
развивающиеся рынки
В 1971 году женевский профессор Клаус
Шваб решил собрать крупнейших бизнес-
менов и политиков с целью активизиро-
вать европейскую экономику на мировом
рынке. По его замыслу самым эффектив-
ным инструментом для популяризации
европейских компаний, а также инвести-
ций могли стать неформальные встречи
предпринимателей с чиновниками. Так
началась история Всемирного экономиче-
ского форума (ВЭФ) в Давосе — площадки,
где представители крупнейших компаний
мира ежегодно обсуждают вопросы боль-
шой политики и экономики.

Во время непринужденных встреч на
альпийском курорте оказалось проще за-
являть о своих достижениях, обсуждать
проблемы и договариваться о сотрудниче-
стве. А кулуарные встречи — необходимая
составляющая форума — предоставляют
возможности для маневров и компромис-
сов. Кстати, именно площадка ВЭФ впер-
вые позволила встретиться предпринима-
телям из капиталистических государств
с китайскими коллегами в 1979 году.

Теперь создатели Давосского форума
осознали, что игнорировать развивающий-
ся мир невозможно, бояться — бессмыс-
ленно. Гораздо интереснее организовать
для него новый специализированный фо-
рум. Первая встреча форума быстроразви-
вающихся компаний пройдет с 6 по 8 сен-
тября 2007 года в китайском городе Далянь.

В новом форуме, или Сообществе
глобальных развивающихся компаний,
смогут участвовать компании—лидеры
в своих отраслях, растущие не менее чем
на 15% в год, с доходами от $100 млн до
$2 млрд. По замыслу организаторов пер-
вый «летний Давос» примет около 500
компаний. «Последние два года мы видим
серьезные изменения: те компании, кото-
рые были несколько лет назад на десятых
местах, вошли в пятерки, выросли новые,
о которых пять-шесть лет назад никто не
знал, а теперь они лидеры в своих отрас-
лях, и жаль, что они тогда не могли участ-
вовать в форуме»,— отметил управляю-
щий директор ВЭФ Питер Торрели.

Действительно, если раньше Давосский
форум рассматривался как встреча евро-
пейских и американских партнеров, то
уже сегодня форум не обходится без актив-
ного участия представителей развиваю-
щихся стран. Особо значим он для России:
уже устоялась традиция, по которой имен-
но в Давосе политики и бизнесмены дела-
ют важнейшие заявления, а их иностран-
ные партнеры задают самые точные воп-
росы. Так, в 2000 году, после победы на
президентских выборах в России Влади-
мира Путина, весь мир облетел вопрос:
«Who is Mr Putin?» А в 2007 году в малень-
кий швейцарский городок поехал знако-
миться с мировым бизнес-сообществом
первый вице-премьер правительства
Дмитрий Медведев.

Появление нового проекта ВЭФ отдает
дань странам, где экономика развивается
стремительными темпами, каких давно
не наблюдалось в европейских государст-
вах. Ядро будущих экономических гиган-
тов известно — аббревиатура BRIC (Брази-
лия, Россия, Индия, Китай), придуманная
когда-то аналитиками Goldman Sachs, дав-
но стала синонимом экономического ро-
ста не ниже 7–8% в год. Еще быстрее растут
компании в этих странах — средний по-
казатель прироста колеблется на уровне
12–15%. Именно этим и объясняется экс-
перимент: первый форум в Даляне прово-
дится в основном для компаний из стран
БРИК. Возможно, уже через несколько лет
их будут считать локомотивами мировой
экономики.

Господин Торрели объяснил выбор
места для проведения нового форума: «Ки-
тай был выбран из-за фантастической под-
держки мероприятия китайским прави-
тельством». В числе приглашенных — 200
членов уже существующего форума, а так-
же 50 мэров городов. «Они тоже нуждаются
в советах по управлению многомиллион-
ным населением. Давос — это место для об-
суждения геополитических проблем, Ки-
тай — для практических вопросов»,— ре-
зюмировал управляющий директор ВЭФ.

По замыслу организаторов и эксперт-
ным оценкам, участие в подобных мероп-
риятиях поможет развивающимся компа-
ниям выйти на новый уровень капитали-
зации. А крупным компаниям знакомст-
во с младшими партнерами интересно
вдвойне: они смогут увидеть своих потен-
циальных конкурентов, а также строить
прогнозы о будущих сделках слияний и
поглощений.

По оценке российских бизнесменов,
китайские компании сегодня являются
главными конкурентами российских
предприятий. Впрочем, по мнению одно-
го из самых известных в мире бизнесме-
нов — экс-главы компании General Elect-
ric Джека Уэлча (см. репортаж на стр. 16),
потенциал России огромен, а молодые

российские компании, делающие первые
шаги в большом бизнесе, имеют все шан-
сы стать конкурентоспособными на миро-
вом уровне.

Умение выбирать команду, формиро-
вать кадровый состав сегодня одна из пер-
воочередных проблем развивающихся
компаний. Такого мнения придерживают-
ся создатели ВЭФ, готовые посвятить этой
теме основную часть выступлений на фо-
руме в Даляне. «Мы намерены содейство-
вать в этом через сотрудничество со страте-
гическими партнерами форума»,— пообе-

щал господин Торрели. А господин Уэлч
признался, что за 20 лет работы в GE он
научился с 75-процентной вероятностью
«угадывать» людей, которые впоследствии
займут ключевые посты в компании.

Президент группы компаний «Трой-
ка Диалог» Рубен Варданян уверен в том,
что «российским компаниям необходимо
быть вовлеченными в этот международ-
ный процесс». «В 1999 году в Давос прие-
хал Алексей Мордашов из небольшой тог-
да по сравнению с государственными ги-
гантами компании ”Северсталь“, превра-

тившейся затем в крупнейший стальной
концерн»,— напоминает господин Варда-
нян. Но и успешным российским компа-
ниям сегодня важно также уметь мыслить
глобально и правильно использовать на-
копленный международный опыт. А круп-
ным компаниям более близкое знакомст-
во с «младшими партнерами» нужно не
только для того, чтобы получить сведения
о зарождающихся конкурентах, но и что-
бы прогнозировать новые сделки. «Разви-
вающиеся компании — это основа рын-
ка, как основание пирамиды»,— полагает
гендиректор Центра технологий модели-
рования Андрей Гладков.

Впрочем, наблюдать за тем, как наби-
рает силу Сообщество глобальных разви-
вающихся компаний, интересно не толь-
ко бизнесменам, но и экономистам, дела-
ющим долгосрочные прогнозы развития
экономики. «Развивающиеся компании
являются мотором экономики, ее ускори-
телем»,— говорит Александр Морозов из
банка HSBC. Впрочем, организаторы «лет-
него Давоса» уже дали понять, что рассмат-
ривают бурно развивающийся Китай как
главного потенциального партнера в эко-
номике и политике. Участники «большо-
го» Давоса сталкиваются с китайским биз-
несом уже практически каждый день. Не
желая быть застигнутым врасплох, евро-
пейский и американский истеблишмент
старательно налаживает контакты с китай-
скими коллегами, стремится к неформаль-
ным дискуссиям, помня, что древние муд-
рецы говорили: «Не можешь победить вра-
га — сделай его своим другом» и «Предуп-
режден — значит, вооружен».

В сентябре в китайском городе Далянь состоится первый экономический форум развивающихся компаний — 
филиал Давосского форума. Это попытка объединить на несколько дней под одной крышей представителей
компаний из быстроразвивающихся стран и гигантов мирового бизнеса. Рассказывает Арина Шарипова.

Ближний Далянь
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Чего вы ждете 
от форума в Даляне?

Александр Волков, 
генеральный директор компании 
«Евразия Логистик»:
— Для любой динамично развивающейся компании,
какой является и наша компания, проведение специ-
ального форума для развивающихся компаний, безус-
ловно, очень важно. У нас есть возможность показать
свои достижения, а также посмотреть смежные рынки
для развития. Для нашей компании это еще важно и
потому, что мы намерены строить логистическую сеть,
большая часть которой станет частью международно-
го транспортного коридора Юго-Восточная Азия—Ки-
тай—Казахстан—Россия—Западная Европа. Начало
сети будет положено в логистическом центре Колпино
(Санкт-Петербург), следующие пункты: Москва, Ка-
зань, Саратов, Казахстан и крайняя точка — на запад-
ной границе Казахстана и Китая.

Георгий Генс, 
президент группы компаний ЛАНИТ:
— Для компаний, которые динамично растут и стре-
мятся полноправно выступать на международной биз-
нес-арене, участие в форуме полезно по нескольким
причинам. Во-первых, на форуме обычно представ-
ляют самые интересные проекты года, а это уникаль-
ный опыт, почерпнуть который можно только на таких
встречах. Во-вторых, место проведения — Китай —
выбрано не случайно: 2006 и 2007 годы стали годами
активизации российско-китайских экономических от-
ношений, а ожидаемая экономическая отдача должна
стать очевидна в ближайшее время.

Кроме того, форум в Китае организуется той же ко-
мандой, которой был организован форум в Давосе, про-
шедший на высочайшем уровне, в том числе и по фор-
мату участников. В форуме смогли принять участие из-
вестные в России бизнесмены, а это занятые люди.

Ольга Еремеева, 
зампред совета директоров ОАО «Нидан Соки»:
— Мы получили приглашение от «Тройки» и собираем-
ся поехать на форум, интерес к нему у компании есть.
Прежде всего подобный форум нужен для понимания
того, как будет развиваться рынок. Интересно услышать
и узнать больше о новых компаниях, о растущих и новых
сегментах рынка, узнать каковы современные тренды.
Нас интересует, что происходит на рынке, как работают
компании в данной отрасли. Форум — это прекрасная
возможность обменяться опытом, познакомиться со
стратегиями развития компаний, наладить контакты.

Думаю, форум поможет понять, как будут разви-
ваться регионы России: будут ли они повторять опыт
Москвы и Питера или пойдут по другому пути разви-
тия, ведь от этого зависит формирование спроса.

Думаю, что форум носит ознакомительный харак-
тер, а его основная цель — обмен информацией о том,
какие процессы происходят в мире, в разных странах.
Несмотря на то что у нас есть партнеры в Китае и мы
владеем информацией, все-таки форум поможет луч-
ше понять, какие процессы происходят на развиваю-
щихся рынках, и рассмотреть возможность сотрудни-
чества с другими странами.

Артур Трофимов, 
член совета директоров, «Евразия»:
— Мы сейчас как раз рассматриваем вопрос об уча-
стии в форуме и скорее склоняемся к тому, чтобы при-
нять в нем участие. Возможно, в этом году мы не пое-
дем делегацией, а будем участвовать в форуме через
своего представителя в Китае.

Форум значим для развивающихся компаний теми
возможностями, который дает Китай, и теми перспекти-
вами, которые полезны для развития. Многие вещи, ко-
торые, возможно, будут обсуждаться на форуме, компа-
нии возьмут на вооружение. Форум очень полезен с точ-
ки зрения контактов. Планируются и дополнительные
встречи — они крайне полезны для налаживания связей.

Возможно, сначала компании будут не очень ак-
тивно участвовать, в первый год состав участников бу-
дет не такой большой. Но многое зависит от позиции
организаторов. Например, сингапурский и кубанский
форумы с каждым годом становятся все более внуши-
тельными площадками для обсуждений и встреч.

Григорий Карповский, 
президент и один из акционеров 
ФК «Еврокоммерц»:
— Среди тысяч бизнес-мероприятий, которые прохо-
дят каждый год, внимания заслуживает не более 1%.
Я благодарен Питеру Торелли, организатору форума,
за то, что он пригласил меня посетить это событие,
именно потому, что оно относится к крайне редкой
«полезной» категории. Его аудитория — руководители
быстрорастущих компаний, которые живут и развива-
ются в совершенно особой среде. На примере «Евро-
коммерц» я могу сказать, что время для таких компа-
ний идет быстрее — год за два, а то и за четыре. Мно-
гие общепринятые шаблоны и правила — развития,
планирования, привлечения инвестиций и т. д.— для
нас морально устарели. Поэтому нам действительно
есть что обсудить, собравшись вместе. В частности,
то, как мы можем заставить весь остальной мир бизне-
са развиваться быстрее, как эффективнее интегриро-
ваться в глобальную экономику, и собственно то, чем
мы можем практически помочь друг другу.

Яков Грибов, 
президент компании Nemiroff:
— Я непременно приму участие в будущем форуме.
Во-первых, Китай очень интересен как регион, кото-
рый бурно развивается. Китайские компании сегодня
являются главными конкурентами российских предп-
риятий. Во-вторых, в Даляне будут представлены ком-
пании с большим потенциалом роста. Они интересны
новыми идеями в бизнесе. А новые идеи, как и новые
кадры, всегда интересны. Ведь кадровые ресурсы с
высокой квалификацией — это главная проблема раз-
вивающихся компаний, в том числе стремящихся вый-
ти на глобальный уровень.

прямая речь

За несколько дней до старта Петербургско-
го экономического форума ни один из его
организаторов еще не мог дать уверенного
ответа на вопрос: а во что это все в итоге
превратится? Известно, зачем крупные
предприниматели ездят на ежегодную
конференцию WWF в Давос — провокаци-
онные темы, обсуждающиеся в Швейца-
рии, как правило, становятся мейнстри-
мом мировой экономики в течение следу-
ющих нескольких лет: или вы имеете дело
с этими темами по факту, или заранее пре-
дупреждены. Российский экономический
форум в Лондоне, напротив, не место для
теоретических дискуссий — сюда приез-
жают, чтобы понять, в какой степени твои
планы адекватны настроениям лондонско-
го Сити, главного брокера инвестиций в
российский фондовый рынок. Уже сейчас
понятно, кому будет нужен предстоящий
форум в Даляне — вряд ли Китай в ближай-
шее десятилетие ожидает сокращение эко-
номического влияния на мир, и лучше за-
ранее знать, как точно пишется имя ваше-
го китайского партнера, чем потом разби-
рать иероглифы. Что нужно увидеть и ус-
лышать в Санкт-Петербурге, чтобы не счи-
тать дни, проведенные на Васильевском
острове, потраченными просто так?

Если бы однозначный ответ на этот
вопрос существовал, все было бы слиш-
ком просто. С одной стороны, в России ни-
когда не было дефицита в статусных ме-
роприятиях экономической направленно-
сти. С другой стороны, пока в России никто
не предпринимал попыток сделать конк-
ретный форум главным мероприятием та-
кого рода. А экономика России еще никог-
да не могла продемонстрировать такого
объема достижений, как в 2007 году. И, на-
конец, еще никогда проблемы российской
экономики не были столь сложны, комп-
лексны и неопределенны, как сейчас.

Последнее особенно важно. Десять
лет назад круг тем, которые действитель-
но имело смысл обсуждать, сводился к
трем-четырем, и обсуждать их, в общем,
было бессмысленно: все вопросы так или
иначе решались в Белом доме. Сейчас лю-
бой аспект экономической ситуации —
от возможной динамики потребительско-
го спроса на товары FMCG до либерализа-
ции телекоммуникаций — может обсуж-
даться даже не часами, а сутками. И это не
теоретические дискуссии: времена, ког-
да успешные российские компании пред-
ставляли собой островки в море безнадеж-
ного народного хозяйства, в прошлом.

Для Петербургского экономического
форума, пожалуй, слишком много возмож-
ных тем в повестке дня. Я не думаю, что
несколько тысяч представителей эконо-
мической элиты удовлетворятся лицезре-
нием первых лиц государства и светски-
ми мероприятиями. Всякий экономиче-
ский форум — это в первую очередь агрес-
сивные и пафосные доклады первых лиц
крупных компаний и госчиновников, а за-
тем их неофициальное обсуждение. К уда-
че Петербургского экономического фору-
ма, стандартных пафосных речей в России
за последние три-четыре года было произ-
несено настолько много, что победными
реляциями никого уже не удивишь. А, зна-
чит, рассчитывать на запоминаемость мо-
жет лишь выступление по-настоящему аг-
рессивное и яркое. Президента Путина по-
кажут на форуме всем. Но что делать остав-
шиеся три дня?

Если я правильно понял идею орга-
низаторов форума, то с их точки зрения,
привлекать в Россию деньги тихо уже не-
возможно — необходимо делать это как
можно более громко, по возможности
орать в голос. Что ж, не исключаю, что это
сработает — давайте орать о своих планах
и о своей позиции. Сложится ли происхо-
дящее в содержательную картину, зависит
от того, в какой степени российский биз-
нес готов отказаться от российской версии
политкорректности — официоза — и ве-
сти разговор на повышенных тонах. Но —
делать это следует достаточно точно. Без
дерзостей и преувеличений обычные ди-
скуссии об удвоении ВВП, глобализации
бизнеса российских компаний и роли
иностранных инвесторов в развитии эко-
номики страны уже не имеют смысла —
это уже все слышали. А в отсутствие точно-
сти форум превратится в рок-концерт —
только того, кто кричит что-то осмыслен-
ное, можно услышать.

То, что в экономике России происходит
что-то, на что имеет смысл обращать вни-
мание большей части инвесторов во всем
мире, в 2007 году уже очевидно. Петер-
бургский экономический форум может
стать подходящей площадкой для того,
чтобы продемонстрировать, что именно
планируют эти загадочные русские, чего
они хотят от всего мира и что именно пла-
нируют для этого сделать. Если это прои-
зойдет, размах форума можно считать оп-
равданным: свежие деньги, проекты и
контракты не заставят себя ждать — а это
самое важное, что может случиться.

Прибавление громкости

Дмитрий 
Бутрин 

ПАРТНЕР ВЫПУСКА

Редактор отдела
экономической
политики „Ъ“
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Тренд на услуги
Анатолий, с чего начинался
ваш бизнес? — С компании
«Интермикро». «Эта история
почти уже хрестоматийная:
мы приобрели ценный опыт
работы в прозападной компа-
нии, поняли, что хотим делать
бизнес совсем по-другому, и
придумали новую, ”правиль-
ную“ компанию. Ушли из ”Ин-
термикро“ и сделали то, что хо-
тели. А первые деньги заработа-
ли благодаря контракту с двумя
отделениями Сбербанка» — так
описывает основные моменты
«почти уже хрестоматийной»
истории группы компаний IBS
ее основатель и президент Ана-
толий Карачинский.

Выход «правильной» компа-
нии на сцену состоялся в 1992
году — IBS можно считать ровес-
ником российского ИТ-рынка.
Тогда поговаривали, что для
компании специально выбрано
название, созвучное с IBM. Так
это ли нет, сейчас уже неважно.
IBS наряду с 1С стала самым из-
вестным российским ИТ-брэн-
дом. Она позиционируется как
сервисная компания, представ-
ляющая широкий спектр услуг
по управленческому и ИТ-кон-
салтингу, системной интегра-
ции, разработке ПО и инфраст-
руктурным решениям.

В сфере ИТ-услуг группу
представляют системный ин-
тегратор IBS и компания «Дело-
вые системы», которая в рам-
ках прошлогодней реструкту-
ризации переименована в IBS
Platformix. Но создавалась она
совсем под другой бизнес: вы-
деленная из IBS в 1996 году
и называвшаяся DellSystems,
компания была эксклюзивным
представителем Dell в России.
Однако эксклюзив на поставку
техники этого производителя
закончился в 2003 году, когда
Dell сама вышла на российский
рынок. А DellSystems, сменив

название, занялась инфраст-
руктурными проектами.

Проведенное минувшей
осенью перепозиционирова-
ние и переименование «Дело-
вых систем» вполне вписыва-
ется в схему «нисходящей мо-
дели проектного бизнеса», ко-
торая считается сейчас наибо-
лее адекватной моделью рабо-
ты на рынке системной интег-
рации. В ее рамках компания
реализует комплексные «биз-
нес-проекты с ИТ-составляю-
щей», начиная с управленче-
ского консалтинга и заканчи-
вая внедрением подходящих
для бизнеса заказчика прог-
раммных приложений и созда-
нием поддерживающей их ап-
паратной платформы.

На верхних этажах модели
IBS всегда себя чувствовала до-
статочно уверенно, осваивая в
числе первых новые направле-
ния деятельности, будь то уп-
равленческий, финансовый,
HR-консалтинг или ИТ-аутсор-
синг (аутсорсинговым направ-
лением в группе занимается
дочерняя фирма Data Fort). В ак-
тиве IBS немало таких «чистых»
консалтинговых проектов, как
разработка для заказчика ИТ-
стратегии, описание и модели-
рование бизнес-процессов или
создание методологической
платформы для систем управ-
ления. Но подобные проекты
подразумевают последующее
внедрение программных биз-

нес-приложений, а в этой об-
ласти экспертиза IBS весьма об-
ширна и разнообразна. В ком-
пании, в частности, сформиро-
вана одна из лучших в России
практик по внедрению систем
на платформе SAP (более 250
сертифицированных консуль-
тантов, способных одновре-
менно вести более 20 проек-
тов). Кстати, бизнес-процессы
самой IBS тоже автоматизиро-
ваны с помощью SAP, причем
компания это сделала одной из
первых на российском ИТ-рын-
ке — в 2001 году. Помимо ти-
ражных решений сторонних
вендоров в арсенале IBS имеют-
ся и собственные разработки
отраслевого характера. Напри-
мер, система обнаружения мо-
шенничества и анализа потерь
для операторов связи FM-RAS,
которую IBS недавно внедрила
в ОАО «Уралсвязьинформ».

Снизу модель проектного
бизнеса подпирает компетен-
ция IBS Platformix по созданию
аппаратных решений (центры
обработки данных, системы
хранения данных, сети, call-
центры и т. п.). «Мы создаем
платформы для бизнеса,— оп-
ределяет свое место в общей
модели гендиректор IBS Plat-

formix Георгий Полихрони-
ди.— Эффективная ИТ-инфра-
структура для бизнес-приложе-
ний — основа и критичный
фактор успешной реализации
стратегических бизнес-целей
организации».

В сфере разработки прог-
раммного обеспечения группу
IBS представляет компания Lu-
xoft, один из крупнейших в Рос-
сии офшорных разработчиков.
Предмет гордости компании —
работа по заказам таких веду-
щих западных корпораций, как
IBM, Boeing и Siemens. И в пос-
ледние годы оборот Luxoft ра-
стет весьма внушительными да-
же для этого, самого динамич-
ного сектора ИТ-рынка темпа-
ми. Большая часть из почти пя-
титысячного персонала группы
— это программисты Luxoft,
и не исключено, что это биз-
нес-направление IBS вырастет
еще сильнее. Анатолий Кара-
чинский активно пропаганди-
ровал и лоббировал тему техно-
парков в России, и в одном из
таких объектов, строительство
которого ведется в Дубне, Lu-
xoft уже застолбила себе место.

Направлением hardware
в группе занимаются дистри-
буторская компания «Дилайн»

и производственная Depo Com-
puters. «Дилайн» обладает об-
ширной сбытовой сетью, охва-
тывающей все основные кли-
ентские группы и рыночные
сегменты. Правда, дистрибу-
торский бизнес слишком чувст-
вителен к изменениям в тамо-
женном регулировании (в 2005
году, например, выручка «Ди-
лайна» упала на 21,6%), но в стру-
ктуре доходов группы он зани-
мает не слишком большую до-
лю — 36–37%. IBS утверждает,
что «Дилайн» сейчас занимает-
ся сбытом исключительно про-
дукции Depo, входящей в пя-
терку ведущих российских про-
изводителей ПК и серверов. Ве-
рится в это с трудом, но, так или
иначе, бизнес, связанный с «же-
лезом», приносит группе нем-
ногим более половины всей вы-
ручки. Остальные поступления
— от ИТ-услуг (на поставки обо-
рудования и ПО в рамках про-
ектов тоже приходится около
50%). Вообще, по структуре сво-
его бизнеса IBS близка к запад-
ным ИТ-сервис-провайдерам, и
ставка на увеличение доли ИТ-
услуг в общем обороте — осоз-
нанная стратегия, которую ком-
пания реализует уже несколько
лет. По словам гендиректора IBS
Сергея Мацоцкого, поначалу
эта стратегия привела к некото-
рому снижению темпов роста,
но затем ситуация выравнялась
за счет включения управленче-
ских и бизнес-механизмов: вы-
страивания соответствующей
новой стратегии оргструктуры,
системы управления рисками,
усовершенствования мотива-
ции персонала, диверсифика-
ции клиентской базы. «У IBS,—
подчеркивает господин Мацоц-
кий,— сейчас нет ни одного
клиента, который приносил бы
более 10% от общей выручки
компании».

Ставка на рост
Первой среди российских ИТ-
компаний IBS оказалась и на
фондовом рынке. В ноябре
2005 года несколько крупных

акционеров компании решили
продать свои пакеты (более 30%
уставного капитала) широкому
кругу инвесторов. Сделка при-
несла $109 млн ($15,5 за GDR).
Правда, размещение акций бы-
ло закрытым, и IBS получила
достаточно консервативную
оценку своей капитализации
— $343 млн. Если бы размеще-
ние было открытым, это доба-
вило бы к стоимости процен-
тов 20. Впрочем, IBS намерена
исправить ситуацию, включив
свои бумаги в листинг одной
из европейских бирж.

Выход на фондовый рынок
сделал IBS прозрачной компа-
нией — для российского ИТ-
рынка это нехарактерно. И хо-
тя Анатолий Карачинский счи-
тает, что на рынке, который
только начинает двигаться в
сторону открытости, консоли-
даций по большому счету нет,
IBS все же участвует в сделках
M&A. «Скромно, выборочно,
по правильным ценам. Что-
бы было выгодно и нам, и тем,
кого купили»,— определяет
он принципы. IBS, например,
приобрела компанию Softkey,
продающую ПО через интер-
нет, чтобы устанавливать ее
программные продукты на
компьютеры Depo.

Гораздо амбициознее
выглядит последняя сделка —
слияние IBS и консалтинговой
группы «Борлас». Заявленная
цель — создание крупнейшего
в России ИТ-сервис-провайде-
ра, который займет более 20%
рынка ИТ-услуг (консолидиро-
ванная выручка за 2006 год —
$370 млн, общее число сотруд-
ников — более 2700). Слияние
IBS и «Борлас» означает также
объединение крупнейших в
России практик по внедрению
продуктов SAP и Oracle.

Менеджерам найдется
над чем поработать. «Из биз-
неса и на пенсию никто не
выйдет, даже не мечтайте»,—
заверяет Сергей Мацоцкий.
Но предпосылки для успеха
есть: «Борлас» тоже предпочи-
тает нисходящую модель про-
ектного бизнеса, а отраслевые
экспертизы компаний пересе-
каются мало. Если синергия
получится, то компания смо-
жет выполнять проекты любо-
го масштаба и уровня сложно-
сти. «Мы всегда развивались
по плану,— говорит Анатолий
Карачинский.— Хотели пост-
роить лучшую на рынке ком-
панию и шаг за шагом вопло-
щали этот план в жизнь».

План для правильной компании
практика

Компания IBS вышла на фондовый рынок
первой среди российских ИТ-компаний.
Это закономерно, IBS была пионером и во
многих других тенденциях российского IT —
от компьютерных до управленческих техно-
логий. В том, удастся ли Анатолию Карачин-
скому и его команде стать крупнейшим сер-
вис-провайдером в России, разбирался кор-
респондент 

”
Ъ“ Игорь Пичугин.

О том, что для диверсификации экономики страны от сырьевой
зависимости необходимо развитие инновационного рынка, сей-
час знают даже дети. Но что нужно для того, чтобы националь-
ный инновационный бизнес рос?

Да последнего времени в России почти не было венчурно-
го капитала. Зато у инвесторов было достаточно не менее прив-
лекательных и более понятных альтернатив. Совсем недавно
и кредитование было в диковинку: банки и инвестиционные
компании предоставляли кредиты в основном большим пред-
приятиям. Прошло несколько лет, и кредитование стало мас-
совым финансовым продуктом. Большие предприятия стали
брать взаймы у зарубежных банков, а отечественным банкам
пришлось осваивать кредитование среднего и малого бизнеса,
а также заняться «розницей».

Предоставляя кредиты малым предприятиям, финансируя
отдельные бизнесы и проекты, наши инвесторы стали все боль-
ше сталкиваться с ситуациями, когда кредит, как форма финан-
сирования, не подходит. В случае если предприниматель отк-
рывает магазин или булочную, кредит можно выдать под залог
самого бизнеса, недвижимости, оборудования. Но если проект
носит инновационный характер, то есть подразумевает созда-
ние абсолютно новой продукции или нового сервиса, и никако-
го осязаемого залогового обеспечения у предпринимателя нет,
то ни для инвестора, ни для предпринимателя кредит не подхо-
дит — риски слишком велики. Медленно, но верно рынок под-
ходит к освоению нового инструмента — прямого инвестирова-
ния в акционерный капитал компании, и в частности венчур-
ного финансирования.

Для того чтобы запустить механизм венчурного финансирова-
ния, государство решило взять на себя роль провайдера капита-
ла: оно инвестировало в ряд закрытых паевых венчурных фон-
дов, вложив до 50% капитала. При этом другие 50% капитала —
частные. Важно, что управлением ими занимается не государст-
во, а частные компании. Это должно стать гарантией эффектив-
ного управления: управляющая компания рискует собственным
капиталом. Подобный механизм частно-государственного парт-
нерства в мире уже опробован, в других странах он уже дал тол-
чок развитию рынка венчурного капитала.

Итак, рынок созрел, государство помогает — за чем же дело?
Во-первых, профессиональных управляющих команд катастро-
фически не хватает. У создаваемых венчурных фондов нет «трэк-
рекорд» — истории успехов. Во-вторых, отсутствует надлежащая
налоговая и правовая база. Российские венчурные фонды вынуж-
дены оперировать в рамках правил игры для паевых фондов.
Эти правила явно не учитывают специфику венчурного инве-
стирования — это делает непростую задачу фондов находить
и инвестировать в высокорискованные старт-апы еще сложнее.
В-третьих, еще не сформировался рынок выхода из венчурных
проектов. У инвесторов, вкладывающих деньги в венчурный
фонд, нет уверенности в том, что они смогут их вернуть.

Но, пожалуй, самая главная проблема — нехватка качествен-
ных проектов. Точнее, со стороны старт-ап компаний, заинтере-
сованных в получении венчурного финансирования, не хватает
людей, способных развивать бизнес. Это самая острая проблема,
из-за нее может сложиться уникальная ситуация: значительный
объем капитала при нехватке его получателей — компаний, ко-
торые могут стать успешными, получив этот капитал. Люди в вен-
чурном бизнесе то же самое, что место — в недвижимости.

Хорошо. А чего делать не надо? Вот, например, слово «нанотех-
нологии», которое вошло в моду и употребление одновременно
со словосочетанием «венчурные инвестиции». После того как
первыми лицами страны нанотехнологии были совершенно
справедливо объявлены приоритетной областью развития нау-
ки, приставка нано- стало магическим заклинанием для всех, кто
хочет получить финансирование.

Каждый раз, узнав, что я занимаюсь венчурным финанси-
рованием высокотехнологических компаний, меня спрашива-
ют: что, вкладываете в нанотехнологии? И очень удивляются,
услышав ответ «нет». Более того, когда к нам приходит инве-
стиционное предложение с приставкой нано- (а таких проек-
тов уже больше половины), мы смотрим на него с некоторым
предубеждением.

Проблема в том, что крестик, которым было обозначено
перспективное направление прикладной науки, на утро поя-
вился на воротах каждого даже захудалого научного центра.
В стране появилось огромное количество наноконференций,
наноцентров, нанопарков, нанолабораторий и, конечно же,
экспертов в области нанотехнологий. Со старых отчетов стали
сдувать пыль и вписывать туда новое модное слово. Хочешь по-
лучить грант от государства на поддержку малого бизнеса в об-
ласти высоких технологий — используй приставку нано- или
на худой конец био-.

На самом деле эта область прикладной науки, изучающая
свойства объектов, размер которых порядка размера атома,
находится в начальной стадии развития. Основные свойства
и эффекты, предсказываемые в теории, на практике все еще
не подтверждены. А для того чтобы вести в ней исследования,
необходимо современное оборудование, стоящее десятки мил-
лионов долларов, и специалисты, имеющие опыт работы с ним.
В России же практически нет научных центров, которые могли
бы похвастаться такими бюджетами. Очень часто в региональ-
ных отделениях РАН нет денег на билет в Москву, чтобы коман-
дировать сотрудника. Что и говорить, скажем, про электрон-
ный микроскоп за $600 тыс. Стоит ли удивляться тому, что как
только государство начало выделение больших средств на нау-
ку, в освоение наноразмеров тут же включился научный шоу-
бизнес, да и просто жулики?

Впрочем, даже если малая толика государственных средств,
политых щедрым дождем на «нанотехнологии», уйдет на закупку
электронных и атомно-силовых микроскопов, электронных ли-
тографов, на создание так называемых чистых комнат и другое
необходимое оборудование, то можно будет сказать, что пиар-
кампания нанотехнологий удалась. По крайней мере наши уче-
ные смогут говорить с зарубежными коллегами на одном языке
и будут в состоянии разглядеть то, что сконструировано в других
странах. Безусловно, государственное финансирование науки в
этом направлении просто необходимо.

Но это не дело венчурного инвестора. Очень часто в отечест-
венных НИИ нас воспринимают неправильно — мы не финанси-
руем науку. Венчурное финансирование — неправильный инст-
румент для того, чтобы прокормить научных сотрудников инсти-
тута и закупить лабораторное оборудование. Мы также не зани-
маемся трансфером (перепродажей) интеллектуальной собствен-
ности — самый замечательный патент сам по себе не представля-
ет для нас никакой ценности.

Мы ищем и находим партнеров для ведения совместного биз-
неса. Обычно это команда увлеченных людей, которая уже ведет
проект и хорошо представляет, кому на рынке нужен результат
их разработок. Мы ищем и находим тех, кто, не рассчитывая на
манну небесную в виде дотаций от государства, несмотря на все
экономические трудности, продолжает заниматься любимым де-
лом, вкладывая последние средства и неимоверные усилия, что-
бы получить результат.

Нанотехнологии 
в особо крупных размерах

Артем Юхин

вице-президент «Тройки Диалог» 
по венчурному финансированию

образование
Экономика и бизнес сейчас
изучаются на примере дости-
жений США и Западной Евро-
пы. Почему России следует
не только ориентироваться
на данный опыт, но и созда-
вать собственный, коррес-
понденту Ъ ЕЛЕНЕ АЛЕЕВОЙ
рассказал декан Московской
школы управления «Сколко-
во» АНДРЕЙ ВОЛКОВ.

— Какое влияние, на ваш
взгляд, оказывают процессы
глобализации на подготовку
управленческих кадров для
дальнейшего развития эко-
номики страны? Насколько
изменились требования к
бизнес-образованию и будут
ли они меняться в дальней-
шем — на пути интеграции
в мировую экономику?
— Школы управления оказа-
лись первыми, и в дальнейшем
именно они будут ощущать
влияние процессов глобализа-
ции в гораздо большей степе-
ни, чем инженерия, филоло-
гия, юриспруденция и другие
сферы. Это связано с тем, что
российский бизнес в послед-
ние годы все стремительнее
и масштабнее выходит на гло-
бальные рынки. Очевидно, что
подготовка кадров для управ-
ления и в дальнейшем будет на-
ходиться под влиянием глоба-
лизации.

Что значит подготовить че-
ловека для работы на глобаль-
ных рынках? Наряду с тради-
ционными функциональны-
ми бизнес-знаниями (финан-
сы, маркетинг, стратегиче-
ское планирование и т. д.) ра-
стет значимость коммуника-
ций. Поэтому когда мы проек-
тировали школу, мы понима-
ли, что она должна быть glo-
bal oriented, должна быть ори-
ентирована на людей, способ-
ных работать в многокультур-

ной, многоконфессиональной
среде. Кстати, все возрастаю-
щая международная связь ре-
гиональных экономик приво-
дит к интересным последстви-
ям для бизнес-образования —
все лучшие бизнес-школы сей-
час говорят о глобализации,
и все они стараются включить
этот аспект в свои программы.
Но если вы посмотрите, сколь-
ко у них, например, case-studi-
es по быстрорастущим эконо-
микам Бразилии, Индии, Ки-
тая, то их будет очень малый
процент. Основная масса case-
studies пишется по крупней-
шим корпорациям, таким
как General Electric, Ford и
прочие. 

— Перед школой поставле-
ны весьма амбициозные за-
дачи — воспитать бизнес-ли-
деров, которые в будущем
смогут вывести экономику
страны на новый уровень —
из развивающихся в разви-
тые. Что в первую очередь
необходимо для осуществле-
ния этих планов и что уже
сделано?
— Для этого необходимо пози-
ционировать школу как ори-
ентированную для работы в
глобальном бизнесе и созда-
вать международную комму-
никативную среду. Это означа-
ет, что значительная доля пре-
подавателей будет не из Рос-
сии. Мы уже получили пози-
тивную реакцию со стороны
бизнес-школ, в частности Du-
ke University. Также мы уже
подписали соглашения о сов-
местной исследовательской
и образовательной деятельно-
сти, обмене преподавателями
и студентами с китайской биз-
нес-школой Antai College of
Economics and Management
(Shanghai Jiao Tong University)
и бразильской Fundacao Dom
Cabral (FDC). Обе школы вхо-
дят в число лидеров в своих
странах и имеют серьезный
интерес к России. Это сотруд-

ничество позволит нам обес-
печить высокий уровень экс-
пертизы по нескольким стра-
нам, что соответствует нашей
стратегической ориентации
на BRIC. Мы прекрасно пони-
маем, что язык преподавания
программ МВА должен быть
английским, без него невоз-
можно подготовить человека
к последующей работе в усло-
виях мирового рынка.

Мы уже начали проводить
свои исследования с тем, что-
бы программы содержали на-
ши материалы для кейсов, си-
муляторов и проектно-анали-
тических сессий. Если школа
не сможет стать генератором
знаний, то достичь заявлен-
ных показателей не представ-
ляется возможным. Бизнес-
школа — это и тренинговый
институт, и исследователь-
ский центр.
— Сейчас понятие «успеш-
ный топ-менеджер» предпо-
лагает наличие у руководи-
теля степени МВА одной из
известнейших международ-
ных бизнес-школ. Сможет
ли когда-нибудь российское
бизнес-образование стать
столь же признанным, а оте-
чественный MBA столь же
полезным?

— Россия должна и сможет по-
строить у себя международное
бизнес-образование. Необходи-
мо, чтобы значительную долю
аудитории составляли студен-
ты, например, из Европы, Ки-
тая, Индии, а не только из Мо-
сквы, Санкт-Петербурга и Ново-
сибирска, вот тогда образова-
ние будет международным.
Ведь в основу бизнес-образова-
ния заложен обмен опытом и
знаниями между студентами.
Пока же все слушатели россий-
ских бизнес-школ — наши соо-
течественники. То же самое от-
носится и к преподавательско-
му составу, поэтому мы плани-
руем пригласить к работе заин-
тересованных в нашем проекте
западных профессоров.

Теперь о качестве. Качество
знаний в бизнес-образовании
определяется легко. Насколь-
ко образование качественное,
судит сам бизнес, а не бизнес-
школа. С другой стороны, само
бизнес-образование у нас еще
очень молодо — ему всего 18
лет, но двигаемся мы в два-три
раза быстрее, чем любая дру-
гая страна. Вопрос качества у
нас остается открытым: не вы-
росла еще генерация препо-
давателей, которая соединяет
в себе практические знания,

аналитические способности и
готовность к творческой ком-
муникации со студентами. Но
дефицит таких преподавате-
лей испытывают также все ве-
дущие бизнес-школы. У нас эта
проблема оказалась наложена
на незрелость всей индустрии
бизнес-образования.
— Если даже школы с миро-
вым именем испытывают оп-
ределенные трудности с пре-
подавательским составом,
как вы предполагаете обеспе-
чить долгосрочное участие
преподавателей и экспертов
с мировым именем?
— Вопрос с преподавателями
решается так же, как и в любой
корпорации: или приглаша-
ешь, или растишь самостоя-
тельно. У нас есть уже сейчас
когорта молодых людей, кото-
рые имеют практический опыт,
склонны к исследовательской
работе, имеют степени. 

В классической модели
преподаватель — это человек,
который и проводит исследо-
вания, и преподает. Но имен-
но эта академическая модель
и привела к кризису совре-
менного бизнес-образования.
Он фиксируется как отсутст-
вие связи с практикой. С дру-
гой стороны, сколько прак-
тиков ни приглашай, их курс
будет либо просто пересказан-
ной историей из жизни, либо
в лучшем случае мастер-клас-
сом. Поэтому форма бизнес-
образования должна поменять-
ся. В ядре бизнес-образования
должны лежать проекты, ко-
торые выполняют студенты,
а преподаватель выполняет
функцию фасилитатора и мо-
дератора, поскольку знания и
модели уже есть и в книжках,
и в интернете. Преподаватель
бизнес-школы не тот человек,
кто пересказывает материал из
учебника, он создает ситуации,
когда эти модели становятся
практичными.

«Основа бизнес-образования — обмен опытом» 
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 1 ИТ-услуги (включая проектные поставки) 39,8

 2 Дистрибуция 36,6

 3 Производство ПК 17,9

 4 Разработка ПО 5,7
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Президент группы компаний IBS Анатолий Карачинский хочет через пять

лет увидеть свой бизнес гораздо больше, а свою роль в нем — гораздо

меньше  ФОТО ДМИТРИЯ ДУХАНИНА

Бизнес-школа «Сколково» научит бизнес и государство сотрудничать ради общественной пользы ФОТО PHOTOXPRESS
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наука и жизнь
Компания «Комбиотех» появилась тогда,
когда не стало СССР, став первой в Рос-
сии коммерческой компанией произво-
дящей генно-инженерные вакцины.
«Комбиотех» является первым в мире
разработчиком и производителем вак-
цины против гепатита В, не содержащей
консервантов. О том, как проходил путь
от идеи до продукта, от идеи до бизнеса,
корреспонденту 

”
Ъ“ АЛЕКСЕЮ ШАПО-

ВАЛОВУ рассказали президент компа-
нии ВЕРА БОРИСОВА и гендиректор
МИХАИЛ БУДАНОВ.

Первые биотехнологии СССР
История компании ЗАО «НПК ”Комбио-
тех“» началась вместе с «перестройкой».
Группа ученых-энтузиастов, в которую
входили президент компании Вера Бори-
сова и нынешний генеральный директор
Михаил Буданов, решила объединиться
ради того, чтобы внедрить в жизнь разра-
ботки в области биотехнологий, когда со-
ветская наука начала приходить в упадок.
К этому времени с использованием отече-
ственных сорбентов была уже сделана вак-
цина против клещевого энцефалита — за
ее разработку в 1984 году группа ученых
получила премию Совмина СССР.

Основным капиталом для создания ком-
пании были ноу-хау. Уже в 1992 году, сразу
после выхода в свет патентного законода-
тельства, научные разработки компании
были запатентованы. Первые инвестиции
и «прописку» команда «Комбиотех» получи-
ла от Международного фонда милосердия
и здоровья. «Объем инвестиций был очень
небольшим, но мы получили нормальный
старт»,— вспоминает госпожа Борисова.
Проблемы у компании были такими же,
как и у всех предприятий того периода —
периода нестабильности и часто меняюще-
гося законодательства, когда дефолт 1998
года подорвал деятельность многих компа-
ний. В этих условиях нестабильности рост
производства был практически невозмо-
жен. Финансировались мы практически за
счет своей прибыли, которая направлялась
на развитие производства и научные разра-
ботки. «Думаю, делали правильно. Если бы
в тот период мы брали кредиты, то компа-
нии уже, наверное, не было бы»,— говорит
президент компании.

В 1992 году команда «Комбиотех» стала
увеличиваться: присоединились ученые
из МГУ, Институтов иммунологии и эле-
менторганических соединений. И уже к
1994 году было организовано производст-
во первой в России генно-инженерной
вакцины против гепатита В.

Уникальная вакцина
ЗАО «НПК ”Комбиотех“» стало первой рос-
сийской компанией на рынке произво-
дителей генно-инженерных препаратов.
В 1994 году вакцина против гепатита В ус-
пешно прошла испытания и была разре-
шена к применению в практике здравоох-
ранения России. В последующие годы про-
ходили дополнительные клинические ис-
пытания, целью которых было внедрение
этой вакцины для детей. Именно разработ-
ку новых вакцинных препаратов, которые
были сделаны НПК «Комбиотех» совместно
с другими предприятиями, Вера Борисова
считает главным достижением компании.

Государство обратило внимание на
«Комбиотех» в 1998 году. Тогда вышло по-
становление правительства «О мерах госу-
дарственной поддержки развития произ-
водства отечественной рекомбинантной
вакцины против гепатита В». В соответст-
вии с постановлением ЗАО «НПК ”Комбио-
тех“» было присвоено звание «Поставщик
продукции для государственных нужд Рос-
сии». «Для компании никаких льготных
условий не было. Мы работали как все, с
большим трудом отстаивая достигнутые

позиции и добиваясь госконтрактов на по-
ставку. Мы ясно понимали, что препарат де-
лается для национального календаря про-
филактических прививок и не может быть
реализован через розничную сеть. Таким
образом, мы полностью зависели от госу-
дарства. Если бы государство гарантирова-
ло закупку вакцины, то компания могла бы
брать кредиты и развиваться, даже постро-
ить собственный завод. Ни одно венчурное
предприятие не сможет выжить, не имея
гарантий, что его продукция будет востре-
бована на рынке»,— рассказывает генди-
ректор «Комбиотеха» Михаил Буданов.

Тем не менее выполнение контрактов
на поставку вакцины для государствен-
ных нужд позволило компании присту-
пить к разработке комбинированных вак-
цин (в частности, против коклюша, дифте-
рии, столбняка и гепатита В) и вакцины
против гепатита В без консервантов. Ана-
логичные разработки в мире ведутся, но
аналогов бесконсервантной вакцины, раз-
работанной компанией, пока нет. «В 2003
году ВОЗ рекомендовала убрать из вакци-
ны ртутьсодержащий консервант тиомер-
сал, и мы практически сразу эти рекомен-
дации выполнили. А зарубежные компа-
нии заменили тиомерсал на другой кон-
сервант»,— говорит госпожа Борисова.

Кроме этого был разработан иммуног-
лобулин против гепатита В. Уникальность
этой разработки заключалась в том, что он
был сделан не из плазмы переболевших,
а доноры были вакцинированы рекомби-
нантной вакциной против гепатита В. Все
разработки защищены патентами, которые
в основном принадлежат ЗАО «НПК ”Комби-
отех“». Сейчас фактически всю свою работу
команда «Комбиотех» проводит совместно
с Институтом биоорганической химии, где
и арендует производственные мощности.

Биотехнологии для государства
В 1994 году госпоже Борисовой поступило
предложение «от одной южнокорейской
фирмы» переехать с коллективом в Юж-
ную Корею для организации производст-
ва вакцины от гепатита B в этой стране.
Она отказалась. «Я работаю на свою стра-
ну. Я хочу жить здесь и работать здесь»,—
поясняет президент «Комбиотеха».

Впрочем, она считает, что государство
пока только провозглашает поддержку ин-
новационных компаний, но на самом деле

«это не поддержка национального произ-
водителя». В пример она приводит нацпро-
ект «Здоровье». «Заявления о том, что отече-
ственные производители не могут поста-
вить весь объем продукции, это не довод.
Есть логика, и должна быть политическая
воля. Если бы государство действительно
хотело поддержать национального произ-
водителя, то могло бы купить то количест-
во препаратов, которое могло быть произ-
ведено внутри страны, а остальное выстав-
лять на конкурс для иностранных компа-
ний»,— возмущается Вера Борисова.

Свое нежелание выходить на внешний
рынок «Комбиотех» объясняет отнюдь не от-
сутствием надлежащего маркетинга. Во-пер-
вых, производить сопоставимые продукты,
например, в Индии дешевле, чем в России.
Несмотря на то что продукция компании не
имеет аналогов в мире, поставки ее на ры-
нок СНГ невыгодны. В странах СНГ, как и в
России, работает один принцип — цена и,
как правило, без учета качества продукции.
Мировой же рынок занят американскими и
европейскими компаниями. «Американцы
и европейцы уверенно защищают свой ры-
нок, а поддержки российских экспортеров
государством практически нет»,— говорит
господин Буданов. Сегодня, несмотря на па-
тентную защиту продукции компании «Ком-
биотех», страна наводнена аналогичной
продукцией кубинского и индийского про-
изводства или изготовленной из импорт-
ных субстанций. При этом ее эпидемиоло-
гическая эффективность на территории Рос-
сии практически не оценивалась. «В случае
низкой эффективности зарубежных препа-
ратов колоссальные расходы в рамках наци-
онального проекта окажутся малоэффектив-
ными»,— предупреждает Михаил Буданов.

В то, что опыт «Комбиотеха» может быть
растиражирован в России, госпожа Бори-
сова не верит. «Компания уникальна»,—
утверждает она. Продукты биотехнологий
больше всего используются в медицине и
могут быть востребованы в основном госу-
дарством. «В России надо создать другие
условия, для того чтобы тиражировать
наш опыт. Во-первых, нужна политиче-
ская воля, чтобы поддерживать россий-
ские компании — это главное. При этом
поддержка должна выражаться в гаран-
тированных закупках того, что не может
быть реализовано в свободной прода-
же»,— считает Вера Борисова.

Биотехнологии на грани вероятного

венчурное инвестирование
Внешние IPO не помеха развитию рос-
сийского фондового рынка, считает
главный экономист ИК «Тройка Диалог»
Евгений Гавриленков. О том, почему в
ближайшие годы все больше россий-
ских компаний станут глобальными, бу-
дут привлекать иностранных инвесто-
ров и покупать иностранные активы, его
расспрашивал корреспондент 

”
Ъ“ ПА-

ВЕЛ ЧУВИЛЯЕВ.

— Как отражается выход российских
компаний на зарубежные рынки на по-
ложении отечественного фондового
рынка?
— Процесс выхода российских компа-
ний на зарубежные финансовые рынки
неизбежен. Тому есть две фундаменталь-
ные причины. Во-первых, на внешних
рынках заимствования все еще дешевле,
хотя с учетом всех издержек и ненамного.
А во-вторых, отечественная система выхо-
да на биржу все еще менее поворотлива
по сравнению с зарубежными фондовыми
площадками. К тому же наша финансовая
система все еще невелика и крупные раз-
мещения (на $10 млрд и выше) в России
провести довольно трудно. Однако менее
крупные размещения в России проходят
успешно, и в дальнейшем их количество
и качество будет возрастать.

Внешние IPO отечественных компа-
ний не являются помехой развитию рос-
сийского фондового рынка на данном
этапе. Скорее наоборот. На западных бир-
жевых площадках действуют весьма жест-
кие процедуры листинга. Имеются в виду
стандарты открытости, прозрачности и
корпоративной культуры, предъявляемые
к компаниям, желающим выйти на торги.
Российские компании вынуждены им сле-
довать. Они приносят эти стандарты веде-
ния бизнеса и на отечественный фондо-
вый рынок. Общий уровень рынка от это-
го только повышается.
— В чем состоит неповоротливость рос-
сийской системы биржевого размеще-
ния по сравнению с зарубежными си-
стемами?
— Прежде всего в сроках. В России рас-
смотрение заявки компании может занять
несколько месяцев. За это время ситуация
на финансовых рынках может коренным
образом измениться. Например, рост рын-
ка может смениться падением, конъюнк-
тура денежного рынка может стать совер-
шенно другой, да и «правила игры» могут
поменяться в свете новых решений регу-
лирующих органов. Это очень неудобно
для размещающихся компаний, так как
приводит к лихорадочному пересмотру
инвестиционных планов. Ведь принимая
решения о размещении, компания хочет
получить капитал на определенных усло-
виях, существующих в данный момент и
устраивающих ее. Но часто оказывается,
что к моменту завершения процедуры ли-
стинга на российской площадке эти усло-
вия стали иными.

Для сравнения: сроки рассмотрения за-
явок на Лондонской бирже намного коро-
че. В Нью-Йорке дольше, поэтому многие
компании выбирают Лондон. Процедура
листинга отработана до мелочей и потому
оперативна. Да и требования к эмитентам
хотя и серьезные, но четкие и прозрачные.
Поэтому не соответствующие им компа-
нии просто не выходят на внешнее IPO.
А соответствующий процент биржевых
комиссий в Лондоне зачастую даже ниже,
чем в Москве. Резюмируя, можно сказать,
что к внешнему IPO эмитенту нужно долго
готовиться, но сам процесс размещения
оперативен. К российскому же IPO эми-
тенту, быть может, надо готовиться не
столь долго, однако процесс выхода су-
щественно затянут.
— В каких отраслях сейчас планирует-
ся больше всего внешних IPO?
— Выход на внешнее IPO во многом зави-
сит от текущей конъюнктуры. Но можно
выделить и общие тенденции. Полагаю,
что уже в текущем году, и особенно в буду-
щем году, мы увидим много банковских
IPO. Причем это будут не самые крупные
частные коммерческие банки. Банков-
ский сектор будет одним из локомотивов
бизнеса всего рынка IPO, рынка размеще-
ний. И не только на внешних площадках,
но и в России.

Это связано с продолжающимся про-
цессом ремонетизации отечественной
экономики. Пока уровень капитализации
финансовой системы невысок, а потреб-
ность в капитале внутри страны велика.
В этих условиях финансовый сектор, бан-
ковский сектор растет быстрее экономики
в целом. И акции банков являются не «за-
щитными» бумагами, как это наблюдается
на развитых рынках, а имеют значитель-
ный потенциал роста. Интерес инвесто-
ров и объективная потребность в капита-
ле подталкивает банки к более активно-
му выходу на внешние рынки капитала.
В условиях ожидаемого сжатия платежно-
го баланса России и соответствующего удо-
рожания денег, то есть роста процентных
ставок, данная тенденция станет еще бо-
лее ярко выраженной.

Также предполагается размещение зна-
чительного количества компаний обраба-
тывающей промышленности и машиност-
роения. Можно констатировать, что в про-
мышленности закончился период легко-
го, некапиталоемкого роста, когда увели-
чение объемов производства достигалось
путем дополнительной загрузки имею-
щихся мощностей. Сейчас во многих ком-
паниях производственные мощности поч-
ти полностью загружены. А те, что оста-

лись, это, как правило, морально и физи-
чески устаревшее оборудование. Для даль-
нейшего роста компаниям надо прово-
дить модернизацию либо строить новое
производство. А это означает резкое уве-
личение потребностей в капитале и, соот-
ветственно, числа размещений.

По тем же причинам возможен выход
на зарубежные рынки капитала и элект-
роэнергетических компаний. Необходи-
мость замены изношенного оборудования
и необходимость технологической опти-
мизации бизнеса вызывает потребность
в капитале, которая будет покрываться в
том числе путем внешних размещений.
— Как влияет на отечественный фондо-
вый рынок процесс покупки российски-
ми компаниями активов за рубежом?
— Самым позитивным образом. Логика
развития бизнеса диктует стратегию экс-
пансии. Например, для сырьевых компа-
ний имеются достаточно легко просчиты-
ваемые ограничения внутреннего спроса.
Когда для удовлетворения внутреннего
спроса достаточно мощностей и у предп-
риятий есть свободные средства, стано-
вится выгодным расширять бизнес за пре-
делы России. Этот путь прошли, напри-
мер, многие американские нефтяные и
сталелитейные компании. Сейчас они яв-
ляются транснациональными корпораци-
ями, но начали они с небольших предпри-
ятий, разбросанных по территории Аме-
рики. Полагаю, что аналогичный процесс
глобализации бизнеса ожидает и россий-
ские компании.

Глобализация и соответствующая геог-
рафическая диверсификация бизнеса по-
зитивно сказываются на росте капитализа-
ции компании. Если увеличение внутрен-
него спроса и соответствующий рост при-
былей компании внутри страны идут вяло,
то дополнительная прибыль может быть
извлечена и аккумулирована за ее предела-
ми — в тех странах или регионах, где спрос
на продукцию компании высок. К тому же
убытки, которые компания может поне-
сти в одной стране, компенсируются при-
былью, которую она может получить в дру-
гой стране или регионе. Это приводит к
значительной устойчивости компании на
фондовом рынке, так как она перестает за-
висеть от внутренней конъюнктуры. По-
скольку общемировые кризисы случаются
все же редко, то акции транснациональных
компаний в целом менее рискованны.

Спрос на надежные бумаги у инвесто-
ров всегда есть. И если бумаг такого каче-
ства предлагается много, то устойчивость
фондового рынка в целом существенно
увеличивается. Полагаю, что развитие оте-
чественного фондового рынка пойдет в
этом направлении.
— Бывает ли так, что российские компа-
нии выходят на внешние IPO для того,
чтобы купить иностранные активы?
— Процесс покупки российскими компа-
ниями иностранных активов набирает
обороты без привязки к IPO. Ведь покупка
активов за рубежом приводит не только к
расширению бизнеса, но и к повышению
степени его интеграции. В качестве успеш-
ного примера могу привести покупку рос-
сийской лесоторговой компанией герман-
ского производителя станков для дерево-
обработки. Наша компания получила до-
ступ к передовым технологиям, в которых
нуждалась, а немецкая — доступ на рос-
сийский рынок. В результате эффектив-
ность работы всех участников сделки су-
щественно повысилась.

Российские компании сейчас практи-
куют все виды экспансии: и сбытовую, и
технологическую, и покупку источников
сырья. Если смотреть по отраслям, то есть
перспективы в металлургии (как цветной,
так и черной), телекоммуникациях. Чтобы
компания могла осуществлять экспансию,
в том числе и используя для продвижения
механизм внешнего IPO, она должна быть
в первую очередь прибыльной на внут-
реннем рынке. В указанных отраслях ком-
пании сумели аккумулировать значитель-
ную прибыль в период экономического
роста. Поэтому экспансию можно ожидать
именно в этих отраслях.
— Но ведь иногда просто не пускают?
— К сожалению, да. Проблема дискрими-
нации российских компаний на внешних
рынках актуальна как никогда. С другой
стороны, экономика России — это послед-
няя крупная экономика в мире, которая не
входит в ВТО. Членство в ВТО накладывает
определенные обязательства, но дает и не-
малые выгоды, особенно в деле продвиже-
ния интересов отечественных компаний
на внешних рынках. ВТО — это главным
образом механизм противодействия про-
текционизму. Пока Россия не вступит в
ВТО, попытки дискриминации отечествен-
ных компаний на жестких и конкурентных
западных рынках будут продолжаться.

«Спрос на надежные бумаги 
у инвесторов всегда есть»
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Виктор Вексельберг начал глобализацию
бизнеса своей компании более четырех
лет назад. Первую попытку выйти за рам-
ки ведения бизнеса в России «Ренова»
предприняла в 2003 году. В январе 2003 го-
да Виктор Вексельберг объявил о намере-
нии превратить Сибирско-Уральскую алю-
миниевую компанию (СУАЛ) в транснаци-
ональную компанию с фондом Fleming
Family & Partners (FF&P). Однако попыт-
ка оказалась неудачной. Предполагалось,
что в единую группу будут объединены
активы СУАЛа, казахские угольные ме-
сторождения Access Industries, а также
кубинская ферроникелевая компания
МОА (контрольный пакет недостроенного
ферроникелевого завода Las Camariocas
проектной мощностью 180 т никеля в год)
и право на разработку танталового место-
рождения Marropino в Мозамбике.

Заранее скажем — сырьевая сделка,
первая в истории глобализации «Реновы»,
провалилась. Однако уже через месяц про-
изошла глобализация нефтяного бизнеса
Виктора Вексельберга: в феврале 2003 года
ему и его партнерам из «Альфа-групп» уда-
лось объединиться с BP в ТНК-ВР. Отметим,
о том, что партнерство с BP неизбежно,
представители «Реновы» и «Альфа-групп»
говорили с 1999 года — тогда это считали
чуть ли не блажью.

После этого Виктор Вексельберг вел пе-
реговоры о консолидации алюминиевого
бизнеса с норвежской Hydro и британской
Anglo American, но безрезультатно. В итоге
«Ренова» фактически продала алюминие-
вый бизнес СУАЛа «Русскому алюминию».
Любого бизнесмена столь неудачная ис-
тория глобализации давно бы повернула
к мысли о том, что искать активы для сли-
яния на Западе — дело гиблое. Но к тому
времени Виктор Вексельберг уже имел оп-
ровержения этого тезиса. Парадоксально,
но все, что не получилось у «Реновы» с алю-
миниевым бизнесом, отлично получается
сейчас во всех отраслях: от горнодобываю-
щего бизнеса до хай-тека.

После первого контракта с FF&P, про
который тогда еще никто ничего не по-
нимал, Виктор Вексельберг избегал но-
вых «глобализационных» контрактов
около года. Но в 2004 году «Ренову» потя-
нуло в Африку — у нее появились проек-
ты в ЮАР.

«Мультикультурность» «Реновы» и спо-
собность работать с самыми сложными
партнерами, отметим, представитель ком-
пании описал так: «Мы не боимся покупки
миноритарных пакетов и хотя, конечно,
стремимся к тому, чтобы влиять на стра-
тегию приобретаемых компаний, однако
при этом не считаем правильным прихо-

дить со своим уставом в чужой монастырь».
И лучше всего это было продемонстрирова-
но на следующем этапе экспансии.

В самой «Ренове» подвиги на африкан-
ском фронте глобализацией не считают —
официальной датой начала выхода Викто-
ра Вексельберга на мировые рынки в ком-
пании считают 2006 год. В июле 2006 года
«Ренова» объявила о покупке 10,25% акций
швейцарской группы Oerlicon.

•  Oerlicon — одна из наиболее высокотех-
нологичных компаний в мире, основа ее
продукции — продукты нанотехнологий
(конструирование на атомно-молекуляр-
ном уровне). Компания — лидер в области
полупроводниковых технологий (офици-
альный партнер компаний Intel, AMD,
Phillips и Infineon), а также занимает ве-
дущие позиции в области вакуумных тех-
нологий, технологий хранения данных
(60% всех компакт-дисков и DVD и 80%
iPod производятся с использованием обо-
рудования Oerlikon), инновационных кос-
мических разработок (поставщик систем
межспутниковой навигации и оборудова-
ния для NASA и программы Arianespace) и
технологий производства проекционных
дисплеев (мировой лидер в области произ-
водства фронтопроекционных дисплеев,
эксклюзивный партнер компании Texas
Instrument).
5 июня «Ренова» и Oerlikon объявили о

начале кампании по освоению российско-
го рынка. Как заявил старший вице-прези-

дент Oerlikon Марк Хашеми, до конца
2007 года будет создано ООО, которое бу-
дет заниматься продвижением на россий-
ский рынок продукции и технологий
швейцарской компании. Помимо этого
предполагается открытие дополнитель-
ных представительств в других регионах
России. В будущем Oerlikon готов зани-
маться и производством в России. В 2007
году компания собирается заработать око-
ло 60 млн швейцарских франков, сооб-
щил Марк Хашеми. Основными отрасля-
ми, куда компания собирается поставлять
продукцию, являются машиностроение,
энергетика (модули для солнечных бата-
рей) и химическая отрасль. Не исключено,
что первым станет автопром: компания
сможет производить покрытия для авто-
мобильных деталей.

Солнечные батареи и альтернативная
энергетика стали вторым крупным про-
ектом «Реновы» в Италии, который возгла-
вил бывший финансовый директор ком-
пании Игорь Ахмеров. В декабре 2006 го-
да «Ренова» зарегистрировала в Цюрихе
(Швейцария) компанию Avelar Energy Ltd,
а ее первым активом стала итальянская
Energetic Source SPA, приобретение кото-
рой завершилось в феврале. В течение
трех-пяти лет Avelar Energy планирует ор-
ганизовать в Италии производство солнеч-
ной, ветряной энергии и энергии из био-
масс. И для организации производства
солнечных батарей «Ренова», в частности,

собирается применить технологии Oerli-
kon — производство тонкопленочных
покрытий солнечных батарей.

Последней громкой сделкой «Реновы»
стала майская покупка блокпакета швей-
царского инженерно-машиностроитель-
ного концерна Sulzer. «Ренова» предпола-
гает извлечь прямую финансовую выгоду
из основного операционного сегмента Sul-
zer — компания является производителем
насосного оборудования для магистраль-
ных нефтепроводов, не производимого
в России, но необходимого «Транснефти»
для реализации крупных трубопровод-
ных проектов. В «Ренове» рассчитывают
получить синергию от совмещения суще-
ствующих направлений своей деятельно-
сти и некоторых производственных сег-
ментов Sulzer, в том числе в сфере пленоч-
ных и вакуумных технологий.

Андрей Шторх, официальный пред-
ставитель «Реновы», так объясняет стра-
тегию «Реновы» в отношении компаний
хай-тека: «Это либо технологические ком-
пании, у которых есть ноу-хау, которые
могут приобрести ”прописку“ в России,
как это произойдет с Oerlikon, либо про-
екты, которые мы рассчитываем обкатать
на Западе и затем реализовать в России,
как в случае с Avelar Energy. Сегодня аль-
тернативная энергетика востребована за
рубежом, а через некоторое время она бу-
дет востребована в России».

В отношении зарубежных активов «Ре-
нова» придерживается стратегии диверси-
фикации инвестиций как по отраслевому,
так и по географическому принципу. «Ког-
да речь заходит об инвестициях за рубе-
жом, есть два ключевых критерия для при-
нятия решения. Первый — финансовый:
в убыточные и нерентабельные проекты
мы не вкладываемся. Второй и, возможно,
более важный: возможность перебросить

”мост“ в Россию. И третий момент — мы
приобретаем те технологии, которые
могли бы коррелировать с нашим бизне-
сом»,— говорит господин Шторх.

Пока неизвестно, как изменится сам
бизнес «Реновы» в результате этих при-
обретений. «Некоторые компании, как
Sulzer, имеют почти 200-летние тради-
ции и философию ведения бизнеса, ко-
торая за это время доказала свою успеш-
ность, и мы не считаем необходимым
ее менять»,— говорят в «Ренове». Но на-
сколько эта философия бизнеса, кото-
рая, без всякого сомнения, влияет уже
и на саму «Ренову», применима в России?
Очевидно, это самый интересный воп-
рос, от ответа на который зависят перс-
пективы бизнеса Виктора Вексельберга
и в России, и за ее пределами.

Ему всегда чего-то не хватает
Зачем группа «Ренова» скупает активы по всему миру

экспорт капитала

Глобализация российского бизнеса на корпоративном уровне происходит не всегда заметно. По данным 
”
Ъ“, группа «Рено-

ва» предпринимателя Виктора Вексельберга потратила на приобретение акций зарубежных компаний около $1 млрд. 
Впрочем, сейчас «Ренова» находится лишь в самом начале построения глобального бизнеса, отмечает Мария Черкасова.
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Президент компании «Комбиотех» Вера 

Борисова надеется на поддержку государства,

но рассчитывает на собственные силы

Виктору Вексельбергу интересны компании и технологии, которые могли бы дать синергию 

бизнесу «Реновы»  ФОТО СЕРГЕЯ МИХЕЕВА
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«Господин Джек! Господин
Джек! Ой, простите… Господин
Уэлч!» Так менеджер компании
«Якутскэнерго» по ошибке наз-
вал бывшего главу корпорации
General Electric Джона Френси-
са Уэлча. Впрочем, это едва ли
обидело Уэлча — его уже давно
не называют ни по имени, ни
по фамилии. Прозвище Джек
стало не только частью персо-
нального брэнда бизнес-гуру,
но и дало название целой эпо-
хе в истории бизнеса, в кото-
рой менеджмент строился по
«правилам Джека».

В Москву Джек приехал по
приглашению компании «Трой-
ка Диалог» и бизнес-школы
«Сколково» — как утверждала
программа мероприятия, что-
бы научить российских руково-
дителей «побеждать в бизнесе».
Для встречи с лучшим менедже-
ром столетия было подобрано
соответствующее его аристокра-
тическому статусу место. Впер-
вые после реконструкции свои
ворота для внешнего мира рас-
пахнули палаты князей Юсупо-
вых. Послушать, что будет гово-
рить Джек, и полюбоваться на
своды Столовой палаты, распи-
санной фантастическими жи-
вотными, пришли непоследние
люди российского бизнеса. Роль
модератора дискуссии взял на
себя председатель совета дирек-
торов «Тройки» Рубен Варданян.
А среди участников были заме-
чены главы крупных россий-
ских компаний: генеральный
директор «Диксис» Алексей
Чуйкин, президент Nemiroff
Яков Грибов, президент «Эльдо-
радо» Игорь Яковлев, председа-
тель совета директоров «Транса-
эро» Александр Плешаков, пре-
зидент холдинга «Рольф» Сергей
Петров, вездесущий руководи-
тель «Евросети» Евгений Чич-
варкин и многие другие.

Отправляясь на мастер-класс,
многие ожидали, что это будет
лекция великого гуру, но Джек
даже не стал разогревать публи-
ку вступительным словом и сра-

зу взял быка за рога, предложив
своим гостям открытый диалог.
«Задавайте любые вопросы»,—
начал он.

Вопросы гуру
Общих тем с мистером Джеком
у российских менеджеров было
предостаточно. Многие россий-
ские компании, собственники
и руководители которых приш-
ли на встречу, сейчас пережива-
ют стадию бурного роста, а зна-
чит, проходят через сложную це-
почку изменений. Уэлч же про-
вел, пожалуй, самую масштаб-
ную в истории мирового бизне-
са реформу. Топ-менеджеры ост-
ро нуждаются в кросс-функцио-
нальных навыках, а Уэлч счита-
ется идеалом универсального
менеджера, который одинаково
хорошо может руководить как
производственной, так и сер-
висной компанией. Наконец,
Уэлч интересен своей неорди-
нарной личной жизнью, о кото-
рой он не стесняется говорить.
Он трижды женат. Расставание
с предыдущей женой стоило
ему $180 млн, а нынешняя суп-
руга Сьюси была вынуждена
оставить работу в журнале HBR,
поскольку их роман завязался
после одного из интервью.

Однако в первые минуты
шквала желающих спросить

что-либо у Джека не было. Каза-
лось, что поначалу российские
менеджеры просто стеснялись.
В начале беседы задавали воп-
росы в основном общего ха-
рактера. «Каким вы видите бу-
дущее Америки?» — спросил
один из участников. И получа-
ли на них не менее расплывча-
тые ответы. «Америка опреде-
ленно будет не одна лидиро-
вать в мире,— ответил Уэлч.—
Другой вопрос, кто составит ей
компанию. На кого вы постави-
те — на Китай, Бразилию или
Россию?»

Некоторые интересовались,
на какие секторы рынка стоит
обратить внимание. Однако гу-
ру не спешил давать конкрет-

ные рецепты, переводя свои
ответы скорее в философскую
плоскость. «Многие сейчас го-
ворят о нанотехнологиях, био-
технологиях,— отвечал Уэлч.—
А я вам скажу, что начинать на-
до с того, что лично вас волнует.
Если вам все эти новшества
не нравятся — не занимайтесь
этим. Не занимайтесь ни дня
тем, что вас не тревожит лично».

«Как можно изменить компа-
нию, если я не топ-менеджер?»
— спросил другой. «Начните
с малого,— ответил Уэлч.— Не
можете изменить компанию в
целом, наведите порядок в сво-
ем подразделении». Вопрос, как
подбирать сотрудников, очевид-
но, заинтересовал Джека, и он

дал на него прямой ответ. «Сот-
рудник обязан отвечать трем ка-
чествам,— сказал гуру.— Во-пер-
вых, он должен соответствовать
самому себе. Нужно смотреть,
насколько человек настоящий,
насколько ему комфортно в его
собственных ботинках. Во-вто-
рых, твердость. Может ли чело-
век управлять лошадью или
нет? И наконец, умение смот-
реть за угол. Менеджер должен
предвосхищать будущее». Тема
человеческого капитала вооб-
ще оказалась ему очень близка,
и, говоря о роли СЕО в целом,
Джек говорил о том, что главное
в этой роли — уметь подбирать
команду и расставлять каждого
человека на свое место.

Затем российские предпри-
ниматели перешли в наступле-
ние, начав задавать очень конк-
ретные вопросы о том, что нуж-
но поменять и как управлять
изменениями в собственном
бизнесе, фактически предлага-
ли ему решить операционные
проблемы своих компаний.
«Я хочу с вами посоветоваться,—
сказал участник, представив-
шийся собственником банка,—
какую мотивационную схему
мне выбрать для топ-менедже-
ров — чтобы у них была на всех
одна общая цель или у каждо-
го своя». «Хотим сократить чис-
ло управленческих уровней.
Как нам это сделать с нашим-то
российским менталитетом?» —
спрашивали другие. Отвечать
на подобные вопросы господин
Уэлч не спешил. «Здесь не может
быть универсального ответа»,—
разводил он руками. Обходил
он стороной и вопросы о рос-
сийской специфике, о том, как
поступить в конкретной ситуа-
ции в городе с названием, кото-
рое ему ничего не говорит.

Борец с лишним весом
Кажется, что прилагательное
«жирный» очень нравится Дже-
ку Уэлчу. Например, во время
встречи в палатах князей Юсу-
повых он употребил его в весь-

ма примечательном контексте:
«жирная компания» и «большой
жирный бюрократ». В этих мета-
форах отражается вся суть под-
хода Уэлча к менеджменту.

Джек возглавлял GE с 1981 по
2001 год и в течение этого срока
яростно боролся за избавление
компании от всего лишнего.
В первую очередь от ненужных
уровней иерархии. Уэлч раздро-
бил пирамидальную структуру
управления GE, разделив всю
компании на три части. Позд-
нее консультанты McKinsey наз-
вали такой подход «созидатель-
ным разрушением». Уничтожив
старую GE и создав на ее облом-
ках новую, Джек добился повы-
шения капитализации компа-
нии с $14 млрд до $410 млрд.
Помимо этого Уэлч сделал еще
много всего, что потом стало об-
разцом эффективного менедж-
мента. Например, чтобы сни-
зить издержки, Джек уволил
150 тыс. человек — тогда это ка-
залось бесчеловечной дикостью.
Однако вслед за GE на подобный
шаг решилась IBM, а сейчас оп-
тимизация численности пер-
сонала — нормальная практи-
ка для каждой крупной компа-
нии, в том числе и в России.

Глядя на то, как Джек отвечал
на вопросы, создавалось ощу-
щение зацикленности Уэлча на

собственном опыте — почти
каждый вопрос он переводил
в плоскость «что я делал в GE».
Об этом он писал и в своих
книгах «Мои годы в GE» и «Win-
ning». Возглавляя GE, Уэлч фак-
тически превратился в ходячий
учебник по менеджменту — его
идеи изучали и тиражировали
все кому не лень. По мнению
журнала Fortune, «правила Дже-
ка» — это правила ХХ века, и се-
годня многие из них успели ус-
тареть, а на их место пришли
новые (см. справку).

Но все это не мешает Дже-
ку быть знаковой фигурой для
бизнеса в веке XXI. Уэлч не ведет
тренингов в привычном для нас
понимании этого слова. Он и не
развлекает публику шутками,
подобно Тому Питерсу. Но он
официальный консультант 500
крупнейших компаний мира,
вес его слова сегодня сложно пе-
реоценить. По данным газеты
The New York Times, книги и ма-
стер-классы приносят ему по-
рядка $10 млн в год. Джек Уэлч
всегда мотивировал не лозунга-
ми, а личным примером, поэто-
му главной ценностью его вы-
ступления были не ответы на
вопросы и готовые рецепты, ко-
торых ждали многие, а сам факт
его приезда в Москву.

Отвечая затем на вопро-
сы журналистов, он отметил,
что по большому счету он уви-
дел у российского бизнеса од-
ну проблему — скромность.
По его мнению, в России слиш-
ком часто говорят о страновых
рисках, стесняются быть амби-
циозными. Он же уверен, что
бизнес во всем мире строится
по единым законам. А по-нас-
тоящему успешную компанию
может создать тот, кто правиль-
но подбирает команду, верит
в свои силы и в свою победу.

То, что истинная ценность
визита Джека Уэлча вовсе не в
советах, подтвердили сами уча-
стники встречи — топ-менедже-
ры выстроились в очередь за ав-
тографами гуру.

«Успешную компанию может создать тот, кто верит в свою победу»
личный опыт

В конце мая Москву посетил легенда корпоративного мира — бывший глава General Electric Джон Френсис Уэлч. Он не привез готовых рецептов российскому бизнесу, но уча-
стники остались довольны и самим фактом визита. Вместе с представителями крупного бизнеса менеджмент-гуру расспрашивал корреспондент 

”
Ъ“ Дмитрий Лисицын.

В июле 2006 года журнал Fortune бросил вызов Джеку Уэл-
чу. Надпись на обложке номера гласила: «“Правила Джека“
больше не работают, но мы знаем семь новых». Автор Fortu-
ne Бетси Моррис, изучив опыт самых успешных CEO совре-
менной Америки, попыталась показать, что принципы, сог-
ласно которым они управляют своими компаниями, не име-
ют ничего общего с приемами управления Джека Уэлча.
Правило Джека: «Улица принадлежит большим собакам».
Новое правило: «Подвижность превыше всего, если вы
крупный, вас могут укусить».
Правило Джека: «Будь номером один или номером два
на своем рынке».
Новое правило: «Найди нишу, создай что-то новое».
Правило Джека: «Правят акционеры».

Новое правило: «Потребитель — король».
Правило Джека: «Будьте 

”
тощими“, сокращайте из-

держки».
Новое правило: «Ищите не возможности сокращения из-
держек, а возможности заработать прибыль».
Правило Джека: «Ранжируйте своих игроков, работайте
только с лучшими».
Новое правило: «Набирайте людей, влюбленных 
в свое дело».
Правило Джека: «Наймите харизматического лидера».
Новое правило: «Наймите бесстрашного лидера, который
способен принимать на себя риски».
Правило Джека: «Восхищайте своей мощью».
Новое правило: «Восхищайте своей душой».

FORTUNE ПРОТИВ ДЖЕК А УЭЛЧА

Джек Уэлч, экс-СЕО General Electric, наглядно продемонстрировал российским предпринимателям, как мыслить глобально  ФОТО ЕВГЕНИЯ ДУДИНА
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