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Нефть и газ и нефтегазовый сервис

— госпомощь —
Правительство, утвердившее в июне про-

грамму поддержки рынка газомоторного 

топлива, в 2020 году направит на его разви-

тие 4,7 млрд руб. Как сообщал в конце октя-

бря глава Минэнерго Александр Новак, чи-

сло газовых заправок в текущем году выра-

стет на 20% от текущего уровня, помимо это-

го за счет госсубсидий планируется переобо-

рудовать 12 тыс. автомобилей в 23 регионах 

РФ, где активно развивается заправочная 

инфраструктура. В 2021–2023 годах на раз-

витие рынка газомоторного топлива в бюд-

жете предусмотрено 13,4 млрд руб. В частно-

сти, на расширение заправочной сети ком-

примированного газа в 2021-м планируется 

выделить 3,8 млрд руб., в 2022-м — 3,5 млрд 

руб., в 2023-м — 2,1 млрд руб., на СПГ-про-

изводство и заправки — около 2 млрд руб. 

до 2023 года. Объем затрат на переоборудо-

вание автомобилей, включая обществен-

ный транспорт и коммунальную технику, 

для использования природного газа в каче-

стве топлива в ближайшие три года составит 

700 млн руб. ежегодно.

«Газпром», основной поставщик га-

за на российском рынке, рассчитывает, 

что по итогам 2020 года объемы его про-

даж метана в качестве моторного топли-

ва в России превысят 1 млрд кубометров. 

Как напомнил гендиректор «Газпром газо-

моторное топливо» Тимур Соин в интер-

вью корпоративному журналу монопо-

лии, в 2019 году продажи компанией га-

за для автотранспорта выросли на 30%, по-

чти до 1 млрд руб. К 2024 году, согласно го-

спрограмме «Развитие энергетики», объем 

потребления газа в качестве моторного то-

плива должен вырасти до 2,7 млрд кубоме-

тров. Одновременно формируется необхо-

димая для этого инфраструктура. В тече-

ние пяти лет в России должно быть постро-

ено около 1,3 тыс. газовых заправок.

При этом, по словам Тимура Соина, на фо-

не пандемии коронавируса объемы реали-

зации через сеть АГНКС «Газпрома» во вто-

ром квартале 2020 года упали на 17% по срав-

нению с показателями предыдущего пери-

ода, хотя по итогам полугодия продажи га-

за выросли на 12% — почти до 400 млн кубо-

метров. По итогам трех кварталов компания 

рассчитывает выйти на общий объем про-

даж 600 млн кубометров газа.

Каждая копейка на счету

Согласно постановлению правительства от 

19 июня, государство будет компенсировать 

больше половины расходов бизнеса и гра-

ждан на перевод транспорта с бен-

зина на газ. 
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Поддержка государства, готового вместе с «Газпромом» субсидировать до 90% затрат автовладельцев,  

ускоряет темпы перехода транспорта на газ. Использование газомоторного топлива наиболее актуально  

для легкового и грузового транспорта с большими пробегами, но окупить переоборудование на ГБО в течение 

года можно и при нечастом использовании авто.

Газовая экономия

— конъюнктура —
Распространение коронавируса оказа

ло критическое влияние на нефтегазо

вую отрасль. Ожидается, что снижение 

спроса приведет к сокращению экспор

та нефти и газа из России на 16%. В даль

нейшем развитие ситуации на нефтяном 

рынке будет во многом зависеть от реше

ния в рамках ОПЕК+, которое, в свою оче

редь, будет продиктовано ситуацией 

с пандемией. На газовом рынке позитив

ную ноту может внести холодная погода, 

гарантирующая рост потребления.

Россия по итогам 2020-го может экспорти-

ровать на 16,4% нефти меньше, чем в прош-

лом году. Как сообщил в конце октября ми-

нистр энергетики Александр Новак, постав-

ки за рубеж составят 225 млн тонн, а в следу-

ющие три года выйдут на уровень, который 

был до пандемии,— до 231–266 млн тонн. До-

быча нефти в России, по расчетам Минэнер-

го, снизится на 10%, до 507 млн тонн при из-

начальном плане 558–560 млн тонн. В 2021–

2023 годах в зависимости от спроса производ-

ство будет в пределах 518–560 млн тонн.

Основной причиной падения показате-

лей нефтяной отрасли стало рекордное со-

кращение добычи в рамках апрельского со-

глашения ОПЕК+, которое было продикто-

вано снижением спроса на фоне пандемии. 

Оно предполагает снижение производства 

на 9,7 млн баррелей в сутки (б/с) в мае—ию-

не 2020 года (позже было принято решение о 

продлении этих ограничений еще и на июль) 

и на 7,7 млн б/с c августа по декабрь. С начала 

2021 года до мая 2022-го сокращение запла-

нировано на уровне 5,8 млн б/с по сравнению 

с показателями октября 2018-го. Исключени-

ем стали показатели Саудовской Аравии и 

России, которые снижают добычу на 23%, 18% 

и 14% соответственно от уровня 11 млн б/с. 

То есть, согласно договоренностям, РФ долж-

на была в мае—июле снизить производство 

нефти без учета конденсата до 8,5 млн б/с, с 

августа по декабрь 2020 года наращивать ее 

до 9 млн б/с, а в оставшийся период 

добывать 9,5 млн б/с.

Гадание по 
коронавирусу

с14

с14
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Формально отечественному авторын-

ку нездоровилось еще до начала пан-

демии: спад начался уже в прошлом 

году. Объем продаж новых легковых 

и легких коммерческих автомобилей 

в России в 2019 году снизился по срав-

нению с 2018-м, но незначительно: по 

данным Ассоциации европейского 

бизнеса (АЕБ), которая получает све-

дения от производителей и импорте-

ров, продажи составили 1 759 532 ма-

шины — на 2,3% меньше, чем в 2018-м.

Агентство «Автостат», которое со-

бирает данные о регистрациях но-

вых автомобилей и считает легкие 

коммерческие отдельно, сообщило 

о сокращении продаж в 2019 году на 

2,5%, до 1 593 050 шт.

Падение уже в том же году стоило 

нам потерь: совместное предприятие 

Ford Sollers прекратило производст-

во и продажи легковых автомобилей 

и сосредоточилось на легких коммер-

ческих, где позиции марки Ford го-

раздо более стабильны. Правда, спад 

не остановил других игроков: в де-

кабре в Россию вернулся Opel, кото-

рого в 2017 году купила французская 

 группа PSA.Йорг Шрайбер, председатель ко-

митета автопроизводителей АЕБ, под-

водя итоги 2019 года в январе 2020-го, 

сказал: «В наступившем году мы ожи-

даем похожей по сложности ситуа-

ции на рынке. Прогноз на 2020 год — 

1,72 млн единиц, что представляет со-

бой дальнейшее понижение на 2,1% 

относительно уровня, достигнутого 

в 2019 году».Он ошибся. По данным АЕБ, за во-

семь месяцев 2020 года в России про-

дано 880 198 легковых и легких ком-

мерческих автомобилей, это почти 

на 17% меньше, чем за тот же период 

прошлого года (1 058 602).

Компания Russian Automotive 

Market Research считает, что с янва-

ря по август текущего года на россий-

ском рынке реализовано 880,36 тыс. 

новых легковых автомобилей, что на 

12,2% меньше аналогичного периода 

2019-го, и 64,47 тыс. легких коммерче-

ских автомобилей. Таким образом, об-

щая сумма — 944,83 тыс., на 12% мень-

ше, чем за тот же период 2019 года.

Несмотря на различие методик 

и результатов в абсолютных числах, 

можно сделать вывод, что спад про-

даж автомобилей в России хотя и се-

рьезный, но не такой масштабный, 

как в целом в мире: в глобальном мас-

штабе продажи снизились на 22%.

Нерабочие недели

Главная причина снижения продаж 

автомобилей — ограничения, введен-

ные в связи с пандемией коронавиру-

са. Объявленные президентом нера-

бочие дни по всей стране продолжа-

лись с 28 марта по 11 мая, а в Москве 

ограничения были сняты только 8 ию-

ня. Работа автосалонов была разреше-

на с 1 июня. Ограничения по образ-

цу столичных были введены практи-

чески во всех регионах, и автомоби-

ли просто запретили продавать физи-

чески. В некоторых регионах удалось 

добиться смягчения режима, в этом 

помогло отраслевое объединение: ас-

социация «Российские автомобиль-

ные дилеры» добилась поддержки 

Минпромторга и обращалась к регио-

нальным руководителям с просьбами 

о разрешении дилерам работать. Од-

нако это касалось прежде всего прода-

жи запчастей и работы автосервисов, 

а продажи автомобилей были разре-

шены лишь в нескольких регионах.

Вынуждены были приостановить 

работу и российские автозаводы, так 

что поставки автомобилей в дилер-

ские сети тоже уменьшились. Произ-

водство останавливали не только из-за 

противовирусных ограничений в Рос-

сии, но и из-за недостатка комплекту-

ющих, которые поставляются из-за ру-

бежа — предприятия в других странах 

прекращали работу.

В итоге в апреле продажи сократи-

лись почти в четыре раза по сравне-

нию с 2019 годом — на 72,4%, в мае — 

более чем в два раза, на 51,8%. Послед-

ствия ограничений сказались и в ию-

не: в этом месяце продажи были ни-

же, чем в прошлом году, на 14,6%.

Неизбежным результатом тако-

го жестокого испытания для отрасли 

стало сокращение числа официаль-

ных дилеров. В январе 2020 года их, по 

данным «Автостата», насчитывалось 

3370, а через полгода осталось 3152 — 

на 218 меньше. Ранее дилеры также 

закрывались или теряли контракты 

с производителями и импортерами — 

так, в начале 2019 года их было 3450, 

на 80 больше, чем в конце года. Одна-

ко нынешнее сокращение в своем ро-

де рекорд: Россия в этом плане откати-

лась на уровень 2010 года, когда в стра-

не было 3193 официальных дилера.

Это отчасти связано с уходом из 

России некоторых брендов, напри-

мер узбекского Ravon и китайского 

Hawtai. Но расторжение дилерско-

го контракта не всегда означает за-

крытие автоцентров — некоторые 

из них находят новых партнеров. За 

эти полгода было расторгнуто 362 

контракта, но заключено 144 но-

вых. Место Ravon, возможно, займет 

Chevrolet.Сопутствующие 

заболевания

В 2020 году, по статистике АЕБ, 

лишь три месяца принесли рост 

продаж по сравнению с прошлым 

годом — январь, март и июль. Од-

нако повышенный спрос в мар-

те (плюс 4% к марту 2019-го) Томас 

Штэрцель, сменивший Йорга Шрай-

бера на посту председателя комите-

та автопроизводителей АЕБ, связы-

вает с ожиданием падения курса 

рубля и стремлением покупателей 

приобрести автомобили до связан-

ного с этим повышения цен.

Цены действительно растут. Хо-

тя большинство автомобилей для 

российского рынка производятся 

на российских же предприятиях, 

часть комплектующих поставляет-

ся из-за рубежа, и падение курса ру-

бля приводит к росту себестоимо-

сти автомобилей.

При этом, по данным Росстата, 

реальные располагаемые доходы 

населения России во втором кварта-

ле 2020 года упали на 8% в годовом 

выражении — это рекордное значе-

ние с 1999-го. Падение доходов по-

купателей стало одним из следствий 

пандемии, и этот спад также оказал 

и еще окажет влияние на рынок.

Сгладить последствия повыше-

ния цен и обеднения покупате-

лей помогает проверенное средст-

во — государственные программы 

льготного кредитования. Уже в мар-

те они обеспечили заметную долю 

клиентов, приобретающих автомо-

били в кредит,— не менее четвер-

ти. Затем в рамках мер по поддер-

жке автопроизводителей к изна-

чально запланированным 5 млрд 

руб. было выделено еще 12,5 млрд 

руб., и льготные кредиты стали до-

ступными не только тем, кто поку-

пает первый автомобиль, и семьям 

с несовершеннолетними детьми, но 

и работникам государственной сис-

темы здравоохранения, а также тем, 

кто сдает в трейд-ин авто-

мобиль старше шести лет. 

Текущий год уже вошел 

в историю автомобиль-

ного рынка России бла-

годаря «черному апре-

лю», когда объем про-

даж новых легковых ав-

томобилей упал почти 

в четыре раза. И хотя 

ближе к концу лета ситу-

ация начала стабилизи-

роваться, остается от-

крытым вопрос, окажет-

ся ли 2020 год для отра-

сли катастрофическим 

или просто плохим.
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Остановка по требованиям безопасности

— аналитика —Как и ожидалось, карантин не-

гативно повлиял на рынок ком-

мерческого транспорта: сни-

зились и объемы перевозок, 

и способы реализации товаров, 

и, как следствие, продажи тех-

ники. Но, вопреки прогнозам, 

падение не стало масштабным — 

есть шансы, что по итогам года 

рынок продемонстрирует пол-

ное выздоровление.

Малые формы

По итогам восьми месяцев 2020 го-

да в сегменте LCV было реализова-

но 60 930 единиц техники (–12,1%). 

Если ориентироваться на цифры, 

полученные по итогам первого по-

лугодия, когда падение спроса со-

ставляло 13,7%, ситуация мало-пома-

лу улучшается.
Лидер среди производителей, ес-

тественно, не поменялся. ГАЗ, зани-

мающий 44,2% рынка, сумел реали-

зовать 26 941 единицу продукции 

(–13,6%). Первое место среди моде-

лей, само собой, занимает семейство 

«ГАЗель Next» — 15 035 (–14,5%). Кро-

ме него в топ вошли: на третьем месте 

ГАЗ-3302 «Газель Бизнес» — 6087 еди-

ниц (–12%) — и на шестом — ГАЗ-2752 

«Соболь», 2109 единиц (–2,5%). Оче-

видно, что «Бизнес» благодаря отрабо-

танной годами конструкции и мень-

шему ценнику сдает свои позиции 

очень неохотно.
С серьезным отставанием от флаг-

мана расположился УАЗ — 8656 еди-

ниц (–21,7%). Впрочем, это достаточно 

предсказуемо, потому как основная 

модель предприятия все та же «бухан-

ка» УАЗ-3909 — 4215 единиц (–15,8%). 

Грузопассажирский вездеход до сих 

пор любим многими и потому проч-

но удерживает пятую строчку модель-

ного топа. А что же «перспективный 

и конкурентоспособный» УАЗ «Про-

фи»? Увы, похоже, покупатели окон-

чательно распробовали эту модель 

и полностью в ней разочаровались — 

1533 единицы (–36,6%). Антирекорд 

сегмента и седьмая строчка топа.

Заслуженная «бронза» по итогам 

восьми месяцев у Ford — 7856 единиц 

(+2,2%). Складывается ощущение, что 

СП Ford Sollers просто забыли преду-

предить о проблемах с продажами — 

и оно который год уверенно отжи-

мает свои проценты рынка. Собира-

емый в России Ford Transit был реа-

лизован в количестве 7765 единиц 

(+4,2%) — это «серебро» в топе.

На четвертой строчке Lada — 6765 

единиц (–3%). Видимо, АвтоВАЗ все 

же смог убедить перевозчиков в сво-

ей надежности и постепенно вы-

тесняет иностранных конкурен-

тов из ниши «каблучков». Так, Lada 

Largus VU с результатом 5791 едини-

ца (–1,1%) занимает четвертую строч-

ку топа. Теперь вдобавок к ней в топ-

10 забралась еще и Lada Granta VU — 

911 единиц (–0,8%).

Пятое место все еще занимает 

Volkswagen — 2477 единиц (–29,7%), 

а на шестую строчку поднялся 

Peugeot — 1860 единиц (–2,9%). 

Увы, с уходом поколения Sprinter 

Classic Mercedes-Benz медленно, но 

верно продолжает свой путь вниз — 

1711 единиц (–20,8%). Новое поко-

ление Mercedes-Benz Sprinter хоть 

и интересно, но очень дорого для 

нынешней ситуации на рынке.

Восьмое место по-прежнему за 

Hyundai — 1582 единицы (–1,7%). При-

чем теперь бывший монополист ли-

нейки Hyundai H-1 уже не делает пого-

ду продаж, как раньше: 994 единицы 

(–7,4%) и восьмое место в топе. Следо-

вательно, все остальное приходится 

на городской Hyundai HD35City — не-

плохо для неформатного 3,5-тонника.

Грузовой размер

Больших грузовиков с января по ав-

густ было продано 44 042 единицы 

(–9,9%). Как и в случае с LCV, это луч-

ше, чем по итогам полугодия, когда 

падение составило 11,4%.

Как обычно, лидер среди больших 

коммерсантов — КамАЗ. За восемь ме-

сяцев он произвел 16 569 единиц тех-

ники (–4,1%), что составляет 37,6% все-

го грузового сегмента. Самая прода-

ваемая модель из линейки и при этом 

топ-1 среди моделей рынка не меня-

ется уже который год. Перевозчикам 

было передано 4196 единиц (+3,6%) 

полноприводных КамАЗ-43118. Поче-

му в стране, где ежегодно говорится 

о все улучшающемся качестве дорог, 

до сих пор в почете вездеходы,— во-

прос риторический. Различные вари-

ации на шасси КамАЗ-65115 занима-

ют третье место в модельном топе — 

2883 единицы (–14,9%). На четвер-

тое место спустился КамАЗ-5490 — 

2762 единицы (–20,2%). И на пятой 

 позиции самосвал КамАЗ-6520 в ко-

личестве 2045 единиц (13,5%). Это са-

мый большой рывок вперед среди 

всех моделей, попавших 

в топ-10.

Грузовики не забуксовали 

перед болезнью
с10

с11
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Тематическое приложение к газете  Коммерсантъ

 

Регенерация

— тенденции —Назад к общей 

ценности
Партнер «Делойт» в СНГ Иван 

Кухнин говорит: число ком-

паний, практикующих мо-

дель капитализма заинтере-

сованных сторон, ежегод-

но растет. В 2019 году амери-

канское бизнес-объединение 

Business Roundtable измени-

ло действовавшую с 1997 го-

да декларацию, включив в 

нее обязательства перед заин-

тересованными сторонами, и 

200 гендиректоров крупней-

ших компаний США, среди 

которых Johnson & Johnson, 

JPMorgan Chase & Co., Ford, 

обязались «руководить ими 

к выгоде всех заинтересован-

ных сторон».
Капитализм заинтере-

сованных сторон стал цен-

тральной темой Всемирно-

го экономического форума в 

Давосе в январе. Принципы 

этой модели были сформу-

лированы в новой версии Да-

восского манифеста-2020 (его 

первая редакция вышла в 

1973 году). Согласно ему, цель 

компании — вовлечение за-

интересованных сторон в 

«устойчивое создание цен-

ности». Создавая ценность, 

компания служит не толь-

ко акционерам, но и сотруд-

никам, клиентам, поставщи-

кам, местным сообществам 

и обществу в целом. «Компа-

ния — больше, чем экономи-

ческая единица, генерирую-

щая богатство,— утвержда-

ется в манифесте.— Она от-

вечает человеческим и об-

щественным устремлениям 

как часть широкой социаль-

ной системы. Результаты дея-

тельности компании должны 

оцениваться не только по до-

ходам акционеров, но и по то-

му, как они достигают своих 

экологических, социальных 

и управленческих целей».

Позднее, уже во время 

пандемии коронавируса, 

экспертами ВЭФа было раз-

работано подробное руко-

водство, призванное уни-

фицировать соответствую-

щие метрики и отчетность, 

позволяющие коммуници-

ровать прогресс в достиже-

нии общих целей. COVID-19 

и вызванный им кризис на-

помнили, что и фирмы са-

ми являются заинтересован-

ными сторонами в обеспече-

нии жизнеспособности эко-

номических, социальных и 

экологических систем, в ко-

торых они работают. Чтобы 

создавать общие устойчи-

вые ценности, руководите-

лям компаний предлагает-

ся придерживаться некото-

рых правил. В том числе со-

гласовывать стратегию и рас-

пределение капитала с сила-

ми, вовлеченными в созда-

ние долгосрочной ценно-

сти, повышать готовность 

компаний к кризисам и сис-

темным шокам, учитывать в 

корпоративном риск-менед-

жменте экологические, со-

циальные и другие факторы.

От частного к целому

Профессор Андрей Колга-

нов, заведующий лабора-

торией сравнительного ис-

следования социально-эко-

номических систем эконо-

мического факультета МГУ 

им. М. В. Ломоносова, уточ-

няет, что модель стейкхол-

дер-капитализма не нова. 

Мысль о том, что капитали-

стическое предпринима-

тельство должно служить не 

только пайщикам, акционе-

рам, инвесторам, но и всем 

сторонам, на которые оказы-

вает влияние деятельность 

компании, была весьма по-

пулярна в 1950–1960-е годы 

XX века. В середине 1970-х, 

по его словам, «идеологиче-

ский ветер подул в другую 

сторону», Милтон Фридман 

провозгласил принцип мак-

симизации акционерной 

стоимости: компании рабо-

тают на прибыль своих пай-

щиков и этим служат обще-

ственным интересам. Согла-

совывать противоречивые 

интересы различных групп 

интересов — не их дело.

Как выяснилось позднее, 

успехи в производстве при-

были не смогли снять с по-

вестки дня проблемы окру-

жающей среды, бедности, 

неравенства, социальной и 

моральной деградации ча-

сти населения, нарушения 

прав потребителей, прене-

брежение интересами гар-

моничного развития город-

ских и сельских поселений. 

Поэтому, как утверждает 

Андрей Колганов, интерес 

к капитализму заинтересо-

ванных сторон возвращает-

ся. Особенно активно этот 

процесс идет в последние 

два года.Свою роль сыграли и 

соцмедиа. «Сегодня 17-лет-

ний Instagram-блогер имеет 

большее влияние, чем госре-

гулирование»,— считает ди-

ректор по стратегическо-

му планированию в сфере 

цифровых медиа Proximity 

Russia (BBDO Group) Илья 

Розов.  Партнер комму-

никационного агентства 

B&C Agency Марк Шерман 

полагает, что технологиче-

ская революция дала почти 

абсолютную доступность и 

открытость информации, 

что «делает безответствен-

ную бизнес-деятельность 

фактически невозможной».

В таких условиях стрем-

ление максимизировать 

прибыль любой ценой при-

водит к прямо противо-

положному эффекту, под-

черкивает Андрей 

Колганов. 
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18 |  Сколько стоят услуги экосистем  России, 

и когда они станут частью   

национальной экономики и ее счетов 

«Социальная ответственность бизнеса заключается в увеличении прибыли». Эта доктрина нобелев-

ского лауреата по экономике Милтона Фридмана господствовала в бизнес-среде последние 50 лет, 

но сейчас все чаще критикуется. В качестве общей базовой альтернативы Всемирный экономический 

форум в Давосе в январе 2020 года предложил модель «капитализма всех заинтересованных сторон» 

(stakeholder capitalism). Она либо послужит выходу из экологического кризиса и ловушки растущего 

социального неравенства, предотвратив угрозу социального взрыва, либо станет причиной очеред-

ного всплеска недоверия к корпорациям, еще больше разогрев социальное недовольство ими.
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— мнение —Профессор бизнес-практики «Сколково» 

ПАВЕЛ ЛУКША рассказал «Ъ-Регенера-

ции» о том, как трансформационное об-

разование помогает человеку раскрыть 

в себе предпринимателя.

Мир стал сложным и непредсказуемым. 

Темп изменений нарастает, и человеку необ-

ходимо учиться эффективно действовать в 

ситуации тотальной неопределенности. Но 

мало кто умеет это делать. Традиционная си-

стема образования работает против «навы-

ков будущего», с раннего детства вытравли-

вая спонтанность, креативность и независи-

мое мышление.
Система, распространенная сегодня в 

России и по всему миру, возникла около 200 

лет назад. В начале XIX века началось актив-

ное развитие индустриальной экономики. 

Главная задача образования в тот момент со-

стояла в воспитании умения подчиняться, 

выполняя три основные роли: солдата, рабо-

чего и лояльного гражданина. Поэтому об-

разование должно было строиться на дисци-

плине, правилах и жестком контексте.

В постиндустриальной экономике к лю-

дям предъявляются совсем другие требова-

ния. На первом плане стоят креативность, 

способность создать новацию, умение ре-

шать нестандартные задачи, в том числе в 

командной работе, решительность и быст-

рота действия. Раньше таких людей в обще-

стве было порядка 2%, и этого было достаточ-

но. Сейчас не менее половины взрослого на-

селения должно обладать этими навыками.

Рынки труда меняются: в ближайшее де-

сятилетие около половины населения в раз-

витых странах будут работать на гибких кон-

трактах, фактически в режиме самозанятых. 

Такая роскошь, как одна профессия на всю 

жизнь или стабильная карьера, исчезнут на 

наших глазах. В 1980-е годы весь мир зави-

довал японским корпорациям, способным 

предложить человеку пожизненный кон-

тракт — в 2019 году Японская федерация 

бизнеса публично признала, что такая пра-

ктика найма прекращается, ни одна корпо-

рация не может гарантировать выпускни-

кам университетов надежное будущее. Мир 

быстро меняется: самые востребованные 

профессии прошлого десятилетия не суще-

ствовали в начале века, а самые перспектив-

ные карьеры 2030 года еще не изобретены. 

Нынешним студентам,- да и большинству 

действующих профессионалов, придется в 

течение жизни много раз менять сферу дея-

тельности, иногда начиная с нуля.

Путь в экономику знания лежит через пе-

рестройку системы образования. Она долж-

на формировать сложную самостоятельную 

личность. Необходимо сменить акцент с из-

учения предметов на формирование так на-

зываемых экзистенциальных навыков, по-

зволяющих нам качественно жить. Это, на-

пример, способность быстро учиться и пе-

реучиваться: человек должен за короткий 

период осваивать совершенно новую для 

себя сферу, скажем, Data Science, пользо-

ваться знаниями, пока они актуальны, и 

без сожаления оставить их, когда они ста-

нут не нужны.
Крайне важны социально-эмоциональ-

ные навыки, из которых на первое место я 

бы поставил эмпатию, умение сочувство-

вать и сопереживать. Южноафриканская 

культура зулу подарила миру принцип убун-

ту: «я есть, потому что ты есть», мой успех не-

возможен без сообщества и людей, кото-

рые меня поддержат. В условиях сложно-

го, неопределенного мира успеха будут до-

стигать в первую очередь те, кто умеет вы-

строить свою «сеть доверия». Все масштаб-

ные проблемы, которые стоят перед чело-

вечеством,— от климатического кризиса до 

растущего неравенства и угрозы мировых 

войн — можно решить только в том случае, 

если мы научимся сопереживать и заботить-

ся друг о друге.
Преобразование образования — одна из 

самых важных задач ближайших десятиле-

тий, и вероятно, поколение учащихся 2020-

х годов начнет учиться по новым принци-

пам. Но «навыки будущего» нужны не только 

юным — это залог успеха в любом возрасте. 

Нас приучили думать, что образование — 

удел детей и молодежи, и это ошибка. Ког-

да формировалась нынешняя система обра-

зования, средняя продолжительность жиз-

ни в России была чуть выше 30 лет. Нужны 

форматы, формирующие «навыки будуще-

го» у взрослых — и это трансформационное 

образование.
Трансформационное образование, по су-

ти, помогает нам преодолеть ограничения 

и внутренние барьеры, сформированные в 

нас индустриальной системой подготовки. 

Человеку предлагается понять: кто я на са-

мом деле? Чего я на самом деле хочу? Как я 

могу этого достичь? Как я могу создать для 

этого ресурс, в первую очередь внутренний? 

Через общение с наставниками и ментора-

ми, прохождение испытаний, психологиче-

ские практики, работу с вниманием к себе 

каждый из нас может вернуть качества, утра-

ченные в детстве.

Все дети обладают предприниматель-

скими навыками. Любой ребенок в возра-

сте 5 лет способен придумать интересную 

игру, вовлечь в нее других и поддерживать 

этот процесс ровно столько, сколько ему ин-

тересно. Очень упрощенно, но придумать 

продукт, собрать команду, запустить движу-

ху и потом жить этим делом — не в этом ли 

заключается самая суть предприниматель-

ской деятельности?

«Мир испытывает огромный дефицит  

людей с предпринимательским мышлением»

— из первых уст —
Профессор МАУРИЦИО ДЗОЛЛО 

исследует и преподает стратеги-

ческое планирование и устойчи-

вое развитие в Лондонском Им-

перском колледже. В сентябре он 

участвовал в ежегодной конфе-

ренции российского Форума до-

норов. С согласия организаторов 

форума мы публикуем часть ин-

тервью с профессором, в котором 

он поделился актуальным пони-

манием того, как достичь прогрес-

са в области устойчивого развития 

и измерить его на уровне государ-

ства, бизнеса и личности.

— Если представить, что устойчи-

вое развитие — это товар, как бы 

вы продавали его?

— Если мы хотим показать преиму-

щества устойчивого развития с пози-

ции бизнеса, мы используем три ос-

новных аргумента. Первый из них 

связан с управлением рисками. Устой-

чивое развитие помогает их снизить, 

в частности репутационные риски. 

Речь идет, например, о таких вещах, 

как вред, наносимый окружающей 

среде, или какие-то негативные со-

циальные последствия. Это может не 

только подорвать репутацию компа-

нии, но и нанести вред ее социально-

му капиталу, разрушить взаимоотно-

шения. В итоге страдает бизнес — на-

пример, потому, что люди перестают 

доверять компании: потребители, со-

трудники, госорганы и так далее.

Второй аргумент связан с эконо-

мичностью. Устойчивое развитие по-

зволяет снизить затраты. Если вы на-

учитесь бережливо расходовать элек-

троэнергию, воду и другие ресурсы, 

ваши расходы сократятся.

Третий аргумент связан с ростом 

доходов. Продукция приобретает до-

полнительную ценность, становит-

ся привлекательнее. Но что важнее, 

устойчивое развитие стимулирует 

инновации, создание новых продук-

тов, которые экологичнее, приносят 

больше пользы обществу, доступны 

для всех категорий людей.

— Как лучше всего измерять про-

гресс в области устойчивого раз-

вития?— Как создать систему измерения 

на уровне компании — не на уров-

не государства, вот в чем главный во-

прос. На уровне государства у нас уже 

есть ЦУР (Цели устойчивого развития 

ООН.— «Ъ-Регенерация»), и этого 

вполне достаточно. Но применитель-

но к конкретной компании ЦУР толь-

ко частично могут показать, что имен-

но требуется сделать.

Очень часто оценка компании осу-

ществляется субъективно, на осно-

ве ESG-факторов. ESG — это аббре-

виатура от слов «environment» (окру-

жающая среда), «social» (социальные 

вопросы) и «corporate governance» 

(управленческие факторы). В мире 

есть порядка 600 контор, которые 

проводят для инвесторов оценку ком-

паний с точки зрения этих критери-

ев. Главная проблема: эта система оце-

нок субъективна. Где-то сидят анали-

тики, смотрят на компанию, как-то ее 

изучают — и вуаля, ставят ей оценку. 

Опыт показывает, что разные анали-

тики могут поставить одной и той же 

компании разные оценки. Эти оцен-

ки очень субъективны и ненадежны 

и зависят от того, кто выступает в ка-

честве судьи.
Нам необходимы объективные 

критерии, причем такие, чтобы с их 

помощью компания могла по собст-

венной инициативе объективно оце-

нить свою деятельность. В Импер-

ском колледже мы разработали пол-

ную методику, которая использует ма-

шинное обучение и искусственный 

интеллект. Для этого у нас имеется ба-

за данных, в которой 5 млн различ-

ных инициатив в области устойчиво-

го развития, осуществляемых 30 тыс. 

компаний в самых разных странах и 

отраслях экономики. Эта система пол-

ностью объективна. Здесь все основа-

но на количественных показателях. 

И с помощью этой методики можно 

определить, каким должно быть оп-

тимальное поведение компании в 

плане устойчивого развития конкрет-

но в том секторе, где она работает. И 

это первый опыт такого рода. Раньше 

это еще никому не удавалось.

— Этот подход и метрики приме-

нимы к НКО?

— В вопросах устойчивого развития 

есть три уровня анализа. Верхний 

уровень государств — уровень ЦУР. 

Это системный уровень. Далее идут 

организации, компании. Мы уже 

поговорили о том, насколько труд-

но здесь выбрать правильные ме-

трики и выработать оптимальную 

линию поведения, наиболее эффек-

тивные меры.
Нам нужно опуститься на индиви-

дуальный уровень, потому что в ко-

нечном итоге решения принимают-

ся людьми. Недостаточно, чтобы ком-

пания просто объявила инициативу 

или внесла коррективы в процессы. 

В повседневной деятельности ком-

пании происходит много разных ве-

щей: контакты с клиентами, постав-

щиками, местным населением. Поэ-

тому изменения должны произойти 

в базовых вещах.

Идея заключается в том, чтобы объ-

единить интересы и потребности всех 

заинтересованных сторон. Устойчи-

вая компания создает экономические 

и неэкономические блага для всех 

стейкхолдеров, и нужно, чтобы их ин-

тересы всегда учитывались — и при 

принятии стратегических решений, 

и в повседневной деятель-

ности. И это самое трудное. 

«Медитация  

наиболее эффективна 

для интеграции 

принципов  
устойчивого развития»
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специалистов 
и руководителей

61%55%
с высшим 

образованием

72%

с доходом средний 
и выше

специалистов 
и руководителей

56%50%
с высшим 

образованием

145 600 человек - Лояльная аудитория

Полугодовая аудитория - 3 948 200 человек

179 500 человек - Лояльная аудитория

Полугодовая аудитория - 2 413 000 человек

79 400 человек - Лояльная аудитория

Полугодовая аудитория - 1 016 300 человек



АУДИТОРИЯ. РЫНОК
Mediascope. NRS – Москва. Декабрь - Апрель 2021

Коммерсантъ

ВедомостиРБК

80%

с доходом средний 
и выше

специалистов 
и руководителей

75%71%
с высшим 

образованием

78%

с доходом средний 
и выше

специалистов 
и руководителей

67%63%
с высшим 

образованием

75%

с доходом средний 
и выше

специалистов 
и руководителей

72%59%
с высшим 

образованием

Полугодовая аудитория - 934 700 человек

Полугодовая аудитория - 750 100 человек Полугодовая аудитория - 565 400 человек

61 900 человек - Лояльная аудитория

70 600 человек - Лояльная аудитория 47 700 человек - Лояльная аудитория



Финансовый глянец 
для тех, кто зарабатывает, 
инвестирует, тратит деньги 
и просто любит про них читать

Актуальный анализ 
глобальных трендов 
и внутрироссийских 
процессов

Репортажи 
из горячих 
экономических 
точек

Увлекательные истории компаний 
и бизнесменов. Все, что происходит 
в экономике страны и мира, и как это 
отражается на личных финансах

Периодичность: ежемесячно

Тираж на период карантина: 
50 000 экз.

Объем: 72 полосы

Распространение: вместе 
с газетой «Коммерсантъ», 
Москва и Санкт-Петербург. 
Также на всех бизнес-форумах 
(РИФ, ПЭФ, ВЭФ, «Россия Зовет!», 
«Открытые Инновации»)



ГРАФИК 2021



Первый в России 
ежемесячный глянцевый
автомобильный журнал

Периодичность: ежемесячно

Тираж на период карантина: 
30 000 экз.

Технический прогресс

Покупка автомобиля и аксессуаров к нему

Автопутешествия

Люди в автомобильной индустрии

Автострахование



Цветные приложения к газете 
«Коммерсантъ», посвященные 
миру моды и стилю жизни

Периодичность: по графику

Тираж на период карантина: 50 000 экз.

Распространение:  Москва

Объем: от 24 полос

Модные показы 

Путешествия и лучшие 

мировые курорты

Интерьеры

Работы ювелиров 

и часовщиков

Секреты красоты

Произведения 
искусства



Февраль
16. Стиль Часы
18. Стиль Мужчины

Март
04. Стиль Подарки
18. Стиль Женщины
23. Стиль Украшения
 

Апрель
15. Стиль Арт
27. Стиль Мужчины
28. Стиль Beauty
 

Май
24. Стиль Россия
25. Стиль Украшения
26. Стиль Часы
27. Стиль Интерьеры

Июнь
02. Стиль Санкт - Петер-
бург
08. Стиль Арт
15. Стиль Travel

Июль
22. Стиль Инициативы

Август
26. Стиль Kids

Сентябрь
08. Стиль Арт 
16. Стиль Гурмэ
21. Стиль Украшения
28. Стиль Часы
30. Стиль Женщины

Октябрь
05. Стиль Beauty
07. Стиль Мужчины
19. Стиль Инициативы
26. Стиль Интерьеры

Ноябрь
03. Стиль Travel 
09. Стиль Арт
16. Стиль Украшения
23. Стиль Anti age
24. Стиль Мужчины

Декабрь
01. Стиль Женщины
07. Стиль Часы
08. Стиль Kids
13. Стиль Гурмэ
14. Стиль Интерьеры
15. Стиль Рождество
21. Стиль Beauty
23. Стиль Best of the bestГРАФИК 2021

В течение года может быть дополнен или изменен



Освещение ситуации 

на наиболее динамично 

развивающихся рынках

Тематические и специальные 
приложения к газете

Периодичность: по графику

Объем: от 24 полос

Тираж на период карантина: 
Москва — 41 000 экз., Москва + СПб — 
50 000 экз., Россия — 61 000 экз.

Распространение:  
вместе с газетой «Коммерсантъ» 
на тиражи Москва, Москва + 
Санкт-Петербург, Россия 

От 8 до 24 полос 

самой оперативной 

информации



В течение года график может быть 

изменен и дополнен

Январь

26. Review Москва — 

День республики Индия

Февраль

25. Дом

Март

17. Юридический бизнес

18. Регенерация

25. Банк

31. Информационные 

технологии 

Апрель

20. Дом

27. Здравоохранение

Май
13. Юридический бизнес

25. Регенерация

27. Аудит и консалтинг

31. Информационные

технологии

Июнь

03. Здравоохранение

30. Банк

30. Юридический бизнес

30. Дом

Август

10. Регенерация

31. Рейтинг оценщиков

Сентябрь

09. Юридический бизнес

20. Дом 

22. Территория развития

23. Банк 

27. ТОП-1000 менеджеров

28. Юридический бизнес

30. Регенерация

Октябрь

21. Дом 

26. Здравоохранение

27. Регенерация

28. Информационные 
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в различиях экологических требований  

к промышленности в РФ и ЕС на базе НДТ

Тематическое приложение к газете  Коммерсантъ

 

Регенерация

— тенденции —

Назад к общей 

ценности

Партнер «Делойт» в СНГ Иван 

Кухнин говорит: число ком-

паний, практикующих мо-

дель капитализма заинтере-

сованных сторон, ежегод-

но растет. В 2019 году амери-

канское бизнес-объединение 

Business Roundtable измени-

ло действовавшую с 1997 го-

да декларацию, включив в 

нее обязательства перед заин-

тересованными сторонами, и 

200 гендиректоров крупней-

ших компаний США, среди 

которых Johnson & Johnson, 

JPMorgan Chase & Co., Ford, 

обязались «руководить ими 

к выгоде всех заинтересован-

ных сторон».

Капитализм заинтере-

сованных сторон стал цен-

тральной темой Всемирно-

го экономического форума в 

Давосе в январе. Принципы 

этой модели были сформу-

лированы в новой версии Да-

восского манифеста-2020 (его 

первая редакция вышла в 

1973 году). Согласно ему, цель 

компании — вовлечение за-

интересованных сторон в 

«устойчивое создание цен-

ности». Создавая ценность, 

компания служит не толь-

ко акционерам, но и сотруд-

никам, клиентам, поставщи-

кам, местным сообществам 

и обществу в целом. «Компа-

ния — больше, чем экономи-

ческая единица, генерирую-

щая богатство,— утвержда-

ется в манифесте.— Она от-

вечает человеческим и об-

щественным устремлениям 

как часть широкой социаль-

ной системы. Результаты дея-

тельности компании должны 

оцениваться не только по до-

ходам акционеров, но и по то-

му, как они достигают своих 

экологических, социальных 

и управленческих целей».

Позднее, уже во время 

пандемии коронавируса, 

экспертами ВЭФа было раз-

работано подробное руко-

водство, призванное уни-

фицировать соответствую-

щие метрики и отчетность, 

позволяющие коммуници-

ровать прогресс в достиже-

нии общих целей. COVID-19 

и вызванный им кризис на-

помнили, что и фирмы са-

ми являются заинтересован-

ными сторонами в обеспече-

нии жизнеспособности эко-

номических, социальных и 

экологических систем, в ко-

торых они работают. Чтобы 

создавать общие устойчи-

вые ценности, руководите-

лям компаний предлагает-

ся придерживаться некото-

рых правил. В том числе со-

гласовывать стратегию и рас-

пределение капитала с сила-

ми, вовлеченными в созда-

ние долгосрочной ценно-

сти, повышать готовность 

компаний к кризисам и сис-

темным шокам, учитывать в 

корпоративном риск-менед-

жменте экологические, со-

циальные и другие факторы.

От частного к целому

Профессор Андрей Колга-

нов, заведующий лабора-

торией сравнительного ис-

следования социально-эко-

номических систем эконо-

мического факультета МГУ 

им. М. В. Ломоносова, уточ-

няет, что модель стейкхол-

дер-капитализма не нова. 

Мысль о том, что капитали-

стическое предпринима-

тельство должно служить не 

только пайщикам, акционе-

рам, инвесторам, но и всем 

сторонам, на которые оказы-

вает влияние деятельность 

компании, была весьма по-

пулярна в 1950–1960-е годы 

XX века. В середине 1970-х, 

по его словам, «идеологиче-

ский ветер подул в другую 

сторону», Милтон Фридман 

провозгласил принцип мак-

симизации акционерной 

стоимости: компании рабо-

тают на прибыль своих пай-

щиков и этим служат обще-

ственным интересам. Согла-

совывать противоречивые 

интересы различных групп 

интересов — не их дело.

Как выяснилось позднее, 

успехи в производстве при-

были не смогли снять с по-

вестки дня проблемы окру-

жающей среды, бедности, 

неравенства, социальной и 

моральной деградации ча-

сти населения, нарушения 

прав потребителей, прене-

брежение интересами гар-

моничного развития город-

ских и сельских поселений. 

Поэтому, как утверждает 

Андрей Колганов, интерес 

к капитализму заинтересо-

ванных сторон возвращает-

ся. Особенно активно этот 

процесс идет в последние 

два года.

Свою роль сыграли и 

соцмедиа. «Сегодня 17-лет-

ний Instagram-блогер имеет 

большее влияние, чем госре-

гулирование»,— считает ди-

ректор по стратегическо-

му планированию в сфере 

цифровых медиа Proximity 

Russia (BBDO Group) Илья 

Розов.  Партнер комму-

никационного агентства 

B&C Agency Марк Шерман 

полагает, что технологиче-

ская революция дала почти 

абсолютную доступность и 

открытость информации, 

что «делает безответствен-

ную бизнес-деятельность 

фактически невозможной».

В таких условиях стрем-

ление максимизировать 

прибыль любой ценой при-

водит к прямо противо-

положному эффекту, под-

черкивает Андрей 

Колганов. 
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и когда они станут частью   

национальной экономики и ее счетов 

«Социальная ответственность бизнеса заключается в увеличении прибыли». Эта доктрина нобелев-

ского лауреата по экономике Милтона Фридмана господствовала в бизнес-среде последние 50 лет, 

но сейчас все чаще критикуется. В качестве общей базовой альтернативы Всемирный экономический 

форум в Давосе в январе 2020 года предложил модель «капитализма всех заинтересованных сторон» 

(stakeholder capitalism). Она либо послужит выходу из экологического кризиса и ловушки растущего 

социального неравенства, предотвратив угрозу социального взрыва, либо станет причиной очеред-

ного всплеска недоверия к корпорациям, еще больше разогрев социальное недовольство ими.
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— мнение —

Профессор бизнес-практики «Сколково» 

ПАВЕЛ ЛУКША рассказал «Ъ-Регенера-

ции» о том, как трансформационное об-

разование помогает человеку раскрыть 

в себе предпринимателя.

Мир стал сложным и непредсказуемым. 

Темп изменений нарастает, и человеку необ-

ходимо учиться эффективно действовать в 

ситуации тотальной неопределенности. Но 

мало кто умеет это делать. Традиционная си-

стема образования работает против «навы-

ков будущего», с раннего детства вытравли-

вая спонтанность, креативность и независи-

мое мышление.

Система, распространенная сегодня в 

России и по всему миру, возникла около 200 

лет назад. В начале XIX века началось актив-

ное развитие индустриальной экономики. 

Главная задача образования в тот момент со-

стояла в воспитании умения подчиняться, 

выполняя три основные роли: солдата, рабо-

чего и лояльного гражданина. Поэтому об-

разование должно было строиться на дисци-

плине, правилах и жестком контексте.

В постиндустриальной экономике к лю-

дям предъявляются совсем другие требова-

ния. На первом плане стоят креативность, 

способность создать новацию, умение ре-

шать нестандартные задачи, в том числе в 

командной работе, решительность и быст-

рота действия. Раньше таких людей в обще-

стве было порядка 2%, и этого было достаточ-

но. Сейчас не менее половины взрослого на-

селения должно обладать этими навыками.

Рынки труда меняются: в ближайшее де-

сятилетие около половины населения в раз-

витых странах будут работать на гибких кон-

трактах, фактически в режиме самозанятых. 

Такая роскошь, как одна профессия на всю 

жизнь или стабильная карьера, исчезнут на 

наших глазах. В 1980-е годы весь мир зави-

довал японским корпорациям, способным 

предложить человеку пожизненный кон-

тракт — в 2019 году Японская федерация 

бизнеса публично признала, что такая пра-

ктика найма прекращается, ни одна корпо-

рация не может гарантировать выпускни-

кам университетов надежное будущее. Мир 

быстро меняется: самые востребованные 

профессии прошлого десятилетия не суще-

ствовали в начале века, а самые перспектив-

ные карьеры 2030 года еще не изобретены. 

Нынешним студентам,- да и большинству 

действующих профессионалов, придется в 

течение жизни много раз менять сферу дея-

тельности, иногда начиная с нуля.

Путь в экономику знания лежит через пе-

рестройку системы образования. Она долж-

на формировать сложную самостоятельную 

личность. Необходимо сменить акцент с из-

учения предметов на формирование так на-

зываемых экзистенциальных навыков, по-

зволяющих нам качественно жить. Это, на-

пример, способность быстро учиться и пе-

реучиваться: человек должен за короткий 

период осваивать совершенно новую для 

себя сферу, скажем, Data Science, пользо-

ваться знаниями, пока они актуальны, и 

без сожаления оставить их, когда они ста-

нут не нужны.

Крайне важны социально-эмоциональ-

ные навыки, из которых на первое место я 

бы поставил эмпатию, умение сочувство-

вать и сопереживать. Южноафриканская 

культура зулу подарила миру принцип убун-

ту: «я есть, потому что ты есть», мой успех не-

возможен без сообщества и людей, кото-

рые меня поддержат. В условиях сложно-

го, неопределенного мира успеха будут до-

стигать в первую очередь те, кто умеет вы-

строить свою «сеть доверия». Все масштаб-

ные проблемы, которые стоят перед чело-

вечеством,— от климатического кризиса до 

растущего неравенства и угрозы мировых 

войн — можно решить только в том случае, 

если мы научимся сопереживать и заботить-

ся друг о друге.

Преобразование образования — одна из 

самых важных задач ближайших десятиле-

тий, и вероятно, поколение учащихся 2020-

х годов начнет учиться по новым принци-

пам. Но «навыки будущего» нужны не только 

юным — это залог успеха в любом возрасте. 

Нас приучили думать, что образование — 

удел детей и молодежи, и это ошибка. Ког-

да формировалась нынешняя система обра-

зования, средняя продолжительность жиз-

ни в России была чуть выше 30 лет. Нужны 

форматы, формирующие «навыки будуще-

го» у взрослых — и это трансформационное 

образование.

Трансформационное образование, по су-

ти, помогает нам преодолеть ограничения 

и внутренние барьеры, сформированные в 

нас индустриальной системой подготовки. 

Человеку предлагается понять: кто я на са-

мом деле? Чего я на самом деле хочу? Как я 

могу этого достичь? Как я могу создать для 

этого ресурс, в первую очередь внутренний? 

Через общение с наставниками и ментора-

ми, прохождение испытаний, психологиче-

ские практики, работу с вниманием к себе 

каждый из нас может вернуть качества, утра-

ченные в детстве.

Все дети обладают предприниматель-

скими навыками. Любой ребенок в возра-

сте 5 лет способен придумать интересную 

игру, вовлечь в нее других и поддерживать 

этот процесс ровно столько, сколько ему ин-

тересно. Очень упрощенно, но придумать 

продукт, собрать команду, запустить движу-

ху и потом жить этим делом — не в этом ли 

заключается самая суть предприниматель-

ской деятельности?

«Мир испытывает огромный дефицит  

людей с предпринимательским мышлением»

— из первых уст —

Профессор МАУРИЦИО ДЗОЛЛО 

исследует и преподает стратеги-

ческое планирование и устойчи-

вое развитие в Лондонском Им-

перском колледже. В сентябре он 

участвовал в ежегодной конфе-

ренции российского Форума до-

норов. С согласия организаторов 

форума мы публикуем часть ин-

тервью с профессором, в котором 

он поделился актуальным пони-

манием того, как достичь прогрес-

са в области устойчивого развития 

и измерить его на уровне государ-

ства, бизнеса и личности.

— Если представить, что устойчи-

вое развитие — это товар, как бы 

вы продавали его?

— Если мы хотим показать преиму-

щества устойчивого развития с пози-

ции бизнеса, мы используем три ос-

новных аргумента. Первый из них 

связан с управлением рисками. Устой-

чивое развитие помогает их снизить, 

в частности репутационные риски. 

Речь идет, например, о таких вещах, 

как вред, наносимый окружающей 

среде, или какие-то негативные со-

циальные последствия. Это может не 

только подорвать репутацию компа-

нии, но и нанести вред ее социально-

му капиталу, разрушить взаимоотно-

шения. В итоге страдает бизнес — на-

пример, потому, что люди перестают 

доверять компании: потребители, со-

трудники, госорганы и так далее.

Второй аргумент связан с эконо-

мичностью. Устойчивое развитие по-

зволяет снизить затраты. Если вы на-

учитесь бережливо расходовать элек-

троэнергию, воду и другие ресурсы, 

ваши расходы сократятся.

Третий аргумент связан с ростом 

доходов. Продукция приобретает до-

полнительную ценность, становит-

ся привлекательнее. Но что важнее, 

устойчивое развитие стимулирует 

инновации, создание новых продук-

тов, которые экологичнее, приносят 

больше пользы обществу, доступны 

для всех категорий людей.

— Как лучше всего измерять про-

гресс в области устойчивого раз-

вития?

— Как создать систему измерения 

на уровне компании — не на уров-

не государства, вот в чем главный во-

прос. На уровне государства у нас уже 

есть ЦУР (Цели устойчивого развития 

ООН.— «Ъ-Регенерация»), и этого 

вполне достаточно. Но применитель-

но к конкретной компании ЦУР толь-

ко частично могут показать, что имен-

но требуется сделать.

Очень часто оценка компании осу-

ществляется субъективно, на осно-

ве ESG-факторов. ESG — это аббре-

виатура от слов «environment» (окру-

жающая среда), «social» (социальные 

вопросы) и «corporate governance» 

(управленческие факторы). В мире 

есть порядка 600 контор, которые 

проводят для инвесторов оценку ком-

паний с точки зрения этих критери-

ев. Главная проблема: эта система оце-

нок субъективна. Где-то сидят анали-

тики, смотрят на компанию, как-то ее 

изучают — и вуаля, ставят ей оценку. 

Опыт показывает, что разные анали-

тики могут поставить одной и той же 

компании разные оценки. Эти оцен-

ки очень субъективны и ненадежны 

и зависят от того, кто выступает в ка-

честве судьи.

Нам необходимы объективные 

критерии, причем такие, чтобы с их 

помощью компания могла по собст-

венной инициативе объективно оце-

нить свою деятельность. В Импер-

ском колледже мы разработали пол-

ную методику, которая использует ма-

шинное обучение и искусственный 

интеллект. Для этого у нас имеется ба-

за данных, в которой 5 млн различ-

ных инициатив в области устойчиво-

го развития, осуществляемых 30 тыс. 

компаний в самых разных странах и 

отраслях экономики. Эта система пол-

ностью объективна. Здесь все основа-

но на количественных показателях. 

И с помощью этой методики можно 

определить, каким должно быть оп-

тимальное поведение компании в 

плане устойчивого развития конкрет-

но в том секторе, где она работает. И 

это первый опыт такого рода. Раньше 

это еще никому не удавалось.

— Этот подход и метрики приме-

нимы к НКО?

— В вопросах устойчивого развития 

есть три уровня анализа. Верхний 

уровень государств — уровень ЦУР. 

Это системный уровень. Далее идут 

организации, компании. Мы уже 

поговорили о том, насколько труд-

но здесь выбрать правильные ме-

трики и выработать оптимальную 

линию поведения, наиболее эффек-

тивные меры.

Нам нужно опуститься на индиви-

дуальный уровень, потому что в ко-

нечном итоге решения принимают-

ся людьми. Недостаточно, чтобы ком-

пания просто объявила инициативу 

или внесла коррективы в процессы. 

В повседневной деятельности ком-

пании происходит много разных ве-

щей: контакты с клиентами, постав-

щиками, местным населением. Поэ-

тому изменения должны произойти 

в базовых вещах.

Идея заключается в том, чтобы объ-

единить интересы и потребности всех 

заинтересованных сторон. Устойчи-

вая компания создает экономические 

и неэкономические блага для всех 

стейкхолдеров, и нужно, чтобы их ин-

тересы всегда учитывались — и при 

принятии стратегических решений, 

и в повседневной деятель-

ности. И это самое трудное. 

«Медитация  

наиболее эффективна 

для интеграции 

принципов  

устойчивого развития»
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Капитализм принял 

лекарство от жадности



В течение года график может быть 

изменен и дополнен
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Нефть и газ и нефтегазовый сервис

— госпомощь —

Правительство, утвердившее в июне про-

грамму поддержки рынка газомоторного 

топлива, в 2020 году направит на его разви-

тие 4,7 млрд руб. Как сообщал в конце октя-

бря глава Минэнерго Александр Новак, чи-

сло газовых заправок в текущем году выра-

стет на 20% от текущего уровня, помимо это-

го за счет госсубсидий планируется переобо-

рудовать 12 тыс. автомобилей в 23 регионах 

РФ, где активно развивается заправочная 

инфраструктура. В 2021–2023 годах на раз-

витие рынка газомоторного топлива в бюд-

жете предусмотрено 13,4 млрд руб. В частно-

сти, на расширение заправочной сети ком-

примированного газа в 2021-м планируется 

выделить 3,8 млрд руб., в 2022-м — 3,5 млрд 

руб., в 2023-м — 2,1 млрд руб., на СПГ-про-

изводство и заправки — около 2 млрд руб. 

до 2023 года. Объем затрат на переоборудо-

вание автомобилей, включая обществен-

ный транспорт и коммунальную технику, 

для использования природного газа в каче-

стве топлива в ближайшие три года составит 

700 млн руб. ежегодно.

«Газпром», основной поставщик га-

за на российском рынке, рассчитывает, 

что по итогам 2020 года объемы его про-

даж метана в качестве моторного топли-

ва в России превысят 1 млрд кубометров. 

Как напомнил гендиректор «Газпром газо-

моторное топливо» Тимур Соин в интер-

вью корпоративному журналу монопо-

лии, в 2019 году продажи компанией га-

за для автотранспорта выросли на 30%, по-

чти до 1 млрд руб. К 2024 году, согласно го-

спрограмме «Развитие энергетики», объем 

потребления газа в качестве моторного то-

плива должен вырасти до 2,7 млрд кубоме-

тров. Одновременно формируется необхо-

димая для этого инфраструктура. В тече-

ние пяти лет в России должно быть постро-

ено около 1,3 тыс. газовых заправок.

При этом, по словам Тимура Соина, на фо-

не пандемии коронавируса объемы реали-

зации через сеть АГНКС «Газпрома» во вто-

ром квартале 2020 года упали на 17% по срав-

нению с показателями предыдущего пери-

ода, хотя по итогам полугодия продажи га-

за выросли на 12% — почти до 400 млн кубо-

метров. По итогам трех кварталов компания 

рассчитывает выйти на общий объем про-

даж 600 млн кубометров газа.

Каждая копейка на счету

Согласно постановлению правительства от 

19 июня, государство будет компенсировать 

больше половины расходов бизнеса и гра-

ждан на перевод транспорта с бен-

зина на газ. 
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Поддержка государства, готового вместе с «Газпромом» субсидировать до 90% затрат автовладельцев,  

ускоряет темпы перехода транспорта на газ. Использование газомоторного топлива наиболее актуально  

для легкового и грузового транспорта с большими пробегами, но окупить переоборудование на ГБО в течение 

года можно и при нечастом использовании авто.

Газовая экономия

— конъюнктура —

Распространение коронавируса оказа

ло критическое влияние на нефтегазо

вую отрасль. Ожидается, что снижение 

спроса приведет к сокращению экспор

та нефти и газа из России на 16%. В даль

нейшем развитие ситуации на нефтяном 

рынке будет во многом зависеть от реше

ния в рамках ОПЕК+, которое, в свою оче

редь, будет продиктовано ситуацией 

с пандемией. На газовом рынке позитив

ную ноту может внести холодная погода, 

гарантирующая рост потребления.

Россия по итогам 2020-го может экспорти-

ровать на 16,4% нефти меньше, чем в прош-

лом году. Как сообщил в конце октября ми-

нистр энергетики Александр Новак, постав-

ки за рубеж составят 225 млн тонн, а в следу-

ющие три года выйдут на уровень, который 

был до пандемии,— до 231–266 млн тонн. До-

быча нефти в России, по расчетам Минэнер-

го, снизится на 10%, до 507 млн тонн при из-

начальном плане 558–560 млн тонн. В 2021–

2023 годах в зависимости от спроса производ-

ство будет в пределах 518–560 млн тонн.

Основной причиной падения показате-

лей нефтяной отрасли стало рекордное со-

кращение добычи в рамках апрельского со-

глашения ОПЕК+, которое было продикто-

вано снижением спроса на фоне пандемии. 

Оно предполагает снижение производства 

на 9,7 млн баррелей в сутки (б/с) в мае—ию-

не 2020 года (позже было принято решение о 

продлении этих ограничений еще и на июль) 

и на 7,7 млн б/с c августа по декабрь. С начала 

2021 года до мая 2022-го сокращение запла-

нировано на уровне 5,8 млн б/с по сравнению 

с показателями октября 2018-го. Исключени-

ем стали показатели Саудовской Аравии и 

России, которые снижают добычу на 23%, 18% 

и 14% соответственно от уровня 11 млн б/с. 

То есть, согласно договоренностям, РФ долж-

на была в мае—июле снизить производство 

нефти без учета конденсата до 8,5 млн б/с, с 

августа по декабрь 2020 года наращивать ее 

до 9 млн б/с, а в оставшийся период 

добывать 9,5 млн б/с.

Гадание по 

коронавирусу

с14

с14
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История болезни

Формально отечественному авторын-

ку нездоровилось еще до начала пан-

демии: спад начался уже в прошлом 

году. Объем продаж новых легковых 

и легких коммерческих автомобилей 

в России в 2019 году снизился по срав-

нению с 2018-м, но незначительно: по 

данным Ассоциации европейского 

бизнеса (АЕБ), которая получает све-

дения от производителей и импорте-

ров, продажи составили 1 759 532 ма-

шины — на 2,3% меньше, чем в 2018-м.

Агентство «Автостат», которое со-

бирает данные о регистрациях но-

вых автомобилей и считает легкие 

коммерческие отдельно, сообщило 

о сокращении продаж в 2019 году на 

2,5%, до 1 593 050 шт.

Падение уже в том же году стоило 

нам потерь: совместное предприятие 

Ford Sollers прекратило производст-

во и продажи легковых автомобилей 

и сосредоточилось на легких коммер-

ческих, где позиции марки Ford го-

раздо более стабильны. Правда, спад 

не остановил других игроков: в де-

кабре в Россию вернулся Opel, кото-

рого в 2017 году купила французская 

 группа PSA.

Йорг Шрайбер, председатель ко-

митета автопроизводителей АЕБ, под-

водя итоги 2019 года в январе 2020-го, 

сказал: «В наступившем году мы ожи-

даем похожей по сложности ситуа-

ции на рынке. Прогноз на 2020 год — 

1,72 млн единиц, что представляет со-

бой дальнейшее понижение на 2,1% 

относительно уровня, достигнутого 

в 2019 году».

Он ошибся. По данным АЕБ, за во-

семь месяцев 2020 года в России про-

дано 880 198 легковых и легких ком-

мерческих автомобилей, это почти 

на 17% меньше, чем за тот же период 

прошлого года (1 058 602).

Компания Russian Automotive 

Market Research считает, что с янва-

ря по август текущего года на россий-

ском рынке реализовано 880,36 тыс. 

новых легковых автомобилей, что на 

12,2% меньше аналогичного периода 

2019-го, и 64,47 тыс. легких коммерче-

ских автомобилей. Таким образом, об-

щая сумма — 944,83 тыс., на 12% мень-

ше, чем за тот же период 2019 года.

Несмотря на различие методик 

и результатов в абсолютных числах, 

можно сделать вывод, что спад про-

даж автомобилей в России хотя и се-

рьезный, но не такой масштабный, 

как в целом в мире: в глобальном мас-

штабе продажи снизились на 22%.

Нерабочие недели

Главная причина снижения продаж 

автомобилей — ограничения, введен-

ные в связи с пандемией коронавиру-

са. Объявленные президентом нера-

бочие дни по всей стране продолжа-

лись с 28 марта по 11 мая, а в Москве 

ограничения были сняты только 8 ию-

ня. Работа автосалонов была разреше-

на с 1 июня. Ограничения по образ-

цу столичных были введены практи-

чески во всех регионах, и автомоби-

ли просто запретили продавать физи-

чески. В некоторых регионах удалось 

добиться смягчения режима, в этом 

помогло отраслевое объединение: ас-

социация «Российские автомобиль-

ные дилеры» добилась поддержки 

Минпромторга и обращалась к регио-

нальным руководителям с просьбами 

о разрешении дилерам работать. Од-

нако это касалось прежде всего прода-

жи запчастей и работы автосервисов, 

а продажи автомобилей были разре-

шены лишь в нескольких регионах.

Вынуждены были приостановить 

работу и российские автозаводы, так 

что поставки автомобилей в дилер-

ские сети тоже уменьшились. Произ-

водство останавливали не только из-за 

противовирусных ограничений в Рос-

сии, но и из-за недостатка комплекту-

ющих, которые поставляются из-за ру-

бежа — предприятия в других странах 

прекращали работу.

В итоге в апреле продажи сократи-

лись почти в четыре раза по сравне-

нию с 2019 годом — на 72,4%, в мае — 

более чем в два раза, на 51,8%. Послед-

ствия ограничений сказались и в ию-

не: в этом месяце продажи были ни-

же, чем в прошлом году, на 14,6%.

Неизбежным результатом тако-

го жестокого испытания для отрасли 

стало сокращение числа официаль-

ных дилеров. В январе 2020 года их, по 

данным «Автостата», насчитывалось 

3370, а через полгода осталось 3152 — 

на 218 меньше. Ранее дилеры также 

закрывались или теряли контракты 

с производителями и импортерами — 

так, в начале 2019 года их было 3450, 

на 80 больше, чем в конце года. Одна-

ко нынешнее сокращение в своем ро-

де рекорд: Россия в этом плане откати-

лась на уровень 2010 года, когда в стра-

не было 3193 официальных дилера.

Это отчасти связано с уходом из 

России некоторых брендов, напри-

мер узбекского Ravon и китайского 

Hawtai. Но расторжение дилерско-

го контракта не всегда означает за-

крытие автоцентров — некоторые 

из них находят новых партнеров. За 

эти полгода было расторгнуто 362 

контракта, но заключено 144 но-

вых. Место Ravon, возможно, займет 

Chevrolet.

Сопутствующие 

заболевания

В 2020 году, по статистике АЕБ, 

лишь три месяца принесли рост 

продаж по сравнению с прошлым 

годом — январь, март и июль. Од-

нако повышенный спрос в мар-

те (плюс 4% к марту 2019-го) Томас 

Штэрцель, сменивший Йорга Шрай-

бера на посту председателя комите-

та автопроизводителей АЕБ, связы-

вает с ожиданием падения курса 

рубля и стремлением покупателей 

приобрести автомобили до связан-

ного с этим повышения цен.

Цены действительно растут. Хо-

тя большинство автомобилей для 

российского рынка производятся 

на российских же предприятиях, 

часть комплектующих поставляет-

ся из-за рубежа, и падение курса ру-

бля приводит к росту себестоимо-

сти автомобилей.

При этом, по данным Росстата, 

реальные располагаемые доходы 

населения России во втором кварта-

ле 2020 года упали на 8% в годовом 

выражении — это рекордное значе-

ние с 1999-го. Падение доходов по-

купателей стало одним из следствий 

пандемии, и этот спад также оказал 

и еще окажет влияние на рынок.

Сгладить последствия повыше-

ния цен и обеднения покупате-

лей помогает проверенное средст-

во — государственные программы 

льготного кредитования. Уже в мар-

те они обеспечили заметную долю 

клиентов, приобретающих автомо-

били в кредит,— не менее четвер-

ти. Затем в рамках мер по поддер-

жке автопроизводителей к изна-

чально запланированным 5 млрд 

руб. было выделено еще 12,5 млрд 

руб., и льготные кредиты стали до-

ступными не только тем, кто поку-

пает первый автомобиль, и семьям 

с несовершеннолетними детьми, но 

и работникам государственной сис-

темы здравоохранения, а также тем, 

кто сдает в трейд-ин авто-

мобиль старше шести лет. 

Текущий год уже вошел 

в историю автомобиль-

ного рынка России бла-

годаря «черному апре-

лю», когда объем про-

даж новых легковых ав-

томобилей упал почти 

в четыре раза. И хотя 

ближе к концу лета ситу-

ация начала стабилизи-

роваться, остается от-

крытым вопрос, окажет-

ся ли 2020 год для отра-

сли катастрофическим 

или просто плохим.
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Остановка по требованиям безопасности

— аналитика —

Как и ожидалось, карантин не-

гативно повлиял на рынок ком-

мерческого транспорта: сни-

зились и объемы перевозок, 

и способы реализации товаров, 

и, как следствие, продажи тех-

ники. Но, вопреки прогнозам, 

падение не стало масштабным — 

есть шансы, что по итогам года 

рынок продемонстрирует пол-

ное выздоровление.

Малые формы

По итогам восьми месяцев 2020 го-

да в сегменте LCV было реализова-

но 60 930 единиц техники (–12,1%). 

Если ориентироваться на цифры, 

полученные по итогам первого по-

лугодия, когда падение спроса со-

ставляло 13,7%, ситуация мало-пома-

лу улучшается.

Лидер среди производителей, ес-

тественно, не поменялся. ГАЗ, зани-

мающий 44,2% рынка, сумел реали-

зовать 26 941 единицу продукции 

(–13,6%). Первое место среди моде-

лей, само собой, занимает семейство 

«ГАЗель Next» — 15 035 (–14,5%). Кро-

ме него в топ вошли: на третьем месте 

ГАЗ-3302 «Газель Бизнес» — 6087 еди-

ниц (–12%) — и на шестом — ГАЗ-2752 

«Соболь», 2109 единиц (–2,5%). Оче-

видно, что «Бизнес» благодаря отрабо-

танной годами конструкции и мень-

шему ценнику сдает свои позиции 

очень неохотно.

С серьезным отставанием от флаг-

мана расположился УАЗ — 8656 еди-

ниц (–21,7%). Впрочем, это достаточно 

предсказуемо, потому как основная 

модель предприятия все та же «бухан-

ка» УАЗ-3909 — 4215 единиц (–15,8%). 

Грузопассажирский вездеход до сих 

пор любим многими и потому проч-

но удерживает пятую строчку модель-

ного топа. А что же «перспективный 

и конкурентоспособный» УАЗ «Про-

фи»? Увы, похоже, покупатели окон-

чательно распробовали эту модель 

и полностью в ней разочаровались — 

1533 единицы (–36,6%). Антирекорд 

сегмента и седьмая строчка топа.

Заслуженная «бронза» по итогам 

восьми месяцев у Ford — 7856 единиц 

(+2,2%). Складывается ощущение, что 

СП Ford Sollers просто забыли преду-

предить о проблемах с продажами — 

и оно который год уверенно отжи-

мает свои проценты рынка. Собира-

емый в России Ford Transit был реа-

лизован в количестве 7765 единиц 

(+4,2%) — это «серебро» в топе.

На четвертой строчке Lada — 6765 

единиц (–3%). Видимо, АвтоВАЗ все 

же смог убедить перевозчиков в сво-

ей надежности и постепенно вы-

тесняет иностранных конкурен-

тов из ниши «каблучков». Так, Lada 

Largus VU с результатом 5791 едини-

ца (–1,1%) занимает четвертую строч-

ку топа. Теперь вдобавок к ней в топ-

10 забралась еще и Lada Granta VU — 

911 единиц (–0,8%).

Пятое место все еще занимает 

Volkswagen — 2477 единиц (–29,7%), 

а на шестую строчку поднялся 

Peugeot — 1860 единиц (–2,9%). 

Увы, с уходом поколения Sprinter 

Classic Mercedes-Benz медленно, но 

верно продолжает свой путь вниз — 

1711 единиц (–20,8%). Новое поко-

ление Mercedes-Benz Sprinter хоть 

и интересно, но очень дорого для 

нынешней ситуации на рынке.

Восьмое место по-прежнему за 

Hyundai — 1582 единицы (–1,7%). При-

чем теперь бывший монополист ли-

нейки Hyundai H-1 уже не делает пого-

ду продаж, как раньше: 994 единицы 

(–7,4%) и восьмое место в топе. Следо-

вательно, все остальное приходится 

на городской Hyundai HD35City — не-

плохо для неформатного 3,5-тонника.

Грузовой размер

Больших грузовиков с января по ав-

густ было продано 44 042 единицы 

(–9,9%). Как и в случае с LCV, это луч-

ше, чем по итогам полугодия, когда 

падение составило 11,4%.

Как обычно, лидер среди больших 

коммерсантов — КамАЗ. За восемь ме-

сяцев он произвел 16 569 единиц тех-

ники (–4,1%), что составляет 37,6% все-

го грузового сегмента. Самая прода-

ваемая модель из линейки и при этом 

топ-1 среди моделей рынка не меня-

ется уже который год. Перевозчикам 

было передано 4196 единиц (+3,6%) 

полноприводных КамАЗ-43118. Поче-

му в стране, где ежегодно говорится 

о все улучшающемся качестве дорог, 

до сих пор в почете вездеходы,— во-

прос риторический. Различные вари-

ации на шасси КамАЗ-65115 занима-

ют третье место в модельном топе — 

2883 единицы (–14,9%). На четвер-

тое место спустился КамАЗ-5490 — 

2762 единицы (–20,2%). И на пятой 

 позиции самосвал КамАЗ-6520 в ко-

личестве 2045 единиц (13,5%). Это са-

мый большой рывок вперед среди 

всех моделей, попавших 

в топ-10.

Грузовики не забуксовали 

перед болезнью

с10

с11
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Удобный источник 
оперативной деловой 
информации

Оптимизация загрузки в зависимости 
от скорости подключения

Загрузка материалов 
для оффлайн чтения

Доступ к новостям 
и фотографиям дня

Свежие выпуски 
изданий «Ъ» 
в удобной форме

Закладки на статьи 
и фотогалереи

Удобная навигация 
и поиск по архивам 
статей

Приложение

Сайт

С ИД «Коммерсантъ» возможность 
получать новую информацию 
всегда в ваших руках

KOMMERSANT.RU

Эксклюзивный видео контент и 
Интерактивный функционал

Оптимизация контента 
для удобного 
мобильного 
потребления



Диапазон гибких 
рекламных возможностей 
для решения задач клиента

Эффективные рекламные 
форматы на всех 
платформах

Широкий спектр 
таргетингов

Открытая статистика LiveInternet 
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Текстовые форматы для общения с аудиторией

Рассылки по подписчикам издания

https://www.liveinternet.ru/stat/kommersant.ru/
www.li.ru/stat/kommersant.ru%20%0D


АУДИТОРИЯ

63%
37%

Mediascope. Web Index, Россия, Июль 2021. 
Google Analytics, Июль 2021

77% с доходом средний 
и выше

44% специалистов 
и руководителей

56% с высшим 
образованием

55% в возрасте 
от 25 до 54 лет

2 151 400 
подписчиков 
в соцсетях 

102 767 236  
просмотров 
страниц

26 298 197 
посетителей



АУДИТОРИЯ. РЫНОК

201%

Mediascope. Web Index, Россия, 1-й квартал 2021. 

Affinity Internet

Коммерсантъ

Целевая Аудитория*

132%Affinity Internet

Ведомости

156%Affinity Internet

РБК

*ЦА
руководители, 
специалисты 
+ полный достаток





64%
36%

1 353 100 человек 
минимум один раз 
в месяц слушает 
КоммерсантъFM

965 900 человек 
минимум один раз 
в неделю слушает 
КоммерсантъFM

373 300 человек 
минимум один раз 
в день слушает 
КоммерсантъFM

72% с доходом средний 
и выше

85% специалистов 
и руководителей

84% с высшим 
образованием

73% в возрасте 
от 35 до 54 лет

АУДИТОРИЯ
Mediascope, Radio Index – Москва. Май - Июль 2021
ЦА: 18+, работают
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(тысяч человек в неделю)

ДИНАМИКА АУДИТОРИИ В ТЕЧЕНИЕ ДНЯ 
Mediascope, Radio Index – Москва. Май - Июль 2021

Коммерсантъ FM 
слушает более 10% 
населения Москвы
старше 12 лет

Аудитория Коммерсантъ FM распределяется 
в течение дня относительно равномерно.

Всплески прослеживаются в утренние 
и вечерние часы Drive Time. 
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Universe 
(тыс. чел. в группе, 
за месяц)

Самая высокая концентрация 
владельцев бизнеса среди 
информационных станций

Affinity Index 
(индекс соответствия 
целевой группе)

Affinity Index показывает концентрацию целевой группы в аудитории по сравнению 
с долей этой группы среди всего населения. Индекс 200 означает, что доля группы 
в составе аудитории больше в 2 раза, чем доля этой группы среди населения.

АУДИТОРИЯ
Mediascope, Radio Index – Москва. 
Февраль 2021. 
35+, владельцы бизнеса, высокий доход

139 43,3

24,8

19

10,4

29,1

36,3
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26,4

149

96
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164

172



КОММЕРСАНТЪ FM В ДИДЖИТАЛ

кликните на картинку, 
чтобы слушать Ъ FM на сайте

69 079

просмотры
страниц

94 661

Уникальных слушателей, 
июль 2019

+37%

пользователей

время на сайте

глубина
просмотра

911 778 01:48

604 387 1,23

17:35

Уникальных слушателей, 
июль 2021

Среднее
время слушания

Google Analytics. Июль 2021

https://www.kommersant.ru/fm


ГЕОГРАФИЯ СЛУШАТЕЛЕЙ
Google Analytics. Июль 2021

зарубежные 
страны

13,2%

Россия

86,8%

30,5%

36,8%

8,8%
4%

3,4%
3,3%

Москва и МО

Санкт-Петербург и ЛО

Краснодарский край

Башкортостан

Свердловская область

Остальные регионы

https://www.kommersant.ru/fm


Спецпроекты
Уникальная возможность 

мультиплатформенной коммуникации 

с людьми, обладающими высоким 

социальным статусом, принимающими 

решения и добивающимися успеха

Р
 17 |  Как выглядит долгосрочная отдача  

от импакт-инвестиций в развивающихся 

экономиках

 16|  «Ъ-Регенерация» и «Делойт» разобрались  

в различиях экологических требований  

к промышленности в РФ и ЕС на базе НДТ

Тематическое приложение к газете  Коммерсантъ

 

Регенерация

— тенденции —

Назад к общей 

ценности

Партнер «Делойт» в СНГ Иван 

Кухнин говорит: число ком-

паний, практикующих мо-

дель капитализма заинтере-

сованных сторон, ежегод-

но растет. В
 2019 году амери-

канское бизнес-объединение 

Business Roundtable измени-

ло действовавшую с 1997 го-

да декларацию, включив в 

нее обязательства перед заин-

тересованными сторонами, и 

200 гендиректоров крупней-

ших компаний США, среди 

которых Johnson & Johnson, 

JPMorgan Chase & Co., Ford, 

обязались «руководить ими 

к выгоде всех заинтересован-

ных сторон».

Капитализм заинтере-

сованных сторон стал цен-

тральной темой Всемирно-

го экономического форума в 

Давосе в январе. Принципы 

этой модели были сформу-

лированы в новой версии Да-

восского манифеста-2020 (его 

первая редакция вышла в 

1973 году). Согласно ему, ц
ель 

компании — вовлечение за-

интересованных сторон в 

«устойчивое создание цен-

ности». С
оздавая ценность, 

компания служит не толь-

ко акционерам, но и сотруд-

никам, клиентам, поставщи-

кам, местным сообществам 

и обществу в целом. «К
омпа-

ния — больше, чем экономи-

ческая единица, генерирую-

щая богатство,— утвержда-

ется в манифесте.— Она от-

вечает человеческим и об-

щественным устремлениям 

как часть широкой социаль-

ной системы. Результаты дея-

тельности компании должны 

оцениваться не только по до-

ходам акционеров, но и по то-

му, как они достигают своих 

экологических, социальных 

и управленческих целей».

Позднее, уже во время 

пандемии коронавируса, 

экспертами ВЭФа было раз-

работано подробное руко-

водство, п
ризванное уни-

фицировать соответствую-

щие метрики и отчетность, 

позволяющие коммуници-

ровать прогресс в достиже-

нии общих целей. COVID-19 

и вызванный им кризис на-

помнили, что и фирмы са-

ми являются заинтересован-

ными сторонами в обеспече-

нии жизнеспособности эко-

номических, социальных и 

экологических систем, в ко-

торых они работают. Чтобы 

создавать общие устойчи-

вые ценности, руководите-

лям компаний предлагает-

ся придерживаться некото-

рых правил. В том числе со-

гласовывать стратегию и рас-

пределение капитала с сила-

ми, вовлеченными в созда-

ние долгосрочной ценно-

сти, повышать готовность 

компаний к кризисам и сис-

темным шокам, учитывать в 

корпоративном риск-менед-

жменте экологические, со-

циальные и другие факторы.

От частного к целому

Профессор Андрей Колга-

нов, заведующий лабора-

торией сравнительного ис-

следования социально-эко-

номических систем эконо-

мического факультета МГУ 

им. М
. В. Ломоносова, уточ-

няет, ч
то модель стейкхол-

дер-капитализма не нова. 

Мысль о том, что капитали-

стическое предпринима-

тельство должно служить не 

только пайщикам, акционе-

рам, инвесторам, но и всем 

сторонам, на которые оказы-

вает влияние деятельность 

компании, была весьма по-

пулярна в 1950–1960-е годы 

XX века. В середине 1970-х, 

по его словам, «и
деологиче-

ский ветер подул в другую 

сторону», М
илтон Фридман 

провозгласил принцип мак-

симизации акционерной 

стоимости: компании рабо-

тают на прибыль своих пай-

щиков и этим служат обще-

ственным интересам. Согла-

совывать противоречивые 

интересы различных групп 

интересов — не их дело.

Как выяснилось позднее, 

успехи в производстве при-

были не смогли снять с по-

вестки дня проблемы окру-

жающей среды, бедности, 

неравенства, социальной и 

моральной деградации ча-

сти населения, нарушения 

прав потребителей, прене-

брежение интересами гар-

моничного развития город-

ских и сельских поселений. 

Поэтому, как утверждает 

Андрей Колганов, интерес 

к капитализму заинтересо-

ванных сторон возвращает-

ся. Особенно активно этот 

процесс идет в последние 

два года.

Свою роль сыграли и 

соцмедиа. «С
егодня 17-лет-

ний Instagram-блогер имеет 

большее влияние, чем госре-

гулирование»,—
 считает ди-

ректор по стратегическо-

му планированию в сфере 

цифровых медиа Proximity 

Russia (BBDO Group) И
лья 

Розов.  Партнер комму-

никационного агентства 

B&C Agency Марк Ш
ерман 

полагает, ч
то технологиче-

ская революция дала почти 

абсолютную доступность и 

открытость информации, 

что «делает безответствен-

ную бизнес-деятельность 

фактически невозможной».

В таких условиях стрем-

ление максимизировать 

прибыль любой ценой при-

водит к прямо противо-

положному эффекту, п
од-

черкивает Андрей 

Колганов. 

Пятница  30 октября 2020  №
200 (6921  с момента возобновления издания)  

kommersa
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 18 |  Сколько стоят услуги экосистем  России, 

и когда они станут частью   

национальной экономики и ее счетов 

«Социальная ответственность бизнеса заключается в увеличении прибыли». Эта доктрина нобелев-

ского лауреата по экономике Милтона Фридмана господствовала в бизнес-среде последние 50 лет, 

но сейчас все чаще критикуется. В качестве общей базовой альтернативы Всемирный экономический 

форум в Давосе в январе 2020 года предложил модель «капитализма всех заинтересованных сторон» 

(stakeholder capitalism). О
на либо послужит выходу из экологического кризиса и ловушки растущего 

социального неравенства, предотвратив угрозу социального взрыва, либо станет причиной очеред-

ного всплеска недоверия к корпорациям, еще больше разогрев социальное недовольство ими.
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Профессор бизнес-практики «Сколково» 

ПАВЕЛ ЛУКША рассказал «Ъ-Регенера-

ции» о том, как трансформационное об-

разование помогает человеку раскрыть 

в себе предпринимателя.

Мир стал сложным и непредсказуемым. 

Темп изменений нарастает, и
 человеку необ-

ходимо учиться эффективно действовать в 

ситуации тотальной неопределенности. Но 

мало кто умеет это делать. Традиционная си-

стема образования работает против «навы-

ков будущего», с раннего детства вытравли-

вая спонтанность, креативность и независи-

мое мышление.

Система, распространенная сегодня в 

России и по всему миру, возникла около 200 

лет назад. В начале XIX века началось актив-

ное развитие индустриальной экономики. 

Главная задача образования в тот момент со-

стояла в воспитании умения подчиняться, 

выполняя три основные роли: солдата, рабо-

чего и лояльного гражданина. Поэтому об-

разование должно было строиться на дисци-

плине, правилах и жестком контексте.

В постиндустриальной экономике к лю-

дям предъявляются совсем другие требова-

ния. На первом плане стоят креативность, 

способность создать новацию, умение ре-

шать нестандартные задачи, в том числе в 

командной работе, решительность и быст-

рота действия. Раньше таких людей в обще-

стве было порядка 2%, и этого было достаточ-

но. Сейчас не менее половины взрослого на-

селения должно обладать этими навыками.

Рынки труда меняются: в ближайшее де-

сятилетие около половины населения в раз-

витых странах будут работать на гибких кон-

трактах, фактически в режиме самозанятых. 

Такая роскошь, как одна профессия на всю 

жизнь или стабильная карьера, исчезнут на 

наших глазах. В 1980-е годы весь мир зави-

довал японским корпорациям, способным 

предложить человеку пожизненный кон-

тракт — в 2019 году Японская федерация 

бизнеса публично признала, что такая пра-

ктика найма прекращается, ни одна корпо-

рация не может гарантировать выпускни-

кам университетов надежное будущее. Мир 

быстро меняется: самые востребованные 

профессии прошлого десятилетия не суще-

ствовали в начале века, а самые перспектив-

ные карьеры 2030 года еще не изобретены. 

Нынешним студентам,- д
а и большинству 

действующих профессионалов, придется в 

течение жизни много раз менять сферу дея-

тельности, иногда начиная с нуля.

Путь в экономику знания лежит через пе-

рестройку системы образования. Она долж-

на формировать сложную самостоятельную 

личность. Необходимо сменить акцент с из-

учения предметов на формирование так на-

зываемых экзистенциальных навыков, по-

зволяющих нам качественно жить. Это, на-

пример, способность быстро учиться и пе-

реучиваться: человек должен за короткий 

период осваивать совершенно новую для 

себя сферу, скажем, Data Science, пользо-

ваться знаниями, пока они актуальны, и 

без сожаления оставить их, когда они ста-

нут не нужны.

Крайне важны социально-эмоциональ-

ные навыки, из которых на первое место я 

бы поставил эмпатию, умение сочувство-

вать и сопереживать. Ю
жноафриканская 

культура зулу подарила миру принцип убун-

ту: «я есть, потому что ты есть», м
ой успех не-

возможен без сообщества и людей, кото-

рые меня поддержат. В условиях сложно-

го, неопределенного мира успеха будут до-

стигать в первую очередь те, кто умеет вы-

строить свою «сеть доверия». В
се масштаб-

ные проблемы, которые стоят перед чело-

вечеством,— от климатического кризиса до 

растущего неравенства и угрозы мировых 

войн — можно решить только в том случае, 

если мы научимся сопереживать и заботить-

ся друг о друге.

Преобразование образования — одна из 

самых важных задач ближайших десятиле-

тий, и вероятно, поколение учащихся 2020-

х годов начнет учиться по новым принци-

пам. Но «навыки будущего» нужны не только 

юным — это залог успеха в любом возрасте. 

Нас приучили думать, что образование — 

удел детей и молодежи, и это ошибка. Ког-

да формировалась нынешняя система обра-

зования, средняя продолжительность жиз-

ни в России была чуть выше 30 лет. Нужны 

форматы, формирующие «навыки будуще-

го» у взрослых — и это трансформационное 

образование.

Трансформационное образование, по су-

ти, помогает нам преодолеть ограничения 

и внутренние барьеры, сформированные в 

нас индустриальной системой подготовки. 

Человеку предлагается понять: кто я на са-

мом деле? Чего я на самом деле хочу? Как я 

могу этого достичь? Как я могу создать для 

этого ресурс, в первую очередь внутренний? 

Через общение с наставниками и ментора-

ми, прохождение испытаний, психологиче-

ские практики, работу с вниманием к себе 

каждый из нас может вернуть качества, утра-

ченные в детстве.

Все дети обладают предприниматель-

скими навыками. Любой ребенок в возра-

сте 5 лет способен придумать интересную 

игру, вовлечь в нее других и поддерживать 

этот процесс ровно столько, сколько ему ин-

тересно. Очень упрощенно, но придумать 

продукт, собрать команду, запустить движу-

ху и потом жить этим делом — не в этом ли 

заключается самая суть предприниматель-

ской деятельности?

«Мир испытывает огромный дефицит  

людей с предпринимательским мышлением»

— из первых уст —

Профессор МАУРИЦИО ДЗОЛЛО 

исследует и преподает стратеги-

ческое планирование и устойчи-

вое развитие в Лондонском Им-

перском колледже. В сентябре он 

участвовал в ежегодной конфе-

ренции российского Форума до-

норов. С согласия организаторов 

форума мы публикуем часть ин-

тервью с профессором, в котором 

он поделился актуальным пони-

манием того, как достичь прогрес-

са в области устойчивого развития 

и измерить его на уровне государ-

ства, бизнеса и личности.

— Если представить, что устойчи-

вое развитие — это товар, как бы 

вы продавали его?

— Если мы хотим показать преиму-

щества устойчивого развития с пози-

ции бизнеса, мы используем три ос-

новных аргумента. Первый из них 

связан с управлением рисками. Устой-

чивое развитие помогает их снизить, 

в частности репутационные риски. 

Речь идет, н
апример, о таких вещах, 

как вред, наносимый окружающей 

среде, или какие-то негативные со-

циальные последствия. Это может не 

только подорвать репутацию компа-

нии, но и нанести вред ее социально-

му капиталу, разрушить взаимоотно-

шения. В итоге страдает бизнес — на-

пример, потому, что люди перестают 

доверять компании: потребители, со-

трудники, госорганы и так далее.

Второй аргумент связан с эконо-

мичностью. Устойчивое развитие по-

зволяет снизить затраты. Если вы на-

учитесь бережливо расходовать элек-

троэнергию, воду и другие ресурсы, 

ваши расходы сократятся.

Третий аргумент связан с ростом 

доходов. Продукция приобретает до-

полнительную ценность, становит-

ся привлекательнее. Но что важнее, 

устойчивое развитие стимулирует 

инновации, создание новых продук-

тов, которые экологичнее, приносят 

больше пользы обществу, доступны 

для всех категорий людей.

— Как лучше всего измерять про-

гресс в области устойчивого раз-

вития?

— Как создать систему измерения 

на уровне компании — не на уров-

не государства, вот в чем главный во-

прос. На уровне государства у нас уже 

есть ЦУР (Цели устойчивого развития 

ООН.— «Ъ
-Регенерация»), и

 этого 

вполне достаточно. Но применитель-

но к конкретной компании ЦУР толь-

ко частично могут показать, что имен-

но требуется сделать.

Очень часто оценка компании осу-

ществляется субъективно, на осно-

ве ESG-факторов. ESG — это аббре-

виатура от слов «environment» (о
кру-

жающая среда), «s
ocial» (с

оциальные 

вопросы) и «corporate governance» 

(управленческие факторы). В
 мире 

есть порядка 600 контор, которые 

проводят для инвесторов оценку ком-

паний с точки зрения этих критери-

ев. Главная проблема: эта система оце-

нок субъективна. Где-то сидят анали-

тики, смотрят на компанию, как-то ее 

изучают — и вуаля, ставят ей оценку. 

Опыт показывает, ч
то разные анали-

тики могут поставить одной и той же 

компании разные оценки. Эти оцен-

ки очень субъективны и ненадежны 

и зависят от того, кто выступает в ка-

честве судьи.

Нам необходимы объективные 

критерии, причем такие, чтобы с их 

помощью компания могла по собст-

венной инициативе объективно оце-

нить свою деятельность. В Импер-

ском колледже мы разработали пол-

ную методику, которая использует ма-

шинное обучение и искусственный 

интеллект. Д
ля этого у нас имеется ба-

за данных, в которой 5 млн различ-

ных инициатив в области устойчиво-

го развития, осуществляемых 30 тыс. 

компаний в самых разных странах и 

отраслях экономики. Эта система пол-

ностью объективна. Здесь все основа-

но на количественных показателях. 

И с помощью этой методики можно 

определить, каким должно быть оп-

тимальное поведение компании в 

плане устойчивого развития конкрет-

но в том секторе, где она работает. И
 

это первый опыт такого рода. Раньше 

это еще никому не удавалось.

— Этот подход и метрики приме-

нимы к НКО?

— В вопросах устойчивого развития 

есть три уровня анализа. Верхний 

уровень государств — уровень ЦУР. 

Это системный уровень. Далее идут 

организации, компании. М
ы уже 

поговорили о том, насколько труд-

но здесь выбрать правильные ме-

трики и выработать оптимальную 

линию поведения, наиболее эффек-

тивные меры.

Нам нужно опуститься на индиви-

дуальный уровень, потому что в ко-

нечном итоге решения принимают-

ся людьми. Недостаточно, чтобы ком-

пания просто объявила инициативу 

или внесла коррективы в процессы. 

В повседневной деятельности ком-

пании происходит много разных ве-

щей: контакты с клиентами, постав-

щиками, местным населением. Поэ-

тому изменения должны произойти 

в базовых вещах.

Идея заключается в том, чтобы объ-

единить интересы и потребности всех 

заинтересованных сторон. Устойчи-

вая компания создает экономические 

и неэкономические блага для всех 

стейкхолдеров, и нужно, чтобы их ин-

тересы всегда учитывались — и при 

принятии стратегических решений, 

и в повседневной деятель-

ности. И это самое трудное. 

«Медитация  

наиболее эффективна 

для интеграции 

принципов  

устойчивого развития»
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с17

Что означают научно обоснованные корпоративные  

климатические обязательства, и когда эта практика придет в Россию | 15

Капитализм принял 

лекарство от жадности

https://www.kommersant.ru
https://www.kommersant.ru/


СПЕЦПРОЕКТЫ
Диджитал

Задача

Рассказать о преимуществах 
частного банковского обслуживания 
для состоятельных клиентов

Решение

Контентный проект из четырех 
больших материалов, включая 
интервью управляющего 
директора Альфа Private

уникальных прочтений
111 748

время на странице
04:13

отказов
10,8%

СМОТРЕТЬ ПРОЕКТ

Alfa Private

https://special.kommersant.ru/alfa-private/


СПЕЦПРОЕКТЫ
Диджитал + принт

Задача

Рассказать о проекте Бесценная Лига, 
реализованном в рамках партнерства 
платежной системы и КХЛ

Решение

«Забитые шайбы» — контент-
площадка для любителей хоккея, 
открытая в межсезонье, между 9-м 
и 10-м сезонами КХЛ

уникальных 
пользователей

83 700

время на странице
05:00

CTR
0,62%

Mastercard

охват одного номера журнала Weekend
96 100

охват одного номера журнала «Деньги»
146 400

СМОТРЕТЬ ПРОЕКТ

https://special.kommersant.ru/priceless_league
https://special.kommersant.ru/priceless_league/


СПЕЦПРОЕКТЫ
Диджитал + FM

Задача

Продвижение туризма
в Швейцарии

Решение

Мультимедийный проект,
увлекательно рассказывающий
об особенностях разных
регионов Швейцарии

уникальных прочтений
31 000

время на странице
03:00

CTR
0,38%

MySwitzerland
еженедельный охват 
Коммерсантъ FM

600 000

СМОТРЕТЬ ПРОЕКТ

https://special.kommersant.ru/st


СПЕЦПРОЕКТЫ
Проект 360°

Задача

Рассказать о лидере рынка 
делового туризма в год 
25-летия компании

Решение

Серия интервью с топ-
менеджерами крупнейших 
компаний, влючая председателя 
совета директоров «Аэроклуба»

уникальных прочтений
101 946

время на странице
02:24

отказов
12,59%

Аэроклуб

охват одного номера журнала «Деньги»
146 400

еженедельный охват Коммерсант FM
в период кампании

845 900
СМОТРЕТЬ ПРОЕКТ

https://special.kommersant.ru/aeroclub/


Конференции

Актуальные 
тренды

Острые вопросы

Стратегические 
решения

Нетворкинг

Возможности 
для инвестиций

Новый уровень 
бизнес-диалога

Участники

бизнес

власть

журналисты



КОНФЕРЕНЦИИ

5 000
более                     

участников на российских 
и международных площадках 
(ПМЭФ, ПМЮФ, MIPIM, MAPIС, 
EXPO REAL, Smart City Expo & 
World Congress и др.)

60 мероприятий 
в год

IT и цифровизация

Недвижимость

Юриспруденция

Энергетика

Экология

Искусство

Медиа

Финансы

Ритейл

более                     



кликните на картинку, чтобы перейти на сайт

Маркетплейс 
образовательных 
онлайн-курсов

Наша цель — повышение 
доступности качественного 
бизнес-образования в России

Максимальный охват 
аудитории через продвижение 
образовательных курсов на всех 
ресурсах ИД «Коммерсантъ»

Создание курсов на образовательной 
платформе «Университетъ»

Информационная поддержка 
мероприятий 

https://university.kommersant.ru/


03 сентября 2021
Бизнес-бранч для девелоперов. 
Санкт-петербург

03 сентября 2021
Азиатский вектор в технологической 
повестке россии

 07 сентября 2021
 Esg-трансформация финансового 
сектора: вызовы и возможности

09 сентября 2021
Кино в деталях: как онлайн-кинотеа-
тры выиграли битву за зрителя

14—16 сентября 2021
Тюменский нефтегазовый форум (tnf 
2021)

 14 сентября 2021
 Что нужно вашим клиентам? И 
как это быстро выяснить

15 сентября 2021
Ре: локация—офисы, коворкинги, 
гибкие офисы

16 сентября 2021
Xvii ежегодная складская конферен-
ция knight frank

17 сентября 2021
Экология бренда и бренды для эко-
логии. Устойчивое развитие

22 сентября 2021
Корпоративное мошенничество и 
корпоративные расследования: тео-
рия и практика

23 сентября 2021
Энергетика россии: новый цикл — 
новые трансформации

23 сентября 2021
Энергетика россии: тренд на де-
карбонизацию. Водород как новый 
источник энергии экономики

24 сентября 2021
О таблетках и не только — новая 
стратегия развития фармацевтиче-
ской отрасли, пациентоориентиро-
ванное здравоохранение, вопросы 
лекарственного обеспечения

29—30 сентября 2021
Экосистема. Комплексный подход к 
вопросам экологии

30 сентября 2021
Экосистема. Комплексный подход к 
вопросам экологии (московская сес-
сия)

 05 октября 2021
 Ивентология: курс по ивент-ме-
неджменту от ид коммерсантъ

07 октября 2021
Новая жизнь: безотходное производ-
ство и ответственное потребление

14 октября 2021
Технологии для жизни: инфраструк-
тура города, цифровые экосистемы и 
здоровье человека

15 октября 2021
Банкротство 2021: новая вакцина 
или яд для бизнеса?

19 октября 2021
Цифровые технологии в бизнесе: 
правовое регулирование и защита 
инноваций

20 октября 2021
День ритейла: e-com, логистика, 
склады

КАЛЕНДАРЬ
СОБЫТИЙ



ОТЗЫВЫ
УЧАСТНИКОВ

Анастасия Румянцева
OOO «ТКХ», HR бизнес-партнер

Выражаю искреннюю благодарность 
за организацию курса «Управление 
человеческим капиталом: инновации 
и лучшие практики». Этот курс охватил 
разные направления HR-деятельности: 
от аналитики и обучения персонала 
до управления человеческими 
ресурсами в масштабах больших 
компаний. Мы получили ценный опыт 
в процессе обмена практическими 
навыками среди коллег, а также 
расширили теоретическую базу 
благодаря экспертам международных 
университетов. Надеюсь, что в системе 
обучения и повышения квалификации 
таких курсов с каждым годом будет 
все больше. Спасибо организаторам, 
преподавателям и коллегам!

Эдуард Бобрицкий
АО «ОСК,  директор департамента 
управления персоналом

Спасибо за организацию позитивного 
и современного обучения! Тренды 
передовых мировых практик, 
разработки исследователей из нашей
страны, реальный опыт коллег 
по обучению крайне интересны 
и полезны в текущий период 
неопределенности и ожиданий. 
Всем удачи и прогресса!

Дмитрий Ладошин
OOO «ТКХ», директор по обучению 
и развитию персонала

Самой ценной была возможность 
в открытом диалоге напрямую
общаться и разбирать собственные 
кейсы с преподавателями ведущих 
мировых бизнес-школ. Отдельно 
отмечу высокий уровень 
профессионализма и опыта 
участников программы.

Юлия Итаева
ФСК, вице-президент 
по управлению персоналом

Мне посчастливилось быть 
в первом потоке уникального 
на рынке онлайна курса 
«Управление человеческим 
капиталом: инновации и лучшие 
практики». Основная ценность 
курса — преподаватели-практики 
ведущих американских вузов. 
24 часа чистого удовольствия 
от общения на актуальные 
и глубокие темы: тренды, 
эффективные практики 
лидерства, дизайн-мышление, 
анализ данных, корпоративное
обучение и эффективная 
корпоративная культура. 
Отдельное спасибо контент-
продюсеру курса Сергею. Жду 
с нетерпением новых 
увлекательных программ 
и рекомендую всем этот курс.
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