
покупателей к нашим брендам, переключать 
их с продукции конкурентов на себя, приводить 
новых потребителей в категорию. Особенно 
актуально это в Новосибирске, где находится 
центральный офис компании «Грифон» — нашего 
серьезного конкурента в категории «пикник». 
И в этом году для поддержки продаж бренда 
Forester мы провели акцию лояльности для 
потребителей в ключевой торговой сети города 
Новосибирска — ТС «Сибирский Гигант». 

Фишка 
в «фишках»

И

Текст:
РОМАН ВАСИЛЬЕВ, 
региональный 
менеджер UPECO,
территория —
Западная Сибирь

Юлия 
Позднухова, 
бренд-менеджер 
ТМ Forester

Акция с фишками — прекрас­
ный способ развить отношения 
с ключевым клиентом.
Рост продаж, рост трафика 
в категорию, рост лояльности 
покупателей сети не остав­
ляют равнодушными наших 
партнеров.
Проведение акции с фиш­
ками в сети «Сибирский 
Гигант» позволило акценти­
ровать внимание потребите­
лей  на уникальных позициях 
Forester, расширить матрицу 
и значимо прирасти в прода­
жах в период рецессии рынка 
пикника. Команда Сибирского 
региона сработала великолеп­
но и обеспечила прекрасный 
результат акции.

За что всем огромное спасибо!
Недавно получили обратную связь 
от сети — магазины остались 
очень довольны результатом, 
и в следующем сезоне сеть готова 
расширить форматы и количество 
магазинов, участвующих в акции.
Для нас это был полезный опыт, 
так как подобный формат активно-
сти мы проводили впервые. Теперь 
мы точно возьмем его на воору
жение и будем транслировать 
на другие сети и территории, по-
вышая лояльность и потребителей, 
и сетей к нашим брендам.
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Приверженность — что же означает это качество 
для компании, для ее сотрудников? Это больше, 
чем лояльность, чем чувство комфорта на работе. 
Это некое переживание, что нам не все равно. 
Не все равно, так как процветание бизнеса — это 
наше процветание, работа — это что нас характе-
ризует, то, через что можно реализовать свой по-
тенциал. Чувство личной глубокой ответственности 
за работу уже неразделимо на категории: это «я», 
а это «не я». Мы решили опросить наших сотрудни-
ков, которые работают в компании 5 и более лет, 
как они воспринимают продолжительный срок сво-
ей работы в компании, что ценят и помнят за годы 
работы, как планируют свое будущее. 

Что стоит за при верженностью?

Роман Мироедов, 
менеджер по продукту: 

стаж работы в компании — 
5 лет 1 месяц

UPECO для меня стала свое
образной alma mater, образцом 
высокого уровня корпоративной 
культуры и взаимоинвестирования: 
компании — в развитие сотрудника 
и сотрудника — в развитие и успех 
компании. 

Честно говоря, было очень при-
ятно получить награду в 2015-м как 
самому результативному сотрудни-
ку. Не ожидал этого, но было очень 
приятно почувствовать значимость 
вклада своей работы в достижение 
общего успеха. 

Заглядывая в будущее и гово-
ря о планах, хочется сказать, что 
в такой компании хочется работать 
еще много-много лет. Тем более что 
у меня (и не только у меня) стоит ам-
бициозная задача вывести бренд 
Racionikа в лидеры рынка средств 
для похудения. 

Екатерина Елумеева, 
руководитель группы 
тактических закупок:  

стаж работы в компании — 
5 лет 5 месяцев

5 лет для меня долгий 
срок работы, потому что за 
эти годы я наблюдала, как много 
вокруг происходит изменений — 
реструктуризации, смена людей, 
должностей, смена курсов. 
Оглядываясь на 5 лет назад, 
понимаю, как сильно я выросла 
профессионально и как растет 
сама компания. И потом это 
ведь целых 1230 рабочих дней!

В компании я безумно 
много чему научилась, 
всего не перечислишь! Главное, 
что продолжаю совершенство-
ваться, развиваться, расширять 
свой кругозор. UPECO очень 
динамичная, и я иду с ней в ногу 
со временем!

Мой рецепт для достижения 
успеха в UPECO — делать чуть 
больше, чем ты должен и даже 
чем ты можешь.

Екатерина Сухова, 
специалист по корпоративным 
коммуникациям: 

стаж работы в компании — 
5 лет 1 месяц

Неужели прошло 5 лет? 
Я их совсем не заметила! В компа-
нии позитивных людей, интересных 
задач и планов на будущее время 
летит незаметно. Хотя если начать 
вспоминать, то за это время было 
реализовано серьезное количество 
крупных и не очень проектов, не-
которые из них казались неосуще-
ствимыми. Уверена, что в UPECO дни 
никогда не будут тянуться от звонка 
до звонка, это просто невозможно!

Благодаря UPECO у меня появил-
ся очень удобный навык «сечерства» 
(от англ. search — искать). Найти 
что-то за минимальное количе-
ство времени и проанализировать 
результаты теперь не составляет 
особого труда. Это касается не толь-
ко работы. 

Я никогда и не думала занимать-
ся внутренними коммуникациями 
и на собеседование шла на позицию 
специалиста по подбору и адаптации 
персонала. Но Светлана Ряховская 
решила внести правки в мое будущее. 
«Почему бы не попробовать?» — ре-
шила я, и нисколько об этом не жалею. 
Предполагаю, что на своей сегодняш-
ней должности я получила намного 
больше новых знаний, которые можно 
применять не только в профессио-
нальной сфере, но и в жизни.

Илона Манько, 
руководитель группы 
аналитики и статистики 
департамента продаж:
 
стаж работы в компании  
9 лет 3 месяца

Первый раз в UPECO 
я пришла временно, в «инте-
ресном положении», — заме-
нить девушку из клиентского 
сервиса на время отпуска. Это 
было в конце лета 2001 года. 
Но в компании работы мало 
не бывает, поэтому пришлось 
проработать столько, сколько 
смогла до рождения дочки. 
Зато второй раз я уже пришла 
по рекомендации и, как вы-
яснилось, надолго!

Мои особенно яркие 
воспоминания — это 
люди, с которыми работаю все 
эти годы, потому что они про-
сто радуга профессионализма, 
темперамента и эмоций. 

Рецепт долголетия 
в UPECO довольно прост — 
надо ценить окружающих 
людей и любить свою работу. 
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Роман Ремизов, 
менеджер по работе  
с ключевыми клиентами 
специализированного сбыта:
 
стаж работы в компании — 
5 лет 3 месяца 

Это, наверное, самые бы-
стрые 5 лет в моей жизни. 
Еще вчера приходил на первое 
собеседование, а уже сегодня 
за спиной 5 незабываемых, пози-
тивных и интересных лет работы 
в Upeco. За это время Upeco стала 
моим вторым домом, а дружный 
коллектив — моей второй семьей. 
Здесь все мы трудимся ради 
общего дела и каждый вносит 
свой вклад. И это вдохновляет 
на новые подвиги!

Считаю, чтобы выжить в услови-
ях современной экономики, нуж-
но бежать, когда остальные толь-
ко начинают идти. Разные задачи 
и зоны ответственности мне очень 
помогли в этом. Благодаря своей 
работе я научился эффективному 
планированию и расстановке 
приоритетов. Ведь для того чтобы 
быть эффективным сотрудником 
и приносить компании деньги, 
нужно не забывать и о повышении 
своей собственной квалификации 
и личной жизни за пределами 
компании.

Алла Горетая, 
старший тренер:
 
стаж работы в компании — 
10 лет 5 месяцев

Я всегда думала, что 5 лет 
для меня долгий срок работы. А те-
перь думаю, что недолгий. Потому 
что в Upeco я работаю уже 10 лет!

Мой первый рабочий день 
был в мой день рождения, на 
корпоративном празднике, посвя-
щенном 8 Марта. Тогда я поняла, 
что это не просто совпадение, это 
любовь, возможно, надолго. Так 
и получилось.

За это время в моей жизни 
произошло много всего интерес-
ного и важного. Окончила универ-
ситет, снова поступила (в другой) 
и снова окончила. Получила 
права, научилась водить машину, 
поменяла машину, поменяла пра-
ва, продолжила водить машину. 
Получила интересную работу, 
потом другую должность — очень 
интересную, а потом еще одну — 
и еще интереснее. Появился муж, 
ребенок, кот. Поехала в свое вто-
рое путешествие в другую страну, 
потом еще в одну, две, три… 
и еще... В общем, много. Динами-
ка активная и положительная:))
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Игорь Ширев, 
руководитель группы транспорта:
 
стаж работы в компании — 
19 лет 1 месяц

В Upeco я очень давно, на-
ходился у истоков становления 
самой компании. Это был труд-
ный, увлекательный и интерес-
ный путь. Каждый год не похож 
на предыдущий, и откровенно 
хочется заглянуть вперед, чтобы 
увидеть, что ждет нас в будущем... 
Я ценю преданность сотрудников 
своей компании и поэтому считаю 
пятилетний срок работы на одном 
месте совсем не долгим.

Люди в Upeco всегда умели хо-
рошо работать и хорошо отдыхать. 
Мобилизоваться в сезон продаж, 
задерживаться на работе и выло-
житься на все 100%, пережить по-
жар и переезд и при этом остаться 
на плаву, восстановиться в крат-
чайшие сроки и увеличить темп, 
оставаясь в лидерах. И конечно, 
с теплотой вспоминаю наши корпо-
ративные путешествия по разным 
городам: это и сплав на плотах 
на Валдае, Новый-старый год в Ка-
релии, музей под открытым небом 
в Киеве, подземные пещеры в Ве-
ликом Новгороде и горнолыжную 
базу в Минске.

Я планирую работать в ком-
пании еще 13 лет (ровно столько 
мне осталось до пенсии), а там 
посмотрим.

Константин Власюк, 
водитель-экспедитор:
 
стаж работы в компании — 
10 лет 4 месяца 

10 лет для меня пролетели 
незаметно — моя работа для 
меня интересная, скучать не при-
ходится. 

За годы работы лучшие 
воспоминания — это поездки 
в детский дом в Мышкино. Инте-
ресно наблюдать за ребятами, 
как они меняются, взрослеют, ухо-
дят учиться дальше, заводят свои 
семьи, но при этом не теряются. 

Достичь успеха в Upeco? 
Для этого нужны исполнитель-
ность, умение работать так, как 
будто работаешь на себя. Но 
в первую очередь это коллектив, 
желание прислушиваться к со-
ветам, подсказывать самому, 
помогать в работе. 

Максим Матусевич, 
руководитель отдела 
по производству  
полиграфии и упаковки:
 
стаж работы в компании — 
14 лет 10 месяцев

Через пару лет работы в ком-
пании я узнал, что последнее 
собеседование я провалил! 
Руководитель был против моей 
кандидатуры. Но мой непосред-
ственный шеф убедил его посмо-
треть меня в деле. Вот так судьба 
оказалась ко мне благосклонной.

Мой рецепт для достижения 
успеха в Upeco очень прост, 
но в то же время и очень сложен. 
Надо прежде всего уважать себя. 
Это значит, что если взялся за 
дело, так делай его как для себя, 
то есть как можно лучше. Ведь, 
занимаясь чем-либо, ты вклады-
ваешь частичку себя в эту работу. 
А делая плохо, ты сам к себе же 
проявляешь неуважение, обесце-
ниваешь себя.

За это время в моей жизни 
произошло, в общем-то, все то, 
зачем я пришел на эту грешную 
землю: встретил супругу, построил 
дом, посадил дерево, растет сын. 
Да, и нашел НАСТОЯЩИХ друзей. 
Раньше я думал, что у меня их 
много, но жизнь показала, что 
чаще всего за друзей мы выдаем 
просто хороших приятелей. А дру-
зей много быть не может. И так 
уж случилось, что именно в нашей 
компании судьба меня свела 
с ними. Видно, почва у нас благо-
датная на хороших людей.

Светлана Дворецкая, 
руководитель отдела складской  
и транспортной логистики:
 
стаж работы в компании — 
14 лет 6 месяцев

14 лет в компании — и все 
годы не похожи друг на друга, 
не помню ни одного года, когда 
мне пришлось бы заскучать. Ком-
пания не стоит на месте, всегда 
ищет новые решения для улуч-
шения финансовой стабильности 
и лидерства на рынке. А значит, 
впереди много дел!

Мое лучшее воспоминание 
за годы работы… это сама рабо-
та)) и конечно же, наши корпора-
тивные мероприятия. 

На собеседовании 
в компании я очень старалась 
убедить, что карьера руководи-
теля административно-кадровой 
службы закончена и мне нужно 
освоить новую область. Правда, 
и здесь мне повезло — пред-
ложили две вакансии на выбор: 
оператора отдела логистики 
и менеджера закупок. Это новая 
область для меня, глаза горят! Но 
как же выбрать?! И тут в голове 
возникает уточняющий вопрос: 
где много драйва? Ответ — логи-
стика. Так началась моя карьера 
в нашей компании. 
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Текст:
Алла Захарова,
руководитель отдела 
обученияЕсть 

вопрос:

Типы вопросов и их функции
Открытые — вопросы, которые 
подразумевают развернутый ответ. 
Обычно они начинаются с вопроси-
тельных слов типа «что», «где», «когда», 
«как», «почему». Привлекательность 
открытого вопроса в том, что он во-
влекает, заинтересовывает. Человек, 
отвечая на открытый вопрос, рас-
крывается для контакта, поэтому 
такие вопросы полезно задавать на 
первых минутах общения для снятия 
напряжения и для получения большей 
информации. 

Закрытые — подразумевают одно-
значный («да»/«нет») ответ. В большом 
количестве они способны взаимодей-
ствие сделать закрытым. Но они нуж-
ны, когда вам необходим однозначный 
ответ, когда нужно уточнить/подтвер-
дить информацию, подтвердить факты, 
договоренности или принять решения. 
Также данный тип вопросов можно ис-
пользовать для перехвата инициативы, 
для смены русла разговора.

Альтернативные — задаются в си-
туациях, когда необходимо мягко 
подтолкнуть собеседника к принятию 
решения, предоставив ему варианты 
выбора. Предлагаемых вами вариан-
тов может быть несколько, при этом 
каждый из них вас устраивает. Данный 
тип вопроса еще называют «выбор 
без выбора», потому что участник ком-
муникации на первый взгляд выбором 
располагает, но находится в круге 
ваших выборов. 

Наводящие — используются для того, 
чтобы подвести говорящего к отве-
ту, который ожидают от него услы-
шать. Такой подход в коммуникации 
считается направляемым, поэтому 
злоупотреблять им не стоит. Чрезмер-
ное использование может вызвать 
защитную реакцию собеседника. 
Они используются, чтобы дать ответ 
собеседнику (вы с помощью вопроса 
подсказываете ответ) либо в частном 
случае — чтобы запустить процесс 
дискуссии. Наводящие вопросы, как 

Виктория Демина, 
руководитель отдела 
персонала: 

— Есть такое 
наблюдение, что 
на публичных 

выступлениях 40% вопросов из 
аудитории задается только чтобы 
продемонстрировать, «какой 
я умный», 40% для того, чтобы 
«завалить» оратора, и лишь 
20% для того, чтобы познать 
истину. Поэтому перед тем как 
задать вопрос, всегда полезно 
осознать свой истинный мотив. 
Действительно ли вас интересует 
ответ по существу, а докладчик 
способен его дать? Является ли 
вопрос корректным, не унижает, 
не роняет статус докладчика?

Вопросы с шутливым или 
саркастичным подтекстом, 
«угадайки» (когда правильный 
ответ известен вам и аудитории), 
слишком личные или роняющие 
статус выступающего вопросы 
могут эмоционально травми-
ровать оратора, ведь зачастую 
публичное выступление является 
нетипичной, стрессовой ситуаци-
ей для докладчика. 
Взаимное уважение, желание 
разобраться в обсуждаемой 
теме и узнать новое, коррект-
ность в поведении и высказыва-
ниях, умение не задать вопрос 
в определенный момент спо-
собствуют повышению культуры 
проведения публичных меропри-
ятий и личному совершенствова-
нию всех участников дискуссий.

Вопрос — очень 
интересный и сильный 
прием в межличностной 
коммуникации. Его 
можно использовать 
для уточнения 
информации, для 
вовлечения слушателей, 
даже для передачи 
мысли и разъяснения 
сказанного. И для успеха 
в общении как с одним 
собеседником, так 
и с группой крайне важно 
умело пользоваться 
этим инструментом. 
Итак, рассмотрим его 
подробнее!
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Несколько рекомендаций,  
как отвечать на вопросы

Первое, что стоит сделать, — это пау-
за. Обдумайте поступивший вопрос, 
дайте себе время на размышление 
и формулирование ответа. Спросив-
ший будет вам благодарен, так как 
этим вы показываете, как серьезно 
относитесь к его вопросу.

Поблагодарите за вопрос или за 
проявленный интерес, или отметьте 
экспертизу спросившего. Этот прием 
создаст благожелательную атмосферу 
сотрудничества.

Повторите вопрос как его услышали, 
проверьте понимание, уточните дета-
ли при необходимости.

Доброжелательность — залог успеха. 
Поэтому, если даже вопрос неудоб-
ный или манипулятивный, тон вашего 
ответа важно сохранять позитивным 
и ответить на вопрос, перефразиро-
вав его в конструктивный формат. 

Если вы не готовы ответить на посту-
пивший вопрос сейчас, признайте это. 
В этом нет ничего страшного. Просто 
запишите вопрос, чтобы ответить на 
него позже.

Не стоит использовать деструк-
тивные техники, такие как:
• �изображение непонимания: «Что-то 

я никак не пойму, о чем вы спраши-
ваете?»;

• �негативная оценка: «Это наивный 
вопрос» или «Это незрелый вопрос», 
«Это неточный вопрос»;

• �отвечать на «свой вопрос», как дела-
ют некоторые политики.

И, подводя итог, важно в каждый мо-
мент общения помнить о вашей цели. 
Именно понимая свою цель в комму-
никации, свою потребность, вы сможе-
те выбрать и использовать подходящий 
вопрос. Это познание, открытие для 
себя чего-то нового? Или же это созда-
ние доброжелательной атмосферы, до-
стижение согласия? А может, вы хотели 
бы вдохновить собеседника, открывая 
для него новые возможности? Освоив 
данный инструмент, вы сможете делать 
это с блеском!

правило, заканчиваются так называе-
мыми зацепками по типу «Не так ли?», 
«Вы же понимаете», «Ведь это спра-
ведливо», «Общеизвестно...» и т. д., 
не позволяющими участнику ответить 
отрицательно. 

Возвратные — позволяют говорящему 
проявить внимание к собеседнику 
и к тому, что он уже сказал, и таким 
образом, поощряя его, вести даль-
нейший разговор (например, «вы 
отметили, что для того, чтобы изме-
нить ситуацию в учебном заведении, 
нужно создать необходимую мотива-
цию участников взаимодействия, это 
так?»). Возвратный вопрос — прекрас-
ный способ проверить, правильно ли 
вы поняли собеседника. 

Зондирующие — это дополнительные 
вопросы, позволяющие получить пол-
ную информацию, не предоставленную 
в ходе ответов на предыдущий вопрос. 
Предоставление неполного ответа 
может быть связано с самыми разны-
ми причинами, поэтому зондирующие 
вопросы могут использоваться также 
для проверки мотивации и чувств, 
истинных намерений собеседника. За-
давать зондирующие вопросы труднее 

всего. Они могут включать в себя ком-
плекс открытых, закрытых, возвратных 
и гипотетических вопросов. Их преиму-
щество в том, что с их помощью можно 
получить недостающую информацию. 
Комплекс зондирующих вопросов 
в технологиях продаж также называют 
методом воронки — путь от общих тем 
к конкретике.

Гипотетические — они задают ситуа-
цию или выдвигают предположение: 
«А что, если...», «Как насчет того, что...». 
Они полезны, если вам нужно обсудить 
новые идеи, создать ситуацию вызова, 
запустить процесс размышления на 
тему. Такой вопрос имеет смысл за-
давать, только если собеседник или 
аудитория обладают достаточными 
знаниями и пониманием ситуации, 
о которой вы просите поразмышлять.

Риторические — эти вопросы не тре-
буют ответа, они произносятся как бы 
в воздух. Также это могут быть вопро-
сы, подразумевающие общеизвестный 
ответ. Они обеспечат вам молчаливое 
согласие, а значит, поддержку. Если вам 
необходимо заинтересовать клиента 
и создать благоприятную атмосферу, 
следует задавать риторические во-
просы. Также они очень эффективны 
в начале презентации и в самых ее 
кульминационных моментах.

Блокирующие — они призваны кон-
кретизировать ситуацию, вопросы по 
типу «Кто именно?», «Когда и что кон-
кретно?». Если ваш партнер использует 
скрытые намеки или явные обвинения 
в ваш адрес, выражает недовольство 
чем-то, затягивает время (то есть 
в ситуациях предконфликтных или 
конфликтных), полезно задать вопрос, 
который позволит выплеснуть негатив-
ные эмоции, блокировать конфликт 
и вывести разговор в конструктив-
ное русло, говорить только о фактах 
и о предмете разговора.

Например: «Мы не можем согласить-
ся с этим фарсом и принять решение, 
нам нужно еще сильно подумать, нуж-
но выяснить еще кое-какие факты, 
подтвердить компетентность…»

— Каких фактов вам не хватает для 
принятия решения? Или: Что именно 
вас смущает в этом предложении?

1
2
3
4
5

Вы знаете, что такое каро-
ши? Этот японский термин 
может быть переведен как 
«смерть от избытка рабо-
ты». Первый случай кароши 
был описан в 1969 году. 
Японское министерство 
труда начало публиковать 
статистику этого синдрома 
в 1987-м, а в следующем 
году был организован со-
вет защиты жертв кароши. 
В настоящее время от 
кароши ежегодно умира-
ет десять тысяч человек, 
и исследования выделяют 
ключевые закономерности 
его возникновения: работа 
в условиях высокой ин-
тенсивности и стресса, не 
дающая возможности для 
отдыха и восстановления. 

Как сохранить  
и прИумножить энергию 
и справиться с эмоциональным 
выгоранием?

Текст:
Алла Горетая, 
старший тренер 
департамента продаж

Ey
eE

m
/ 

G
et

ty
Im

ag
es

Грозит ли нам всем смерть от каро-
ши? Скорее всего, нет. Но признай-
тесь, наверняка, услышав очередной 
рассказ о дауншифтинге хотя бы раз, 
вы думали о том, чтобы послать все 
на одно из кратких емких русских 
слов и уехать подальше от цивили-
зации? На Бали, в Таиланд, а может 
быть, на Урал или к озеру Байкал, 
например. А может быть, просто за 
город, в деревню, подальше от суеты. 
Желание бросить все — явный при-
знак недостатка энергии. А недоста-
ток энергии — прямой путь к кароши. 

В этой статье я расскажу вам, какие 
шаги предпринять, чтобы грамотно 
использовать свой энергетический 
потенциал. 

Чтобы вам были понятны мои со-
веты, для начала я хочу познакомить 
вас с пирамидой энергии в том виде, 
в котором я ее встретила в книге 
Джима Лоэра и Тони Шварца «Жизнь 
на полной мощности». Она поможет 
разобраться, в каком направлении 
двигаться и когда лучше применить 
конкретные рекомендации.

Климпи Климператор (Фридрих Лусли)
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У всех есть четыре уровня энергии, 
которые мы используем как топли-
во. Пирамида разделена на четыре 
части:

1 �Физическая. Физическая энер-
гия является фундаментальным 
источником топлива для нашей 
жизни. 

2 �Эмоциональная. Чтобы рабо-
тать на высшем уровне эффек-
тивности, мы должны испыты-
вать положительные эмоции: 
радость, вызов, возможности. 
В таком случае работа будет 
являться источником эмоцио-
нального восстановления. 

3 �Умственная. Умственные спо-
собности позволяют организо-
вать нашу жизнь и сконцентри-
ровать внимание на решении 
важнейших вопросов. 

4�Духовная. Мы используем сло-
во «духовный» не в религиозном 
смысле, а в более простом — 
как связь с глубинными ценно-
стями и целями. Духовная энер-
гия — это цель, которая стоит 
за тем, что мы делаем. Она дает 
нам силы для деятельности во 
всех аспектах жизни.

Порядок уровней важен. Как види-
те, физическая энергия является 
базой для всех остальных. Каж-
дый имеет свои сильные и слабые 
места. И именно поэтому пирамида 
энергии так ценна. Она позволя-
ет каждому увидеть, над чем ему 
предстоит поработать. 

Снизу вверх или сверху вниз?
Самое интересное заключается 
в том, что если рост и развитие 
происходят снизу вверх (начиная 
с физического уровня), то изме-
нения внедряются сверху. Ведь 
самый мощный источник для 
формулировки цели — это духов-
ная энергия. Только при наличии 
цели мы можем проложить к ней 
маршрут, сконцентрировать свое 
внимание, усилия и действия 
на выбранном пути. Мы достигаем 
полной мощности, только когда 
занимаемся тем, что нам кажется 
важным и стоящим. Исходя из это-
го, держите первый совет.

Секрет № 1. Начните с Цели. 
Ведь самый мощный источник 
энергии — это правильная, ваша 
цель, которая соответствует личным 
ценностям. 
Она является топливом для энтузиаз-
ма, упорства и обязательности, дает 
нам силы для деятельности во всех 
аспектах жизни. Осознав, для чего нам 
нужно работать со своей энергией, мы 
сможем начать делать это постепенно 
и добиваться больших результатов.

Секрет № 2. Соблюдайте 
ритмичность: НАГРУЗКА — 
РАССЛАБЛЕНИЕ — НАГРУЗКА — 
РАССЛАБЛЕНИЕ …
Ритмичность — это когда напряже-
ние сменяется таким же по вели-
чине расслаблением. Когда стресс 
сменяет отдых от него. Сделайте 
больше нормы, работайте на полной 
мощности, а затем отдохните как 
следует, полностью отключаясь 
от работы. Никаких «между».
Все в нашей жизни ритмично. Природа 
сама по себе наполнена пульсом, рит-
мом, волновым движением. Вспомни-
те о приливах и отливах, смене времен 
года, ежедневных восходах и закатах. 
Здоровое сочетание активности и от-
дыха лежит в основе нашей способ-
ности развивать полную мощность. 
И напротив, линейность гарантирован-
но ведет к болезням и смерти.

Секрет № 3. Создайте 
ритуалы, которые 
оптимизируют 
способность ритмически 
переходить от стресса 
к восстановлению.
Это может быть несколько минут 
глубокого дыхания, прослушивание 
любимой музыки, короткий звонок 

домой, пробежка по лестнице на 
несколько этажей. Ритуалы форми-
руют границы между временем для 
обновления и перезарядки и време-
нем для следующего рывка.
Мы — творцы своих привычек, 
и 95% того, что мы делаем, происхо-
дит автоматически или в качестве 
реакции на внешние стимулы. 
Теперь мы знаем, как двигаться. 
Давайте посмотрим, каким будет путь.

Секрет № 4. Начните 
восстановление 
с Физического уровня. 
Он будет являться 
базой, фундаментом 
для надстройки верхних 
этажей.
Чтобы протестировать себя, задайте 
себе вопросы:

• Хорошо ли вы спите?
• Занимаетесь ли вы спортом?
• Правильно ли вы питаетесь?

Если вы ответили «нет» хотя бы на один 
из вопросов, то ситуацию нужно 
срочно исправлять. Ведь физическая 
энергия формируется из трех источ-
ников: сон, физическая активность 
и питание. Если вы устали, не выспа-
лись, находитесь в плохой форме, 
неправильно питаетесь, вы не будете 

Физическая

Эмоциональная

Умственная

Духовная

продуктивны. Будете чувствовать себя 
плохо все время (изжога, лишний вес, 
постоянное желание спать и пр.).

Секрет № 5. Построив 
базу, продолжайте 
движение дальше — 
нормализуйте энергию 
на следующих уровнях: 
эмоциональном, 
умственном, духовном.
Состояние эмоционального уров-
ня можно проверить, задав себе 
вопрос: «Какие эмоции вызывает 
во мне моя основная деятельность? 
Приносит ли она мне чувство ра-
дости, удовлетворения, ощущение 
самореализации?» Любая деятель-
ность, которая приносит подобные 
эмоции, является источником эмоци-
онального восстановления.
Обратите внимание, что эмоцио
нальная и умственная энергии на ри-
сунке расположены выше физиче-
ской, потому что если вы чувствуете 
себя хорошо физически, то это уже 
является стимулом к проявлению 
позитивной эмоциональной энергии 
и умственных способностей.
Работа на духовном уровне — 
это сложный процесс, порой требую-

щий больших энергетических затрат. 
Особенно это относится к духовным 
практикам. Или, например, регуляр-
ное размышление о своих глубинных 
ценностях и осознание своей ответ-
ственности может быть трудным де-
лом, но является источником энергии 
и воодушевления. 
Есть и более доступные варианты. 
Некоторые занятия позволяют до-
биться большого духовного восста-
новления без каких-либо заметных 
энергетических затрат. Это, напри-
мер, прогулки на природе, чтение 
книг, слушание музыки. 

Итак, у вас есть краткий план 
и основные рекомендации, 
как управлять энергией. 
А теперь самое важное. Прежде чем 
внедрять в свою жизнь новое знание, 
ответьте себе на самый главный 
вопрос: «Приносит ли мне моя основ-
ная деятельность удовлетворение, 
драйв?» 
Если да — максимально нагружай-
тесь. Нагрузка не будет отнимать 
силы при правильном и своевремен-
ном восстановлении. Если не прино-
сит — ищите смысл, миссию (почему 
вы это делаете). Либо меняйте сферу 
деятельности. Иначе работа будет 

нещадно поглощать вашу энергию, 
и восстановиться будет очень сложно. 
Но не забывайте, после интенсив-
ной нагрузки должно обязательно 
следовать интенсивное восстановле-
ние. Ответьте себе на второй важ-
ный вопрос: «Как я восстанавливаю 
свои силы? Что особенно активно 
восстанавливает мою энергию?» 
Один из моих способов восстановле-
ния — прогулки, пробежки, поездки 
на велосипеде на природе, в лесу или 
парке (в одиночестве). Моя коллега, 
например, вышивает. Ей помогает это 
сконцентрироваться и отвлечься от 
рабочих проектов. Вариантов масса, 
нужно найти свой.
И в завершение. Придумайте ритуа-
лы смены нагрузки и расслабления. 
Я, например, отключаю телефон во 
время прогулок. В этот момент у меня 
включается режим «не доступен», 
я отдыхаю. Как только я сама включи-
ла телефон — это является сигналом, 
«переключателем» обратно.
Уверена, что эти простые секреты 
помогут вам найти свой рецепт вос-
становления. 
И не забывайте советы психоло-
гов. Начинать отдыхать необходи-
мо еще до того момента, когда вы 
почувствуете усталость.

D
e

A
go

st
in

i /
 G

e
tt

y 
Im

a
ge

s

Пауль Клее. Ритм деревьев, 1914 год
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у специалистов разного типа профес-
сий. Они предложили рассматривать 
burnout как реакцию на длительное 
воздействие стрессов профессиональ-
ных межличностных коммуникаций. 
Выгорание в данной модели проявля-
ется в трех группах признаков.

Эмоциональное истощение. 
Чувство опустошенности, исчер-
панности собственных эмоцио
нальных ресурсов. Человек 
не может отдаваться работе как 
раньше, чувствует притупленность 
переживаний, связанных с рабо-
той. В тяжелых случаях возможны 
эмоциональные срывы.
Деперсонализация. Развивается 
бездушное, негативное, циничное 
отношение к клиентам, партнерам 
по рабочей коммуникации. Нега-
тив накапливается и сдерживает-
ся, но периодически вырывается 
в конфликтном поведении.
Редукция персональных дости-
жений. Снижение уверенности 
в личной компетентности, недо-
вольство собой и результатами 
своей работы. В результате чув-
ство собственной несостоятельно-
сти и охлаждение к работе.

Широко изучали проблему и отече-
ственные специалисты. Наиболее обо-
снованными для меня представляются 
подходы, определяющие в качестве 
причин выгорания дефицит личност-
ных ресурсов. Так, Н. Е. Водопьянова 
считает, что психологическое выго-
рание — это растянутый во времени 
стресс, в процессе которого человек 
растрачивает свои ресурсы, не получая 
взамен практически ничего (достойной 
зарплаты, благодарности контакторов 
и т. д.). В результате — эмоциональное 
истощение и отчуждение от рабочего 
окружения. В других подходах выго-
рание связывают с такими характе-
ристиками, как отчуждение и утрата 
смыслов, а также с проблемами в са-
мореализации и личностном росте.

Unl: Если посмотреть на нашу страну, 
то из-за чего в России в основном 
происходит эмоциональное выгора-
ние? Можно ли говорить о характер-
ных особенностях или тенденциях?
В настоящее время в России можно 
встретить различные проявления 
и причины выгорания. Одна из широ-
ко распространенных причин — это 
длительная стагнация бизнеса, в кото-

1

2

3

ром сотрудники начинают утрачивать 
веру в позитивное будущее, а руково-
дители забывают поддерживать своих 
людей и благодарить их за то, что они 
помогают сохранять бизнес на плаву.

Unl: Может ли человек, проработав 
всю жизнь, не испытать ни разу эти 
чувства? Или эмоциональное выгора-
ние — отчасти естественное развитие 
событий в определенные жизненные 
этапы и его просто надо уметь распоз-
навать и с ним работать?
Не стоит любое недовольство сразу 
оценивать как выгорание. Любой 
человек в своей профессиональной 
деятельности переживает спады 
и подъемы. Но обычно в жизни 
за усталостью и переживанием 
неудач приходят успехи и творческий 
подъем. Эмоциональное выгорание 
находится на грани между пережи-
ваемым состоянием и личностной 
характеристикой. По сути, оно близко 
к профессиональной деформации 
личности в самом негативном клю-
че — деформации, разрушающей 
профессиональную эффективность 
и идентичность. Далеко не каждый 
в своей профессиональной карье-
ре сталкивается не с отдельными 
элементами, а с полным комплексом 
проблем, обозначающих профессио
нальное выгорание. Однако есть лю-
бопытный феномен, который иногда 
смешивают с выгоранием. Суть его 
в следующем. Каждый человек ре-
ализуется, решая сложные профес-
сиональные задачи. Его успешность 
в этой области создает ему имидж 
профессионала и обеспечивает 
востребованность его услуг. Но эти 
процессы не синхронизированы. 
К тому моменту, когда складывается 
имидж профессионала, те задачи, 
успешность решения которых легла 
в основу имиджа, уже стали для чело-
века легкими. Необходимость регу-
лярно ими заниматься превращается 

в рутину. И тут требуется определен-
ное личное мужество, чтоб отказать-
ся от гарантированной успешности 
и взяться за новый пласт задач, 
в которых могут быть неожиданности 
и неудачи, но которые обеспечива-
ют драйв личных побед. Если такой 
решимости нет, то через некоторое 
время мы видим снижение энергич-
ности, личной включенности, а в пер-
спективе и эффективности.

Unl: Какие простые прикладные 
инструменты можно посоветовать 
большинству людей для профилакти-
ки эмоционального выгорания?
Главное, быть честным с самим 
собой и признавать, когда наши пе-
реживания подсказывают, что то-то 
идет не так. И постоянно развивать 
свои личностные ресурсы, обеспе-
чивающие нам высокое качество 
жизни. В качестве примера приведу 
программу профилактики выгорания 
у медсестер, которую сформировали 
и успешно реализуют в больницах 
Гонконга китайские специалисты. 
Суть ее в следующем. К выгоранию 
в первую очередь ведет недостаток 
коммуникативной компетентности, 
поэтому развитие знаний и навыков 
делового и межличностного обще-
ния должно быть непрерывным. 
Второе направление — навыки 
самоменеджмента: умение рацио
нально использовать рабочее 
время, реалистично оценивать свои 
возможности, иметь навыки релак-
сации, опыт активного отдыха и ре-
гулярные физические упражнения. 
Третье — психологическая подготов-
ка. Навыки саморефлексии, знания 
о стрессе, владение психологически-
ми техниками и умениями справлять-
ся со стрессовыми ситуациями. Эта 
программа реализуется превентивно 
и дает явные позитивные результаты.

Unl: Спасибо!

«Главное, быть честными с самими собой и признавать, когда 
наши переживания подсказывают, что что-то идет не так. И постоянно 
развивать свои личностные ресурсы, обеспечивающие нам высокое 
качество жизни»

Драйв личных побед: 
как развивать личные 
ресурсы и избегать 
эмоционального 
выгорания

Unl: Андрей, что такое эмоциональ-
ное выгорание? Когда впервые 
заговорили об этой проблеме?
Понятие выгорания (burnout) было 
введено американским психиатром 
Х. Бройденбергером. В своем перво
начальном значении оно относилось 
к сфере профессиональной психо
терапии и означало негативные 
феномены в состоянии здоровья 
людей, оказывающих профессио-
нальную помощь нездоровым людям 
в условиях интенсивного общения. 
В дальнейшем область применения 
этого понятия была расширена, 
однако и в настоящее время многие 
исследователи рекомендуют говорить 
об эмоциональном выгорании в пер-
вую очередь в отношении специали-
стов помогающего труда во взаимо-
действии с другими людьми (учителя, 
медсестры, работники социальных 
служб и др.).
В конце 80-х годов XX века К. Маслач 
и Дж. Джексон дали расширенное 
определение burnout. Это позво-
лило диагностировать и изучать 
степень выраженности выгорания 

Тема эмоционального выгорания, поднятая в этом номере нашей коллегой Аллой 
Горетой, показалась очень актуальной, и мы решили посмотреть на эту проблему 
с разных сторон. За консультацией по теме мы обратились к Андрею Онучину, 
кандидату психологических наук, руководителю практики «Социология бизнеса», 
партнеру «ЭКОПСИ Консалтинг».
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окружающих. И эти тонкие моменты 
важно учитывать коммуникатору при 
подаче обратной связи.

Что я делаю не так? 
Обратная связь — очень деликатный 
инструмент, и его надо применять 
с осторожностью, так как ранить ей 
очень легко. Не стоит ставить экс-
периментов, если в результате или 
последствиях вы не уверены. В неко-
торых случаях сотрудники могут быть 
настолько тронуты обратной связью 
и несоответствием своих представ-
лений и представлений окружающих, 
что уровень подавленности не только 
роняет их самооценку, но и сподви-
гает на желание уйти из компании. 
И такие случаи происходят даже 
в крупных успешных компаниях 
с сотрудниками, вне зависимости от 
их профессии и карьерной ступени. 
Несколько советов тем, кто столк
нулся с подобной обратной связью. 
Первое и главное: не стоит принимать 
критических решений сразу. Первая 
реакция чаще всего эмоциональная, 
а когда мы во власти эмоций, разум 
отключается. Так что дайте себе вре-
мя, пусть первая реакция утихнет. Как 
помочь этому процессу? Попробуйте 
освободить, отреагировать эмоцию — 
можно рассказать ситуацию кому-то 
из друзей, пойти в спортзал или 
выбрать любой другой, конечно же, 
не девиантный способ поведения. 
Ну а потом, когда эмоция отыграет, 
попробовать задуматься над смыс-
лом: в сообщении могут скрываться 
неограниченные возможности для 
роста. Американские психологи, 
изучая вопросы развития людей 
через обратную связь, предложили 
интересную модель, которая известна 
как «Окно Джогарри». 

Есть масса советов, законов, правил 
предоставления обратной связи, и мне 
не хотелось бы здесь повторяться, 
а хотелось бы дать несколько коммен-
тариев, которые наиболее важны, на 
мой взгляд, в этом вопросе.
1. �Мы все знаем, что начинать 

стоит с похвалы. Вместе с тем 
она должна быть искренней, это 
должно чувствоваться, то есть вы 
действительно считаете, что человек 
в этом очень хорош, вы этим  
восхищаетесь.

2. �Используйте «я -сообщения»: вме-
сто «ты не прав», используйте «я не 
согласен» — небольшое изменение 
формулировки меняет ситуацию 
восприятия критики в корне.

3. �В описании ситуации будьте точны 
и максимально детальны. И еще 
раз: точны и детальны!

4. �Есть такое понятие — сопережива-
ние, способность оказаться в шку-
ре другого человека, попробовать 
на себе прочувствовать его ситуа-
цию. Очень полезная способность. 
Сразу становится понятно, какие из 
пунктов вашей критики как удачнее 
озвучить реципиенту.

5. �Много пунктов за один раз не говори-
те — лучше сказать 1–2, иначе будет 
впечатление, что вы копили все время 
груз недовольства. К тому же с боль-
шим количеством критики партнеру 
сложно справиться без позывов к за-
щите собственной личности.

6. �Дайте решение, которое можно 
взять и сделать, хотя бы идею, 
пусть и сырую. Ну и берегите 
друг друга.

Признаки 
хорошей 
критики

• �Она исходит с позиции плечом к плечу. 
• � Она уважительна, принимает во внима-

ние труд человека и его прошлые результа-
ты, она мотивирует меняться. 

• �Она вызывает озарения, некие инсайты или 
во время преподнесения, или даже чаще 
после, в момент обдумывания. Не заде-
вает самооценку, которой желательно 

вообще не касаться, так как чтобы 
донести свою мысль, этого 

не требуется 

   Арена Слепое  
пятно

НеизвестноеФасад

Я не знаю о себеЯ знаю о себе
О

ни
 з

на
ю

т 
об

о 
м

не
О

ни
 н

е 
зн

аю
т 

об
о 

м
не

Окно Джогарри

Нам наиболее комфортно находиться 
при общении с другими в «Арене», так 
как там все понятно, место приятное 
и открытое, уровень контроля можно 
снижать до минимума. Но там нет 
роста. Рост начинается из других ква-
дрантов: например, в «Слепом пятне» 
вы можете пережить некое озаре-
ние, узнать о себе то, что от вас было 
скрыто. И откроет вам это только об-
ратная связь от окружающих. Частая 
история: если вам кто-то сообщает 
информацию о вас из «Слепого пятна» 
и она вам нравится, то вы принимаете 
обратную связь, даже радуетесь этому. 
Это положительное озарение. Если 
кто-то сообщает вам информацию 
неприятную, первой реакцией может 
быть спрятать это в «Фасад», скрыть. 
Она эмоциональная. Через некоторое 
время может прийти желание порабо-
тать над собой, улучшиться и вывести 
это качество на «Арену». Так мы посте-
пенно расширяем «Арену», а «Слепое 
пятно» для нас остается неиссякаемым 
источником роста. 
Если все-таки закрались сомнения 
в корректности услышанной обрат-
ной связи, переспросите, уточните 
у партнера, соберите мнения других 
коллег. Но не реагируйте ярким несо-
гласием, не пытайтесь оправдаться, 
даже если есть к этому позывы… 
Пусть это останется за «Фасадом».
Конструктивная критика или обратная 
связь — ее давать мало кто может, 
как ни прискорбно это говорить. Она 
состоит из анализа, разбора ситуации 
с указанием возможных улучшений. 
Напомним себе, что цель ее — помочь 
ее объекту улучшить себя и/или то, что 
он делает. В лучшем случае критика 
должна порождать хорошие чувства, по-
ложительно стимулировать к развитию. 
Обращаю внимание, что отрицатель-
но — это когда ты чувствуешь угнетение, 
стыд, страх, подавленность и т. д. (нуж-
ное подчеркнуть), и чтобы избавиться 
от этого чувства, либо сбегаешь от его 
причины подальше, либо напрягаешь 
все силы, чтобы измениться. Положи-
тельно — это когда объект критики вну-
тренне согласен с критикой и сам хочет 
меняться. Такой результат возможен, но 
для этого коммуникатор сначала должен 
научиться контейнезировать свой 
личный дискомфорт, свой аффект, чтобы 
предоставить прежде всего развиваю-
щую обратную связь, а не отношение. 

Перестаньте 
меня 

критиковать,
или что не так  

с Обратной Связью

У них что-то сломано
Во многих компаниях качественная 
обратная связь — продукт нечастый, 
в уходе трудоемкий. Потому что в регу-
лярной практике обратная связь порож-
дается и развивается средой, культурой 
компании. Если в культуре не заложе-
но, бессмысленно говорить об этом, 
ожидать от сотрудников, что они начнут 
проявлять открытость в предоставлении 
конструктивной обратной связи. 
Слушать критику (в хорошем смысле 
этого слова) в свой адрес не очень 
приятно, поэтому и реакции на 
обратную связь, что, собственно, ди-
пломатичное название предыдущего 
понятия, могут быть разнообразные. 

По мнению психологов, обратная связь — один из самых 
действенных инструментов развития личности. Однако желание 
извлекать из нее максимальную пользу подчас встречается 
с большим количеством сложностей и вопросов. Здесь 
сталкиваются качества двух процессов: как предоставляется 
обратная связь коммуникатором и как она принимается 
реципиентом. А дальше нас ждет результат их взаимодействия, 
ответственность за который всегда двусторонняя, как бы ни 
хотелось в итоге ее приписать насолившей стороне.

Алла 
Захарова, 
руководитель 
отдела 
корпоративного 
обучения

Отторжение и вытеснение, отрицание 
и сопротивление, мнимое согласие 
и многие другие интересные про
явления.
В восприятии обратной связи есть 
большая зависимость от того, кому вы 
ее даете. Человек с опытом, склонный 
к рефлексии, обычно способен от-
мечать, что у него получается хорошо, 
в чем он не так силен, как его коллега, 
например. Исходя из этого самоана-
лиза, у него складывается внутрен-
няя картина о его сильных и слабых 
сторонах. И если он услышит что-то не 
соответствующее своей внутренней 
картине, в которой он уверен, как 
в том, что белое — это белое, как он 

может реагировать? В спокойном 
случае просто выслушает, не при-
нимая информацию как ценность. 
В неспокойном — будет дискутировать 
с разной степенью напряжения. 
Не только с экспертами такое может 
произойти, как ни удивительно. Со-
труднику достаточно просто распо-
лагать единичным опытом, который 
отличается от того, о чем говорите вы. 
И реакция запускается. Но достаточ-
но часто такие люди только поначалу 
возмущаются результатами оценки. 
После некоторого времени, посвя-
щенного перевариванию инфор-
мации, они пересматривают свою 
позицию, прислушиваются к мнению 



Для эффективной работы и развития сотрудникам 
необходима информация о том, какие их 
действия являются успешными и что нужно 
изменить. Поэтому на управленческих тренингах 
руководителей учат, как давать обратную связь 
сотрудникам. Некоторые руководители достигают 
мастерства в этой практике: выстраивают 
с людьми доверительные отношения, их 
замечания оперативны, привязаны к месту 
действия, конкретны и, главное, продиктованы 
искренней заботой о пользе дела. Однако 
даже в этом случае обратная связь не всегда 
оказывается услышанной. Одна из главных 
причин — сотрудников не обучают тому, как 
правильно относиться к обратной связи от 
вышестоящих, как на нее реагировать. Можно 
выделить три типичные неконструктивные 
реакции на замечания руководителей или коллег.О

Павел Безручко, 
Руководитель 
направления «Развитие 
персонала и внедрение 
изменений»,
управляющий партнер 
«ЭКОПСИ консалтинг»

Отторжение — сотрудник убежден, 
что руководитель или коллега дает 
обратную связь лишь с целью са-
моутверждения или манипуляции. 
Поэтому, услышав критику, сотрудник 
автоматически начинает искать при-
чины, почему эту критику нельзя счи-
тать справедливой. Похвалу такой 
сотрудник тоже часто не восприни-
мает, ведь похвала, по его мнению, 
также может оказаться инструмен-
том эксплуатации и обмана.
Фальшивое согласие — сотрудник 
делает вид, что принимает критику 

или похвалу. Он не возражает руко-
водителю, не демонстрирует явного 
сопротивления. Иногда он даже гово-
рит: «Спасибо за полезные замеча-
ния!» Но после окончания диалога он 
ничего не меняет в работе. Фаль-
шивое согласие, как и отторжение, 
является формой защиты от обрат-
ной связи.
Некритичное принятие — это форма 
косвенного саботажа, когда со-
трудник воспринимает замечания 
буквально и торопится исполнять 
указание. Но поскольку он делает это 

бездумно, от его усилий получается 
больше вреда, чем пользы. Сотруд-
ник как бы сообщает руководителю: 
«Я в точности выполняю все твои 
указания, и, если что-то идет не так, 
это уже не моя вина, а твоя».
Главная задача руководителя — 
давать обратную связь сотрудникам 
таким образом, чтобы те реагиро-
вали конструктивно. Руководителю 
полезно задавать себе и другим 
несколько важных вопросов, кото-
рые помогут использовать обратную 
связь для реальных улучшений. 

Конструктивная 
реакция  
на критику

Ведомости  
№ 4130  

от 03.08.2016

 

ВОПРОС 1. ЧТО НУЖНО 
УТОЧНИТЬ?
В разговоре нередко возникает 
ситуация испорченного телефо-
на. Сотрудник додумывает слова, 
а иногда и мотивы руководителя. 
Иногда в диалоге отсутствуют важ-
нейшие элементы обратной связи, 
такие как привязка к действиям или 
контексту обсуждения. Заявление 
«Вы действовали неконструктивно» 
мало что говорит сотруднику. Задав 
уточняющий вопрос: «Что конкретно 
вы имеете в виду?» или «Могли бы 
вы привести пример?», сотрудник, 
например, сможет услышать более 
конкретное: «На совещании вы не-
сколько раз перебили докладчика».
Другой важный элемент обратной 
связи, который может быть упу-
щен, — оценка влияния ваших дей-
ствий на результат и окружающих 
людей. Вы перебили докладчика, 
поскольку вам показалось, что он 
отклонился от темы, вы хотели вер-
нуть его к сути вопроса и думаете, 
что вам это удалось. Однако эффект 
от ваших действий другие могут 
воспринять иначе: «Докладчика 
перебили, он потерял нить и не смог 
внятно донести суть своего предло-
жения. В результате мы углубились 
в бесполезный спор, не успели 

обсудить вопрос по существу и снова 
отложили решение».
Третий элемент обратной связи, 
который может отсутствовать и ну-
ждается в уточнении, — конкретные 
предложения. Иногда замечания 
оканчиваются рекомендацией «поду-
мать самому». Или же руководитель 
рекомендует конкретные действия, 
например: «Вам стоит поговорить 
с докладчиком и, возможно, из-
виниться. И лучше, если вы будете 
дослушивать докладчика, прежде 
чем возражать».
Во многих компаниях уточняющие 
вопросы сотрудника к руководителю 
считаются признаком непонятливо-
сти или вовсе нарушением субор-
динации. Этот стереотип следует 
преодолеть, если организация все-
рьез намерена построить культуру 
открытого обмена мнениями.

ВОПРОС 2. В КАКОЙ ЧАСТИ 
Я СОГЛАСЕН С КРИТИКОЙ?
Допустим, сотрудник согласился 
с критикой руководителя по поводу 
того, что он часто перебивает коллег 
на совещаниях. Он также согласился 
с мнением о том, что бывает че-
ресчур убедителен в аргументации 
и таким образом мешает другим 
высказываться.

ВОПРОС 3. БУДУ ЛИ 
Я ДЕЙСТВОВАТЬ ИНАЧЕ?
Согласие с критикой и готовность из-
менить что-либо — разные решения. 
Сотрудник услышал критику о своей 
чрезмерной убедительности, согла-
сился с ней, но не считает возмож-
ным снижать планку и притворяться 
глупее, чем есть, в обсуждениях. 
А вот лучше слушать позицию других 
людей, меньше перебивать он 
согласен.

ВОПРОС 4. КАКАЯ ПОМОЩЬ 
ОКРУЖАЮЩИХ МНЕ НУЖНА, 
ЧТОБЫ ИЗМЕНИТЬСЯ?
В открытой культуре сотрудник может 
прямо сообщить руководителю 
о своей реакции на критику. Более 
того, это следует поощрять. Нужно 
также поощрять любые обращения 
за помощью, когда она необходима. 
Например, сотрудник решил дослу-
шивать говорящих до конца, чтобы 
лучше понимать альтернативные точ-
ки зрения. Но плохие привычки могут 
помешать этому благому намерению. 
Тогда сотрудник может попросить 
руководителя и коллег: «Пожалуй-
ста, напоминайте мне, что я обещал 
дослушивать до конца, если видите, 
что я начинаю перебивать».
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— Данная книга — комплексное 
руководство о том, как нужно пра-
вильно готовиться к презентациям, 
подавать свое выступление и рабо-
тать с аудиторией. Будучи одним из 
ведущих мировых экспертов в обла-
сти презентаций, Алексей Каптерев 
рассматривает вопросы с точки 
зрения практики, и все описанное 
действительно можно наложить на 
реальность. 
Необычный совет! Взяв в руки книгу, 
не забудьте положить возле себя 
смартфон и готовьтесь гуглить  По 
ходу чтения вы столкнетесь с ссыл-
ками на самые успешные практики 

«Мастерство презентации» 

Алексей Каптерев

— Хочу поделиться своими 
ощущениями от книги Кена Уилбера 
«Благодать и стойкость». Кен Уил-
бер — американский писатель и фи-
лософ. Человек, который разработал 
и внедрил интегральный подход 
в психологии, как личностной, так 
и общественной (политической). Его 
семье был брошен вызов — болезнь 
супруги. И будучи, как ему казалось, 
сформировавшейся личностью, под 
давлением ситуации он преодолева-
ет путь полнейшей ее деформации.
Книга написана в духе дневника, где 
герои рассказывают о своих мыс-
лях, чувствах, о том, какие выводы 

сделали и к чему стремились, чего 
хочется и чего ожидают. А еще эта 
книга о ЛЮБВИ, и не только к друго-
му человеку, но и к себе. Тема рака 
красной нитью проходит через все 
повествование. Но рак для героев 
не как смертельный приговор, а как 
шанс стать личностью, переродиться 
духовно, научиться принимать мир 
и себя.
Я советую прочитать ее каждому без 
исключения. Ты можешь думать, что 
полностью состоялся: как специа-
лист, как личность, как супруг. Но это 
не так. Правда жизни способна как 
сломать, так и преобразить любого, 

Наталия 
Завьялова, 
руководитель 
проекта 
«Мерчандайзинг»:

КНИГИ ЖИЗНИ 

Тамара 
Степанова, 
специалист по 
стратегическим 
закупкам:

«Психология вредных 
привычек»

Ричард О'Коннор

— Наверное, всем хоть немного 
нравится психология или интересно 
понять причину поведения человека 
в той или иной ситуации. Конечно, 
существует много книг на эту тему, 
но сложно найти именно ту, которая 
была бы написана достаточно просто 
и понятно, чтобы, прочитав, ты вынес 
для себя определенный опыт.
Для меня такой книгой стала работа 
Ричарда О’Коннора «Психология вред-
ных привычек».
Основная тема — саморазрушающее 
(самодеструктивное) поведение чело-
века. Причины/способы преодоления. 
В книге автор рассказывает о наличии 
у человека двух областей сознания, 

Сергей Федоров, 
территориальный 
менеджер по 
Мурманской 
области 
и Республике 
Карелии:

«Договориться можно 
обо всем! Как добиваться 
максимума в любых 
переговорах» 

Гэвин Кеннеди

— Книгу я прочел с большим удо-
вольствием, буквально не отры-
ваясь. Легкость восприятия ин-
формации достигается необычным 
способом подачи материала. Это 
отнюдь не шпаргалка на каждый 
день с перечнем готовых рецептов 
по теме: «Как вести переговоры». 
Основа вызванного интереса — 
провокация.
Перед каждой новой главой чита-
телю предлагается пройти свое
образный тест и найти свой вариант 
решения проблемы в конкретной 
переговорной ситуации. Подкупает 

кажущаяся простота примеров и их 
жизненная актуальность. Все вроде 
бы просто... Не будем спешить, это — 
кажущаяся простота. Далее идет 
детальный разбор полетов, прово-
димый в качестве глубокого и все-
стороннего анализа. Основные идеи 
каждой главы представлены в виде 
вывода, построенного на фундамен-
те многолетнего опыта автора в об-
ласти ведения переговоров и своих 
собственных ошибок, описываемых 
весьма красочно, с хорошей долей 
юмора. 
И снова хочу сказать, что практиче-
ски все тезисы — это провокация. 
Ведь не зря главный посыл книги: 

Валерия Ким, 
менеджер по работе 
с ключевыми 
клиентами:

«Благодать и стойкость» 

Кен Уилбер

тех или иных приемов презентации. 
Это помогает разнообразить и пол-
ностью усвоить материал, так как, 
во-первых, сухая теория просто-на-
просто утомляет, а во-вторых, у вас 
есть возможность сразу проанализи-
ровать, как именно методы рабо-
тают и какую ответную реакцию от 
публики получает спикер.
В книге три части — три составляю-
щие, которые сделают вашу презен-
тацию приближенной к идеальной: 
история, слайды и подача. 
Для меня особенно познаватель-
ной оказалась часть — история. 
Здесь речь идет о том, насколько 
важно еще на самом первом этапе 
сфокусироваться на одной идее; 
найти точку пересечения того, что вы 

хотите сказать и что хочет услышать 
аудитория. Одним из ключевых 
факторов для выступления является 
конфликт. Конфликт, который удержи-
вает внимание аудитории и остается 
нерешенным до конца выступления. 
Полезных тезисов можно перечис-
лить великое множество, но это 
будет уже не рецензия, а пересказ. 
Читайте! Это интересно !

называя их « Сознательное Я» и «Не-
произвольное Я» (что перекликается 
с теорией З. Фрейда о бессознатель-
ном) и раскрывает через эти понятия 
наше поведение. Например, пока мы 
работаем или пишем важное письмо, 
где задействовано наше сознание, 
наше «бессознательное Я» в этот 
момент заставляет нас есть вкусную 
шоколадку)))))), потому как в этот 
момент «сознательное Я» занято делом 
и не может вас остановить, а дописав 
письмо, вы обнаруживаете, что вокруг 
вас уже куча фантиков. 
Помимо стандартной темы еды, автор 
старается раскрыть и причины наших 
страхов, агрессивного поведения, 
взаимоотношений с другими людьми 
в жизни и на работе, одиночества 
и тому подобное. В каждой главе он 

опирается на конкретные примеры 
жизни и дает некоторые советы, как 
можно себя изменить и исправить 
свою модель поведения.
Понравилось, что он говорит, что это 
не будет легко, что это работа на про-
тяжении жизни, что старые привычки 
и схемы поведения не исчезают. Они 
просто зарастают травой, как старая 
колея, но на которую всегда можно 
вернуться. Рецидивы неизбежны, но 
мы должны контролировать, разви-
вать и принимать себя. 

кто держит сердце открытым для 
чего-то настоящего и стоящего. На 
примере героев можно прочувство-
вать, как личность может обрести це-
лостность. Эта книга для того, чтобы 
каждый из нас задумался о том, как 
он живет, ради кого и зачем. Чтобы 
не капитуляцией встречать трудно-
сти, а борьбой и победой.

«Не выиграть, а добиться успеха», — 
красной нитью пронизывает весь 
текст.
И все же, чему нас учит эта книга? 
Умению контактировать с другими 
людьми. И это, несомненно, будет 
полезно многим для развития своих 
навыков договариваться и разре-
шать конфликтные ситуации. 

68 69корпоративный журнал Upecoкорпоративный журнал Upeco

Обучение Unlimited Обучение Unlimitedосень — зима 2016, № 17 осень — зима 2016, № 17



Алый Казахстан 
и изумрудные 
воды Иссык-Куля

Текст:
Екатерина 
Тарасенко, 
бренд-менеджер ТМ 
Salton Standart

Первые шесть лет своей жизни я провела в Казахстане. 
Папа — военный, и первой локацией семьи новоиспеченного 
выпускника военного училища стал город Алма-Ата (к назва-
нию Алматы я привыкаю до сих пор ). Уехали мы оттуда 
после расформирования Советской армии. Я мало что пом-
ню, но самое яркое детское воспоминание связано именно 
с этой страной: самолет, уносящий нас из прекрасного Ка-
захстана, поднимается и летит над бескрайним морем алых 
маков. Эта картинка врезалась в мою память надолго и стала 
мечтой — вернуться в город детства и еще раз увидеть цвету-
щую степь и необъятные поля прекрасных красных цветов. 

Маршрут

Алма-Ата

Горы 
Актау

Озера Кольсай 
и Каинды

Каньон 
Чарын

Пересечение 
границы 
с Киргизией 
(Каркара)

Чолпан-Ата

Караколь

Бишкек

Д
олгие годы мечту эту я откла-
дывала, выбирала другие 
направления для путешествий. 
Но Казахстан продолжал звать 
и терпеливо ждал. И вот насту-

пило время для планирования очеред-
ных майских праздников. И я решила, 
что пора в мечту! Выбор был предопре-
делен. Именно весной, в конце апреля 
и начале мая, цветут маки. Период 
очень короткий, от года к году он может 
смещаться, а ветра и дожди могут погу-
бить всю красоту цветка, так он хрупок. 
Но я верила, что мне повезет! 

Планирование поездки
В моей сумасшедшей идее меня под-
держала подруга, а потом неожиданно 
присоединились еще двое друзей, ко-
торые, не сговариваясь с нами, также 
взяли билеты в Казахстан на это же 
время. И мы приступили к планирова-
нию поездки. 
Путешествие по Центральной Азии 
обещало быть насыщенным, так как 
помимо Казахстана мы еще хотели ох-
ватить соседнюю Киргизию и добрать-
ся до красивейшего озера Иссык-Куль. 
По мере изучения объекта удивление 
наше нарастало все больше и больше. 
Оказалось, что в Казахстане огромное 
количество природных достоприме-
чательностей. Здесь есть все. Это 
огромная территория (9-е место в мире 
по площади) горных вершин, ледни-
ков и загадочных пустынь, скалистых 
каньонов, чистых изумрудных озер 
и горных рек. У нас было всего четыре 
дня на Казахстан и три дня на Кир-
гизию, поэтому мы остановились на 
изучении Южного Казахстана, центром 
которого является бывшая столица 
Алма-Ата, которая граничит с Киргизи-
ей. Мы составили подробный маршрут 
путешествия и отправились покорять 
этот загадочный край. 

Встреча с детством
Начали мы путешествие с Алма-Аты, где 
у нас были всего сутки. И за эти сутки 
мне нужно было отыскать военный 
городок, где мы раньше жили, и успеть 
заново открыть для себя этот прекрас-
ный город. 
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отсутствие делают недосягаемыми 
многие достопримечательности на 
автобусных турах или даже на соб-
ственной легковой машине. Внедо-
рожник же сможет преодолеть любые 
препятствия. А если вы путешествуете 
компанией более трех человек, то для 
вас такой вариант будет самым опти-
мальным даже с материальной точки 
зрения. Компании из четырех человек 
4-дневное путешествие с включен-
ным питанием и ночевкой обошлось 
в 12 500 рублей на человека. 
Наш водитель внедорожника встре-
тил нас сводкой прогноза погоды. 
Начавшийся накануне ливень не 
собирался заканчиваться. Нам было 
предложено обхитрить природу, 
немного изменить маршрут и поехать 
в более засушливый регион, куда 
ливень должен был дойти на день 
позже. 
Мы загрузили все наши рюкзаки и че-
моданы и начали путь. Первой точкой 
в маршруте были разноцветные 
меловые горы Актау, которые входят 
в состав национального парка Ал-
тын-Эмель. По пути к ним перед нами 
развернулись красные поля маков, 
которые простирались на несколько 
километров вперед. И сочетание 
алых маков, голубого неба и свежей 
зеленой травы производило неиз-
гладимое впечатление. Мы срочно 
остановились и наслаждались этим 
зрелищем целый час. Остались бы 
среди этих нежных и хрупких цветов 
еще дольше, но нас подгонял жесткий 
график путешествия. Вторая цель 
моего приезда в Казахстан сбылась. 
Мы увидели это чудесное проявление 
природы, непогода нам не помеша-
ла, а смена маршрута позволила 

Первое мое впечатление от 
Алма-Аты: вокруг горы с заснежен-
ными вершинами, горы повсюду, 
в какую сторону ни посмотри — вез-
де они. Снежные горы Заалийского 
Алатау взмывают к небу и создают 
впечатление гордой охраны. Город 
расположен у самого подножия 
и очень часто покрыт легкой дым-
кой — особенности создающегося 
здесь микроклимата. Насладиться 
живописным видом можно из цен-
тра города, поднявшись по канатной 
дороге на самую высокую точку го-
рода Кок-Тобе (Голубая гора). С этой 
вершины открывается удивительная 
панорама Алма-Аты и окружающих 
гор. Канатная дорога возвышается 
над старейшей частью города, изо-
билующей садами, которую местные 
жители называют Компот (из-за 
названий улиц Вишневая, Грушо-
вая, Виноградная и т. д.). Кстати, 
Алма-Ата переводится как «Отец 
яблок», здесь очень много яблоне-
вых садов, а Казахстан считают ро-
диной первого яблоневого дерева.

проехать именно мимо этого поля 
с маками. Но Казахстан не переста-
вал удивлять своими природными 
богатствами на протяжении всего 
нашего путешествия. И продолжил он 
красивейшими горами Актау. 

Лунные пейзажи гор Актау
Дорога к ним лежит долгая и не-
легкая, но вознаграждение ждет 
впереди. Основной особенностью 
гор Актау является полное отсутствие 
растительности, и поэтому ландшафт 
напоминает фантастические лун-
ные пейзажи. Рядом расположены 
совершенно разные по окраске горы: 
тигровые, шоколадные, стеклянные. 
Горы напоминают лабиринт благо-
даря причудливой форме ущелий, 
скал и каньонов. Издали холмы 
напоминают замки, башни и колонны. 
Необычный рельеф формировался 
в результате выветривания в течение 
миллионов лет. Горы Актау — одно 
из крупнейших палеонтологических 
месторождений, где были найде-

ны останки древнейших растений 
и животных — гигантских носорогов, 
крокодилов, черепах, обитавших на 
этих территориях более 30 миллионов 
лет назад. Вокруг заповедной зоны 
есть места отдыха для туристов, где 
можно пообедать или разбить пала-
точный лагерь. Все очень современно 
и органично вписывается в природ-
ную среду. Вокруг ни души, только 
ты и величественные многовековые 
горы. 

Жемчужины Тянь-Шаня
Далее наш путь лежал к красивей-
шим высокогорным озерам Кольсай 
и Каинды. Их называют жемчужиной 
Северного Тянь-Шаня. Удивитель-
ная вещь в Казахстане — за очень 
короткое время меняются климати-
ческие зоны с сухих, знойных и пу-
стынных ландшафтов до совершенно 
удивительных альпийских пейзажей 
с высокими горами, покрытыми сне-
гами и усыпанными елями. Ночевали 
мы в казахском ауле Саты, который 

А с детством я смогла воссоединиться 
только в самом конце путешествия, 
уехав из Киргизии на полдня раньше. 
И это действительно того стоило — 
вернуться в места, которые помнят 
твои первые шаги, первых друзей 
и первый класс. Здесь мало что изме-
нилось, и только два саженца перед 
родным подъездом выросли в могу-
чие и раскидистые деревья.

Вглубь Казахстана, или как 
мы пытались обмануть 
погоду
На следующий день началась наша 
основная часть путешествия по 
Южному Казахстану. Мы с подругой 
вернулись обратно в аэропорт, но 
не улететь, а встретить прибывших 
друзей и представителей джип-тура, 
с помощью которых мы и совершали 
дальнейшее путешествие по Казах-
стану. Такой вариант путешествия 
является самым оптимальным, так 
как труднодоступность, состояние 
дорог или в некоторых местах их 
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расположился в горной низине. Здесь 
люди живут в соответствии с ка-
захскими традициями и культурой, 
разводят овец и пасут лошадей. Есть 
несколько домов, которые пуска-
ют туристов на ночлег. Такие дома 
считаются самыми процветающими 
в деревне. Жители практически не го-
ворят на русском языке, в отличие от 
алмаатинцев (а это всего в 300 км от 
бывшей столицы), но местные жители 
очень доброжелательны, а хозяйка 
дома кормила нас вкуснейшим пло-
вом и не выпускала из-за стола, пока 
мы не выпивали чашки по четыре чая. 
По традиции разливает чай невестка 
хозяйки, причем она обязана под-
ливать гостям чай, как только чашка 
опустошается. Ведь иначе считается, 
что пустая чашка — это проявление 
неуважения и знак того, что гостю 
пора уходить. 
Утром мы проснулись и отправились 
на первое горное озеро — Каинды. 
Утро было прекрасным. Из окон 
открывается чудесный вид на горы, 
и сразу как житель мегаполиса начи-
наешь завидовать местным жителям 
за такую красоту и умиротворение 
вокруг. 
Дорога к озеру пролегает через не
ожиданную березовую рощу, которая 
соседствует с вечнозелеными елями. 
Березы и дали название озеру, ведь 
слово «Каинды» переводится как 
«березовое». Но известность оно по-
лучило благодаря другим деревьям — 
елям. Более ста лет назад в горах 
произошло сильное землетрясение. 

Огромный оползень создал плоти-
ну и перекрыл горную реку. Ущелье 
и произрастающие на его склонах 
вековые тяньшанские ели были зато-
плены водой. Так природа и сотвори-
ла это прекрасное озеро на высоте 
1800 метров над уровнем моря. 
Из-за холодной воды столетние ели 
на удивление хорошо сохранились 
и стоят там до сих пор. Окружающая 
природа не поддается описанию. 
Здесь в спокойный день, несмотря на 
пение птиц и еле слышное дуновение 
ветра, приходит осознание того, что 
такое настоящая тишина, гармония 
и спокойствие. Изумрудная гладь озе-
ра, которая переливается мистиче-
ским светом, и возвышающиеся над 
его поверхностью стволы елей-вели-
канов просто захватывают дух. Озеро 
пользуется популярностью у дайве-
ров. Но это доступно только самым 
смелым, так как вода всегда ледяная 
и температура не более 6 градусов. 
На следующий день мы поехали ко 
второй жемчужине этого края — Коль-
сайским озерам, которые сравнивают 
с озерами Швейцарии и Канады. 
И действительно, открывающиеся пей-
зажи не уступают по красоте альпий-
ским горным водоемам. Скалистые 

склоны озер, поросшие тянь-шански-
ми елями, и альпийские луга — пре-
красное место для пеших и конных 
путешествий. Каждое озеро имеет 
неповторимую красоту и очарование. 
Когда водная гладь абсолютно спокой-
на, в ней отражаются небо и чарую-
щая панорама горного ландшафта. 

Чарынский каньон и Долина 
замков
Пришло время прощаться с наши-
ми гостеприимными хозяевами 
и продолжать путь в направлении 
Киргизии. Но перед тем как пе-
ресечь границу, мы должны были 
заехать в одну из главных жемчужин 
Казахстана — Чарынский каньон. 
Здесь я снова поймала себя на 
мысли, что в Казахстане есть все. 
Проехали всего несколько десятков 
километров, и перед нами уже не 
Швейцарские горы и луга, а пейзажи 
американского Колорадо. Чарын-
ский каньон — это миниатюрная 
копия американского Гранд-Каньо-
на, входящего в топ-7 красивейших 
каньонов мира. Чарын меньше 
своего «старшего брата», но ничем 
не уступает ему по красоте.

Природа создала это уникальное 
место более тридцати миллионов лет 
назад в результате гигантского раз-
лома земной коры. Простирается он 
на 154 километра вдоль реки Чарын, 
которая и дала ему свое название. 
Огромная пропасть глубиной более 
трехсот метров начинается с непри-
ступных скальных стен берегов Чары-
на. Выше каньон представляет собой 
скопление невиданных сооружений, 
которые сотворили вода и ветер. 
И у каждого из них есть свое имя: 
«Долина замков», «Ущелье ведьм», 
«Каменный мешок». 
По крутым ступеням мы спускаемся 
в «Долину замков». Уникальность 
каньона заключается в его ландшаф
те. Таких типов поверхности земли 
во всем мире всего несколько. 
Нам предстоит пройти больше двух 
километров. Уникальные формы 
размыва и выветривания рельефа 
переносят нас в сказочный, нере-
альный мир причудливых скульптур 
из песчаника и красной глины. Мы 
проходим мимо огромной лягушки, 
черепахи и маленького дракона. 
Огромный окаменевший великан 
провожает нас суровым взглядом. 
А кому-то может показаться, что это 
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голова филина. Фантазии тут нет 
предела. Дорога становится все уже, 
а красные «замки» здесь сменяются 
черными, словно обуглившимися 
скалами. И вот дорога выводит нас 
к реке Чарын — одной из самых пол-
новодных рек Северного Тянь-Шаня. 
Здесь расположен и эколагерь для 
туристов, для тех, кому мало обыч-
ной прогулки по каньону и кто готов 
остаться здесь на ночь и насла-
диться небом в тысячу звезд. А наш 

древние петроглифы в окрестностях 
города или историко-культурный 
заповедник под открытым небом.

Национальная кухня 
и культурное воспитание 
населения
В Казахстане и Киргизии за очень 
небольшие деньги вы сможете попро-
бовать вкуснейшую национальную 
кухню. Для меня это прежде всего 
тающая во рту баранина, из которой 
готовят сочный шашлык. Только там 
я поняла, что, оказывается, барани-
на — это вкусно! Лагман, манты, плов 
(или пало), горячие лепешки из танды-
ра — застолье может продолжаться 
не один час. 
И еще одним поразительным наблю-
дением было, насколько воспитанная 
молодежь в обеих странах. Особен-
но это ощущается в общественном 
транспорте. Здесь принято беспре-
кословно уступать место старшим, 
женщинам и маленьким детям. Мо-
лодым людям не нужна и секунда на 
раздумье. Поднимают всех с криками: 
«Уступите место старшим». Нас, устав-
ших туристов с рюкзаками, также 
подняли на ноги и попросили уступить 
место вполне энергичной 40-летней 
женщине. Но мы и не думали спорить, 
таковы порядки. И заблудиться там 
невозможно, так как если ты спросил 
дорогу у одного человека, а он вдруг 
не знает — он обязательно соберет 
человек 10–15 в округе, и вы вместе 
найдете правильный путь.

Финал
Многие люди мечтают побывать за 
границей и готовы ради этого платить 
баснословные деньги за визы и пере-
леты, а ведь на самом деле не менее 
впечатляющие виды можно найти 
гораздо ближе. Как это ни странно, 
большинство жителей не только Рос-
сии, но и местных жителей Казахста-
на и Киргизии никогда не посещали 
эти удивительно красивые места. 
В основном сюда едут приезжие ту-
ристы. Может быть, мы не ценим того 
золота, что у нас под ногами? Я от 
всей души рекомендую вам побывать 
в этих невероятно чарующих местах 
и лично убедиться в их неповторимой 
красоте. 

природная красота этого края. Город 
раньше назывался Пржевальск 
в честь великого путешественника 
Николая Пржевальского. Именно 
здесь наш соотечественник нашел по-
следнее пристанище во время своей 
5-й экспедиции по Центральной Азии. 
Жители очень дорожат этой памятью. 
На берегах озера стоит великолеп-
ный памятник и действует музей, 
рассказывающий о великих путеше-
ствиях Пржевальского. Ночевали мы 
в настоящих юртах, которые были 
разбиты у самых берегов Иссык-Куля. 
Вот где настоящая экзотика, позволя-
ющая себя ощутить на месте киргиз-
ских кочевников. Хотя и до юрт уже 
дошла цивилизация, здесь есть свет 
и обогреватель и не хватает только 
Wi-Fi. Сами киргизы очень редко 
используют эти жилища, и только 
пастухи, уходящие высоко в горы на 
целое лето, их все еще разбивают.
Вторым по популярности местом от-
дыха у берегов Иссык-Куля является 
городок Чолпан-Ата. По рассказам 
местных жителей, в Советском 
Союзе это было одним из самых 

популярных направлений для отды-
ха, и старшее поколение особенно 
горюет по прежним временам. Но 
и сейчас отдыхающих довольно 
много. Отдельного рассказа требует 
озеро, ради которого мы и посетили 
эту чудесную страну. Озеро нахо-
дится в очень живописном месте, 
среди великих гор Тянь-Шаня, на 
высоте 1600 метров. Это самое 
большое высокогорное соленое 
озеро в мире. Зеркальные воды 
окружены горными пиками, ледни-
ками и заснеженными вершинами. 
Даже в самые суровые зимы озеро 
никогда не замерзает, поэтому и пе-
реводится оно как «горячее озеро». 
В Чолпан-Ате есть сразу несколько 
горячих оздоравливающих источ-
ников, всего в нескольких минутах 
езды от центра, где мы и проводили 
вечера после многочасовых выла-
зок в горы. В этих местах огромный 
выбор досуга: можно уйти в горы 
на целый день (здесь очень много 
горных маршрутов) пешком или 
выбрать конную прогулку; отдохнуть 
у озера или порыбачить, посетить 

щий бархан, плато Ассы, Бектау-Ата 
и прочее, прочее.

И немного Киргизии
Мы пересекли границу с Киргизией 
в местечке Каркара. Пограничный 
контроль прошли очень быстро, 
и уже на территории Киргизии нас 
ждала машина, которая по догово-
ренности должна была отвезти нас 
в городок Караколь. Все трехдневное 
путешествие по Киргизии у нас было 
практически полностью посвящено 
легендарному озеру Иссык-Куль 
и окружающим его горам. Природа 
Киргизии очаровательна. Чудесное 
сочетание красивейших гор Великого 
Тань-Шаня и потрясающей красоты 
озеро Иссык-Куль, которое со всех 
сторон окружено горами с белыми 
шапками еще не растаявшего снега. 
Дух захватывает! Первой нашей 
остановкой стал административный 
центр Иссык-Кульской области — 
город Караколь. Стоит сказать, что 
Киргизия особенно популярна у ино-
странных туристов. Здесь на нашем 
пути попадались англичане, фран-
цузы, немцы, австрийцы, которых 
привлекает экзотика и неимоверная 

радушный водитель накрыл для нас 
обеденный стол прямо у берега реки, 
и мы под шум бурчащих вод Чарына 
еще немного наслаждались красотой 
этого места. 
К сожалению, часть маршрута по 
Казахстану закончилась, и мы были 
практически у границы с Киргизией. 
Но Казахстану мы обещали вер-
нуться, так как не увидели и трети 
богатств этой замечательной и разно-
образной страны. Например, Пою-
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очень личное Unlimited

Тимофей, 

сын Антона Гиряева,  
финансового аналитика. 

Москва,  
14 августа 2016 года

Софья, 

дочь Екатерины Бабаниной, менеджера 
проекта TM Forester. Москва, 9 сентября 2016 года 

Сергей, 

сын Артура Аракеляна, территориального 
менеджера по Грузии, Армении  
и Азербайджану.  
Тбилиси, 30 апреля 2016 года

Александр, 

сын Светланы Ерошиной, специалиста по подбору 
и адаптации персонала. Москва, 19 июня 2016 года

Константин, 

сын Алены Ивановой, специалиста 
по тактическим закупкам.  
Москва, 30 марта 2016 года

Матвей, 

сын Алены Тихомировой,  
специалиста 
транспортной логистики.
Тверь, 25 апреля 
2016 года

дети

Анастасия, 

дочь Романа Васильева, регионального 
менеджера по Западной Сибири.  
Новосибирск, 15 июля 2016 года

Михаил и Ольга Бабкины  
Михаил — специалист систем  
бизнес-аналитики. Москва,  
3 сентября 2016 года

Вероника и Евгений Черкашины
Вероника — специалист группы документооборота.  
Видное, 30 июля 2016 года

Снежана и Вадим Волочай
Снежана — торговый 
представитель украинского 
представительства UPECO. 
Киев, 24 сентября 2016 года

свадьбы
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