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ХОББИ. Бизнес-проект Тихона Назарова вырос из увлечения моделированием. Сегодня он научился свое хобби и виртуализировать, и монетизировать. Фото: Юрий Гушан

Сканируйте QR-коды, чтобы попасть на инвестпортал и портал поставщиков Москвы

Сегодня 
принтеры 

капризны, как 
младенцы»,
— Тихон Назаров

УЧИТЬСЯ, ПЕЧАТАТЬ 
И ЕЩЕ РАЗ УЧИТЬСЯ 
Как московский школьник научился успешно зарабатывать на своем 3D-увлечении
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З
а последние семь лет 
кофе в  России стали 
пить вдвое больше — 
сегодня на душу насе‑
ления приходится око‑

ло 1,7 кг продукта в год. И рынок 
кофе остается одним из самых 
интересных для стартаперов. 
Во многом — из‑за низкого по‑
рога входа: вложения в точку 
формата «кофе с собой» (to go) со‑
ставляют 2 млн рублей, а в пол‑
ноценную кофейню с посадочны‑
ми местами — от 10 млн рублей. 
Законодатели кофейной моды 
столицы — владельцы и топ-ме‑
неджеры сетевых и монопроек‑
тов — во время конкурент-клуба 
«Кофейни столицы: аромат кофе 
и конкуренции» поделились сек‑
ретами успеха с молодыми пред‑
принимателями, только при‑
сматривающимися к рынку.

Где открывать кофейню
«Три слагаемых успеха буду‑
щей кофейни — локация, лока‑
ция и еще раз локация. Поэтому 
мы грамотно выбираем место 
для открытия заведения», — го‑
ворит Сергей Лапчевский, гене‑
ральный продюсер Bus Station 
project, основатель и совладе‑
лец Lapchevsky coffee. Кстати, он 
в кофейном бизнесе более 20 лет 
и отмечает, что любые форма‑
ты заведения, будь то микро- 
или  мини-заведение, имеют 
право на существование и будут 
востребованы. Просто такие за‑
ведения больше остальных за‑
висят от трафика — им важно 
встать в правильной локации 
и «попасть» в свою целевую ау‑
диторию. 

В нашем, российском кафе 
в среднем за день, по данным Ми‑
хаила Субботина, руководителя 
проекта PIR-COFFEE, покупают 
190 чашек. Самый популярный 
напиток — капучино — 62 про‑
цента от общего объема продаж 
кофе. На втором месте — двойной 
капучино (11,2 процента), далее 
идут латте (9,8 процента), раф-ко‑
фе (5,1 процента), американо (4,7 
процента), кофе в джезве (1,9 про‑
цента). Остальная доля — за ав‑
торскими напитками.

«Для успешного масштаби‑
рования бизнеса — открытия 
сети кофеен — необходимо вы‑
работать стандарты кофейни 
и научиться управлять недви‑
жимостью. Поэтому нужно 
внимательно изучать договоры 
аренды и выстраивать грамот‑
ные отношения с арендодате‑

лем», — уверен Евгений Ларио‑
нов, управляющий партнер сети 
мини-кофеен Coffee and the City.

Алексей Каранюк, основа‑
тель сети кофеен Jeffreys, отме‑
чает: «С поиском места в Москве 
проблем нет. Столичный рынок 
аренды за последние три года 
«обелился» — ставки вменяе‑
мые, рантье чаще всего добро‑
совестные, не выгоняют из по‑
мещений. Наоборот, предлагают 
долгосрочные договоры». 

Какой формат выбрать
Сегодня в Москве востребованы 
разнообразные форматы кофеен, 
однако конкуренцию пока вы‑
игрывают сетевые заведения. 
А богатый выбор бодрящего на‑
питка практически в любом за‑
ведении не позволяет «выстре‑
ливать» только за счет одной 
концепции. Кроме того, более 
востребованными, по мнению 
Сергея Лапчевского, становят‑
ся заведения с посадкой гостей. 
А Михаил Субботин добавляет, 

что от формата кофейни зави‑
сит выбор площадей. Для заведе‑
ния to go подходит точка площа‑
дью до 12 кв. м. Стрит-формату 
(кофе и снеки) нужно не больше 
50 кв. м, а кафе с кухней и поса‑
дочными местами требует пло‑
щади от 100 «квадратов».

Именно поэтому другой про‑
фессионал рынка Сергей Лап‑
чевский советует внимательно 
изучать договоры аренды и вы‑
страивать грамотные отноше‑
ния с арендодателем. «Предло‑
жений на рынке недвижимости 
достаточно, но скорость подбора 

площадей зависит от формата 
заведения, — добавляет Анаста‑
сия Мещерякова, генеральный 
директор и совладелец «Кофе 
пью». Основатель кофейни 
Сezve Coffee Марина Хюппенен 
рассказала, что при выборе по‑
мещений руководствуемся не‑
сколькими принципами: «Пер‑
вый этаж, первая линия, либо 
вторая линия по удаленности 
от метро, но первая пешеходная 
линия, большие окна, площадь 
до 100 «квадратов». Сейчас по‑
дали заявку на участие в аук‑
ционе за право размещения па‑
вильона в одном из городских 
парков».

Где искать персонал 
и как его мотивировать
Средний возраст бариста в Рос‑
сии, согласно исследованию 
компании PIR-COFFE, — 23 года, 
это 23% бариста России. Самая 
молодежная и, кстати, малочис‑
ленная категория — 19 лет (1,5 
процента). Из 30‑50‑летних толь‑

ко 2,6% бариста в стране. Эльбек 
Газиев, глава кофейного депар‑
тамента ГК «Шоколадница», от‑
мечает, что главная мотивация 
для молодых сотрудников — об‑
щение, тусовка. «Деньги стоят, 
как ни странно, на втором мес‑
те, — говорит Эльбек. — Поэто‑
му мы стали проводить конкур‑
сы среди бариста, отправлять 
их на обучающие курсы, фес‑
тивали и выставки». По словам 
Марины Хюппенен, самые цен‑
ные сотрудники пришли к ней 
в возрасте 40 лет. Мария Рай‑
лян, генеральный директор 
и соучредитель West 4, уверена, 
что мотивированные сотрудни‑
ки — это преимущество любого 
заведения. «Бариста выходят 
из-за барной стойки – это тренд. 
Потому что от приветливости и 
лояльности персонала выруч‑
ка зависит напрямую. Конку‑
ренция на рынке кофеен будет 
расти. В монопроектах выигры‑
вают те, кто предлагают много‑
составной продукт — вкус, ат‑
мосфера, развлечение». Но рост 
конкуренции ее не пугает: «Вы‑
росло поколение, которое уже 
привыкло сидеть в  кофейне 
с друзьями или брать кофе с со‑
бой. Поэтому рынок продолжит 
расти».

рынок кофеен  
приободрился

Столичные заведения готовы к новым форматам��

55 % 
занимает кофейный напиток 
в структуре российской 
розничной торговли горячими 
напитками.

Тренды рынка 
кофеен

Рост конкуренции��

рынок кофеен далек 
от насыщения и развивается 
в разных форматах

Рост культуры ��

потребления кофе
за семь лет уровень 
потребления кофе на душу 
населения вырос в два раза

Доступные цены��

кофейни готовы уходить 
в более дешевый ценовой 
сегмент

Локацию диктует формат��

На одной волне ��

с клиентом
бариста выходят из‑за барной 
стойки и общаются с гостями

Марина Хюппенен,  
основатель Сezve Coffee: 

При выборе помещений 
руководствуемся 
несколькими принципами 

— первый этаж, первая 
линия, либо вторая линия 
по удаленности от метро, 
но первая пешеходная линия, 
большие окна, площадь до 100 

«квадратов». Сейчас подали 
заявку на участие в аукционе 

за право размещения павильона 
в одном из городских парков».

Более  

2 100 
кофеен работают 
в Москве

Выбор. Самый ходовой напиток в Москве — капучино. Кофе в джезве завершает топ-5 спроса в кофейнях.
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«Если 
у вас нет 
площадки...»

Как грамотная аренда помогает  �

малому бизнесу развиваться

Когда аукционы 
не в новинку
Татьяна ЕФИМОВА, 
«Агентство недвижимости Ефимовой»

Бизнес-леди Татьяна Ефимова 
начинала свой бизнес на рынке 
вторичного сырья, но теперь 

планирует освоить и другие сегменты. 
Для этого хозяйка «Агентства недви-
жимости Ефимо-
вой» в очередной 
раз приняла учас-
тие в городском аук-
ционе. «Аукционы 
для меня не в но-
винку, но, конечно, 
лучше работать 
с городом, а не с час-
тниками. Во-пер-
вых, дешевле, во-вторых, можно выку-
пить помещение. Консультации мне 
были не нужны, потому что вся необ-
ходимая информация есть на сайте, 
там все понятно и прозрачно. Я была 
уверена, когда шла на торги, что все 
получится. За победу боролись не-
сколько участников и цена лота вырос-
ла довольно прилично: со 136 тысяч 
до 912 тысяч рублей. А вообще я и даль-
ше планирую участвовать в городских 
аукционах», — рассказала Ефимова.

Что касается арендованного на 
аукционе помещения, то Татьяна 
пока не определилась с его предна-
значением. Скорее всего, там будет 
ветеринарная клиника или салон кра-
соты, а, возможно, мини-гостиница, 
хостел или офис. «Речь идет о боль-
шом помещении. Опять-таки, надо 
согласовать с МЧС, что из перечис-
ленного там можно сделать. Я думаю, 
что в ближайшие полгода помещение 
не будет приносить прибыль. Но если 
есть целеустремленность, то все будет 
хорошо», — уверена женщина.

Город, никаких 
частников

Площадь, место и цена — крите-
рии, по которым «Мещерское 
и Ко» подбирает помещения 

для бизнеса. В Москве у нее уже есть 
пара площадок, а для аренды третьей 
решила принять участие в городских 
аукционах. Итог: 
объект площадью 
50 кв. м  на  Амурс-
кой, 56. Директор 
фирмы Эдуард Гу-
сейнов решил рабо-
тать с городом, избе-
гая сотрудничества  
с частниками.

«Для нас принци-
пиально арендовать помещение у горо-
да. Во-первых, частные собственники 
договор аренды заключают на корот-
кие сроки. И они, как правило, не пре-
доставляют права выкупа. А городское 
имущество по истечении определенно-
го срока можно выкупить», — подчер-
кивает хозяин.

Задумавшись о расширении биз-

неса, компания воспользовалась Ин-
вестиционным порталом Москвы. 
«Нам нужна была определенная пло-
щадь и конкретный район. В аукционе 
участ вовали три компании. И наши 
конкуренты сильно подняли цену. Она 
выросла с 225 тыс. до 680 тыс. рублей. 
Для нас эта сумма оказалась неожи-
данной, но мы верили в победу, нам 
было нужно именно это помещение».

Сейчас компания занимается под-
водкой санузлов и водоснабжения. За-
тем намерена привлечь дизайнеров 
и оборудовать его под офис. «Эти тор-
ги, конечно, значительно расширили 
наш бизнес. Мы и дальше собираемся 
участвовать в городских аукционах 
— это длительный срок и стабильная 
цена аренды. Ведь самое главное в на-
шем деле — правильное планирова-
ние», — уверен бизнесмен.

Цель 
для дружного 
коллектива
Игорь БАСОВ, ООО «Корал Групп»

Все больше предпринимателей, 
развивающих бизнес в столице, 
хотят приобрести или арендо-

вать недвижимость не у частников, 
а напрямую у горо-
да через аукцион. 
Именно таким спо-
собом ООО «Корал 
Групп», специали-
зирующееся на стро-
ительстве, нашло 
нужное помещение. 
Директор компании 
Игорь Басов выиг-
рал уже второй лот на объекты под 
офис.

«Во-первых, мне очень понравилось 
помещение, выставленное на аукцион, 
во-вторых, напрямую надежней. Мы 
не так давно существуем, поэтому рис-
ковать не хотелось. У меня главным 
критерием было расширение бизне-
са. Плюс территориальная составляю-
щая — мы рядом снимаем офис. Наде-
юсь, что и дальше будем расширяться. 
Тем более, у нас уже есть опыт торгов», 
— рассказывает Игорь Николаевич.

Басов подчеркивает, что хотелось 
получить именно это помещение, по-
этому боролся за него по максимуму. 
Сейчас компания только планирует 
обустраивать пространство. «У нас 
и задумки есть, и к знакомым дизай-
нерам обращались. А вообще, секрет 
успешного бизнеса — в желании ра-
ботать, иметь цель и добиваться ее 
вместе с дружным коллективом», — 
размышляет руководитель «Корал 
Групп».

1 шаг
Подобрал подхо-
дящий объект 
на Инвестици-
онном портале 
города Москвы 
(investmoscow.ru)

2 шаг
Завел на портале 
личный каби-
нет и записался 
на просмотр объ-
екта

3 шаг
Перевел задаток 
(реквизиты, сроки 
и порядок пере-
числения задатка 
указаны в лотовой 
документации)

4 шаг
Подал заявку (со-
став, сроки и поря-
док подачи заявки 
указаны в лотовой 
документации)

5 шаг
Принял участие 
в электронных 
торгах

6 шаг
Победил в аукци-
оне, предложив 
максимальную 
цену за объект

7 шаг
Подписал договор 
(проект договора, 
а также инфор-
мация о сроках 
и порядке его под-
писания входят 
в состав лотовой 
документации)

Как принять участие в городских торгах

 Городское имущество 
по истечении опреде-

ленного срока можно выку-
пить, и мы в этом заинтере-
сованы»,  — Эдуард ГУСЕЙНОВ

Больше объектов для вашего бизнеса 
на Инвестиционном портале Москвы 
investmoscow.ru

+7 (499)-652-60-25

БОЛЕЕ 19 ТЫСЯЧ ЗАРЕГИСТРИРОВАННЫХ ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ
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Т
ихону Назарову — де-
сять лет, и свой мил-
лион он еще  не  за-
работал. Пока не 
заработал. Но это для 

него вполне реальная перспек-
тива. Причем, уже в ближайшее 
время: и года не прошло, как он 
запустил собственный бизнес 
— печать объемных моделей, 
часть из которых реализует че-
рез свой же онлайн-магазин. 
На одних заказах, полученных 
за это время, он скопил на лич-
ный 3D-принтер.

Скопил, к  слову, работая 
на арендованной технике. А пер-
вые свои модели вообще печатал 
у друзей отца. Дебютировал он 
символично: не какой‑то игруш-
кой, а клипсой для денег — ее же 
Тихон сумел первой и продать 
за 100 рублей. Сегодня, к слову, 
это один из  ходовых товаров 
из его довольно уже внушитель-
ного ассортимента.

От игрушек «Лего» 
до чемпионских кубков
«Я долгое время увлекался конс-
труктором «Лего» — у меня че-
тыре ящика различных деталей, 
собирал из них модели. Решил, 
что их можно продавать. Но про-
давать было жалко, ведь соби-
рать было интересно, но трудно. 
И второй такой модели у меня 
больше не будет… И тогда я по-
пал на выставку 3D-печати в тех-
нопарке «Калибр», где понял, 
что смогу печатать 3D-модели 
самостоятельно», — рассказыва-
ет юный бизнесмен.

—  Сначала мы учились 
в  Лиге роботов, — начинает 
свою версию отец Тихона, Па-
вел Назаров. — Где встретили 
Елизавету Каширину, основа-
тельницу школы делового мыш-
ления «Кидстарт». Решили поп-
робовать»

—  Читала лекцию о пользе 
предпринимательства для де-
тей, — подхватывает Елизаве-
та Каширина. — Рассказывала 
о международных практиках 

предпринимательства, собствен-
ной методике развития делового 
интеллекта. Дети в современном 
цифровом мире хотят созидать 
и быть полезными: создавать 
роботов, кожаные браслеты, 
открыть сервис для грызунов 
или игровую. На занятиях про-
вожу тесты на определение ти-
пов интеллекта. Даю персональ-
ные рекомендации по развитию 
талантов ребенка. После этого 
ко мне подошел Павел и сказал, 
что им с сыном было бы интерес-
но это попробовать.

—  Я просто вспомнил о своей 
проблеме: даже к окончанию шко-
лы я не знал, чем мне заниматься 
дальше, и не хочу, чтобы при се-
годняшних возможностях Тихон 
столкнулся с такой же проблемой. 
Я хочу, чтобы у его занятий была 
и творческая составляющая, и де-

ловая, — говорит папа Тихона.
Проект «Собирайкин» поя-

вился через год занятий в «Кид-
старт». За это время Тихон на-
учился считать бюджет, узнал, 
что такое деньги. Через три ме-
сяца после начала обучения — 
распределять свое время и рас-
ставлять приоритеты.

Магазин в  Инстаграме @
sobiraikin открылся в  январе 
2018‑го. И это до сих пор его ос-
новной канал продаж. А вот за-
казчики из ВКонтакте и Фейсбу-
ка приходят крайне редко.

Магазин работает просто: Ти-
хон мониторит сеть и распечаты-
вает понравившиеся модели боль-
ше из интереса. Удачные формы 
выкладывает в Инстаграм: кому 
понравится — покупайте! Доступ-
ная, вдвое ниже рыночной, цена. 
Стоимость модели он высчиты-

вает из своих трат на пластик — 
катушка стоит 1100 руб. Тихон 
продает грамм за 15 руб. — ку-
пил специально кухонные весы 
для взвешивания моделей. К сло-
ву, в профессиональной студии 
стоимость грамма стартует от 30 
рублей. А цены в «Собирайкине» 
по карману даже школьникам. 
Но, тут же замечает бизнесмен, 
в его школе торговать запрещено. 
Хотя о его стартапе знают многие, 
и некоторые ему откровенно под-
ражая, пытаются также откры-
вать свои бизнесы.

Кто у него покупает? 
В основном, говорит Назаров-
младший, неизвестные ему 
люди. Кому‑то нужна подстав-
ка под мобильный, раз из Ве-
ликого Новгорода попросили 
сделать череп-светильник — 

пришлось дополнительно зака-
зывать светодиоды. Летом тех-
нополис «Москва» заказывал 
у Тихона кубок для победителя 
благотворительного чемпионата 
по мини-футболу. Он не только 
распечатал его, сделав памят-
ную надпись, но  и  раскрасил 
затем вручную «под  золото». 
Как‑то пришел сосед — тот при-
обрел старый «мерседес» 80‑х го-
дов, а у него оказалась потеряна 
заглушка для фары. Тихон на-
шел изображение модели в ка-
талоге и распечатал ее для ра-
ритетного авто. А свой первый 
корпоративный заказ — 135 меда-
лей для фитнес-клуба из… Казах-
стана, он печатал пару недель, 
чтобы успеть в срок: они были 
нужны к финалу соревнований. 
Потом еще всей семьей привязы-
вали ленточки…

Бизнесмен третьего класса
Как ��

московский 
школьник 
научился 
зарабатывать 
на своих 
увлечениях

семья. Павел Назаров во всем находит общий язык со своим сыном Тихоном, однако на выборе его увлечений и тем более будущего не настаивает. � Фото: Юрий ГУШАН
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Учиться, печатать 
и еще раз учиться
Печатая, Тихон учится — так, 
делая на заказ фигурку Грута 
из «Стражей галактики», ему 
пришлось изрядно постарать-
ся, имея дело с пластиком, на 40 
процентов состоящим из дере-
ва. Материал оказался очень 
капризным и сложным в рабо-
те. Но чтобы основательно ра-
зобраться в тонкостях модели-
рования и 3D-печати, записался 
на курсы. «Нагрузка у него не-
малая, — замечает Назаров-
старший. — Помимо модели-
рования и бизнес-школы, есть 
занятия английским и плава-
ние». Но  Тихон этому только 
рад: «Я все успеваю — на «Соби-
райкина» в день я трачу час-два, 
по вечерам, когда сделаны все 
уроки. Обычно в это время при-

думываю посты о своих моделях 
для соцсетей и выкладываю их». 
Правда, признается он, на игры 
теперь у него нет времени. Ради 
«Собирайкина» он отказался 
от видеоигр и аниме: с одной 
стороны, детство вроде уходит, 
с другой — растет ответствен-
ность: заработанными деньга-
ми он делится с родителями. 
«К тому же на видеоиграх не раз-
богатеешь!», — добавляет юный 
бизнесмен. Бухгалтерия про-
екта складывается из четырех 
частей: одну он тратит на безде-
лушки, вторая идет на покупку 
пластика для печати, третья — 
родителям, а что остается, кла-
дет в банк — для этого у него 
есть персональная карточка. 
Подзаработав денег, Тихон со-
бирается купить более мощный 
3D-принтер. К тому времени, на-
деется он, появятся и более со-
вершенные модели. «Сегодня 
принтеры капризны, как мла-
денцы», — замечает Тихон. Ему, 
кстати, есть с чем сравнивать — 
его сестренке исполнилось три 
года. Когда она подрастет, то он 
поможет ей сделать свой проект 
«Собирайкина».

А пока Тихон одержим идеей 
разобрать коптер и вставить его 
двигатель в танк. Танк он напе-
чатает на принтере. О том, на-
сколько это реально — поедет ли 
бронетехника с такой начинкой, 
они до сих пор спорят с отцом.

Печать 3D-моделей — не единс-
твенная идея. К прошлому летне-
му сезону Павел и Тихон приду-
мали и выпустили творческий 
набор — серию авторских фут-
болок с черно-белым логотипом 
«Собирайкина». Роспись рисунка 
акриловым красками. Свобода 
и творчество в комплекте. «Мы 
бываем на выставках, посвящен-
ных 3D-принтингу. Тихон пос-
тоянно загорается новой идеей: 
печать шоколадом, выжигание 
моделей», — говорит Павел. — 
И если в будущем Тихону станет 
интересно что‑то еще — не буду 
настаивать, чтобы он занимался 
только принтингом. Почему бы 
не  попробовать что‑то  новое? 
Тем более, что «зарабатывать» 
у нас — не ключевое слово. Глав-
ное — делать что‑то полезное, 
чтобы это вызывало…»

—  Улыбку! — перебивает 
мальчуган. Сам он думает в бу-
дущем сделать полноценный ин-
тернет-магазин. А после школы… 
тоже заниматься бизнесом!

«Магазин печати 3D-моде-
лей на заказ «Собирайкин» — 
развитие пространственного 
мышления, обучение деловым 
навыкам. Детский стартап — се-
мейное дело. Сплачивает роди-
телей, приносит дополнитель-
ный доход. Ребенок чувствует 
собственную полезность, растет 
над собой», — заключает Елиза-
вета Каширина.

Бизнесмен третьего класса

семья. Павел Назаров во всем находит общий язык со своим сыном Тихоном, однако на выборе его увлечений и тем более будущего не настаивает. � Фото: Юрий ГУШАН

В предприниматели — со школьной скамьи

«Деловые субботы с экономическим укло-
ном» — это цикл занятий для детей и их ро-
дителей, на которых они могут больше уз-
нать о том, как известные бизнесмены до-
бились успеха: с чего начинали и как раз-
вивали свои проекты, какие знания помо-
гали им в работе, а чему пришлось учить-
ся заново. О том, как лучше всего организо-
вать свое дело в условиях большого города 
— какие возможности дает мегаполис и ка-
кие сервисы предлагает, как грамотно най-
ти помещение и наладить отношения со все-
ми службами.

Здесь в игровом формате научат разби-
раться в мире финансов и ориентировать-
ся в различных сферах экономики. Помогут 

понять, что такое настоящая конкуренция 
и работа в команде. Любой желающий смо-
жет развить свои предпринимательские на-
выки и навыки выступлений. А в целом — 
весело и с пользой проведет время с семь-
ей в инновационном павильоне ВДНХ «Ум-
ный город»!

Организатор «Деловых суббот с эконо-
мическим уклоном» — Департамент города 
Москвы по конкурентной политике.

Место проведения — «Умный город», па-
вильон № 461, ВДНХ.

На все мероприятия вход свободный, 
но необходима регистрация.

Подробности — на сайте 
http://mos-tender.com / business-saturday

 
Cегодня 
принтеры 
капризны, 
как младенцы»,  
— Тихон Назаров

 
Я не хочу, 
чтобы Тихон 
столкнулся 
с той же пробле-
мой, что и я — 
после школы 
я не знал, 
чем мне зани-
маться», — расска-

зывает менеджер Павел 

Назаров.

Советы 
по развитию 
экономической 
грамотности 
у ребенка
от преподавателя проекта «Деловая 
суббота», основателя школы 
делового мышления для детей 
«Кидстарт» Елизаветы Кашириной:

Возраст 3‑6 лет.  Время накоплений.
Копилка-сейф превратит накопления 
в увлекательную игру. Две банки «ко-
пить» и «тратить» помогут освоить так-
тику доходов и расходов.

Возраст 5‑8 лет. Учимся 
зарабатывать делами.
Расскажите ребенку о  профессиях 
юриста, кондитера, дизайнера. Объяс-
ните, за какую работу люди получают 
оплату. Придумайте 1‑2 дела, которые 
ребенок выполнит за небольшую пла-
ту. Положите заработанное в копилку.

Возраст 6‑10 лет. Тратим деньги 
на необходимое.
Дайте небольшую сумму на покупку 
продуктов из списка. Объясните раз-
ницу между дорогими и дешевыми 
товарами. Попросите выбрать в ма-
газине небольшой подарок для друга 
или родственника.

Возраст 7‑11 лет. Что такое выгода?
Узнайте, какие вещи ребенок хотел бы 
купить. Набор «Лего» станет целью 
накоплений. Гироскутер поставит ро-
дителей в тупик. Предложите опла-
тить одну покупку, а самому накопить 
на вторую. 

Возраст 11‑13 лет. Считаем бюджет.
Помогите ребенку организовать праз-
дник. Подготовьте список необходи-
мых покупок. Спросите, что ребенок 
хотел бы в него добавить. Объясните, 
как принять правильное решение, ку-
пив подарки, исходя из бюджета.

Возраст 14‑17 лет. Как правильно 
инвестировать накопленное?
Расскажите ребенку о важности обра-
зования. Объясните, как оно поможет 
заработать деньги в будущем. Покажи-
те примеры разных образовательных 
программ и курсов. Объясните разни-
цу в стоимости. Покажите собствен-
ный пример в накоплениях. Расскажи-
те о разных счетах и накопительных 
программах. Поговорите о профессиях, 
возможности персонального роста.
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Лариса Бахмацкая
lbahmatskaya@mbgazeta.ru

П
роизводители насто-
ящего ремесленно-
го хлеба — владель-
цы и управляющие 
столичных пекарен 

— обсудили тенденции рынка 
и поделились советами по уп-
равлению бизнесом в рамках но-
вого конкурент-клуба, который 
организовал Департамент горо-
да Москвы по конкурентной по-
литике.

Возвращение 
старинных рецептов
Ремесленный хлеб — непривыч-
ное для слуха понятие. Но объяс-
няется оно очень просто, вот про-
изводится — сложно. Это мелкое 
ручное производство, основан-
ное на личном мастерстве ра-
ботника. Изначально пекарное 
дело всегда считалось ремеслом, 
но с ростом промышленного хле-
бопечения эти понятия и вкус 
были, казалось, безвозвратно 
утеряны. Причины — в длитель-
ном сроке годности хлеба, в ко-
торый добавляют консерванты, 
а также в его массовом выпус-
ке, из‑за чего многие процессы 
механизированы. Итогом этого 
стал так называемый «социаль-
ный кирпич», который вошел 
в привычку и рацион у многих 
москвичей.

Все это время свой статус 
ремесленный хлеб сохранял 
в Италии, Франции, Германии, 
Америке. А в России спрос на ка-
чественную выпечку вернулся 
сравнительно недавно. И сегодня 
мастеров-пекарей можно сосчи-
тать по пальцам. Роман Буняков, 
владелец пекарни «Главхлеб» 
и  совладелец кулинарии «Ро-

галик» на Никольской, уверен, 
что пока даже речи о конкурен-
ции в этом сегменте нет. «У нас 
очень мало пекарен именно ре-
месленного хлеба. Зато много 
мини-пекарен, которые готовят 
из замороженного продукта, — 
у них конкуренция серьезная».

Хозяйка «Олиного хлеба» Оль-
га Киселева много лет работает 
food-журналистом и однажды 
сама захотела стать частью гас-
трономического бизнеса. С этого 
момента началась ее «хлебная 
история» — в ее компании всего 
три человека и готовят они дома 
небольшими объемами. «Идеи 
никакой не было, но я всегда хо-
тела готовить. Прослушала курс 
лекций у одного шеф-повара, на-
купила книг, — вспоминает Оль-
га. — Чтобы научиться печь хлеб, 
у меня ушло полгода. Сегодня 
я делаю хлеб для шести заведе-
ний и не трачусь на его доставку 
— все заказчики приходят за ним 
сами. Есть еще и покупатели, ко-
торые постоянно заказывают че-
рез соцсети хлеб к ужину. Я го-
дами жила на кухне без права 
на отпуск или больничный. А те-
перь взяла себе помощников».

При этом Киселева уверена, 
что без своей точки продажи 
развиваться невозможно. Поэ-
тому кафе-пекарня или кафе-
кондитерская — логичный шаг 
развития любого пекарского 
проекта. А ведь сегодня, по ее 
словам, хлеб из пекарни приоб-
ретает все большую популяр-
ность — москвичи готовы ехать 
за ним даже в другой район го-
рода и купить его за достаточ-
но приличную сумму. «В моем 
случае хорошо работает имен-
но «сарафанное радио», потому 
что хорошо налажены внутрен-

ние коммуникации с коллега-
ми по цеху. Рекламу в социаль-
ных сетях никогда не давала 
— здесь всем важно наблюдать 
за неподдельными историями, 
все ищут искренности, а не пиа-
ра с заученными фразами. Поэ-
тому, например, веду Instagram 
сама — пишу о «хлебных» от-
крытиях, делюсь мыслями», — 
рассказывает хозяйка «Олиного 
хлеба». И конкуренции, уверена 
она, на этом рынке действитель-
но нет — потому что он только 
еще формируется.

Представитель компании 
«Батон» Даниил Никитин так-
же считает, что хорошая и рек-
лама, и  экономия приходят 
от  социальных сетей, в  том 
числе Instagram. «Такая форма 
продажи существует и активно 
применяется, — объясняет пе-
карь. — Интернет-продажи дают 

совсем другую норму прибыли. 
Хотя сегодня у города есть места 
с дешевой арендой. Кстати, у нас 
есть опыт работы с городом — 
открывали киоски «Хлеб». Тогда 
к нам за хлебом весь район бегал 
с семи утра. Поэтому при выбо-
ре помещения нужно отталки-
ваться от платежеспособности 
своего клиента. Локация име-
ет значение в любом ритейле — 
витринные окна, первая линия 
и так далее. Но сейчас в эпоху 
технологий — того же Instagram 
— можно немного углублять-
ся в  спальные районы и  рас-
сматривать варианты во дворе 
или на второй линии».

«Для реализации продукта 
выбирайте объекты, располо-
женные на улице с активным 
трафиком. Хороший трафик гене-
рируют гипермаркеты, офисные 
здания, выходы из метро. Чувс-
твуйте своего потребителя – если 
вы разместились в жилом райо-
не, работайте допоздна и ждите 
своего клиента с работы. Если 
«стоите» вблизи офисов – встре-
чайте его рано утром горячим 
хлебом и напитками», — посове-
товал Роман Буняков.

Никитин уверен, что деньги 
в хлебном вопросе — дело вто-
ричное. Чтобы открыть мини-
пекарню и заняться ремеслен-
ным хлебом, нужно запастись, 
по его мнению, временем — за-
пустить проект можно за 400 ты-
сяч рублей, сделав небольшой 
ремонт и заплатив за первые 
три месяца аренды. Но в целях 
экономии, скорее всего, придет-
ся самому и готовить, и рабо-
тать за прилавком.

В свою очередь основатель 
и совладелец пекарни «Печорин» 
Роман Мамаев главным в своем 

бизнесе считает перспективу: 
«Если перестаешь ее видеть, 
то все, можно смело закрывать-
ся. А если говорить о персона-
ле, то  здесь самая страшная 
ситуация — это когда на рабо-
ту приходит пекарь с «советс-
ким бэкграундом». Такого уже 
не «перевоспитать» на ремеслен-
ный хлеб. Лучше взять человека 
из другой сферы, но который хо-
чет печь, в этом случае мотива-
ции будет больше».

Шеф-пекарь и соучредитель 
пекарни «Литовский хлеб» Да-
рья Даржания всю жизнь ездила 
к родственникам в Прибалти-
ку, где и собирала хлебные ре-
цепты. Хотя, как впоследствии 
оказалось, к традиционному ли-
товскому хлебу москвичи не го-
товы — он слишком плотный 
и тяжелый. Поэтому я немно-
го изменила традиционную ре-
цептуру, сделав продукт более 
мягким и пористым. «Рынок ре-
месленного хлеба в Москве толь-
ко развивается и не поспевает 
за спросом. Поэтому для нович-
ков самое лучшее время занять 
нишу на этом рынке — сейчас, 
— рассказывает Дарья. — Мы 
сегодня приглашаем друг дру-
га на food-фестивали и маркеты. 
Никто никого не давит, скорее 
выручают».

Главное отличие ремеслен-
ного хлеба — работа с тестом ру-
ками. А Дарья Даржания делает 
еще ставку на закваску и нату-
ральное сырье с  фермерских 
подворий.  «Мой совет новичкам 
в хлебопечении — не распыляй-
тесь и не теряйте время, — гово-
рит соучредитель «Литовского 
хлеба». — Покупайте самое не-
дорогое оборудование и начи-
найте печь!».

Дарья Даржания,  
пекарня «Литовский хлеб»: 

Все те, кто занимаются 
производством 
ремесленного хлеба, — 

не конкуренты, а коллеги. Все мы 
пока ищем своего потребителя».

Все из одного теста
Росту рынка ремесленного хлеба способствуют вкус, качество и... собственный ритейл��

Роман буняков,  
владелец пекарни «Главхлеб» и совладелец 
кулинарии «Рогалик»: 

Чувствуйте своего 
потребителя – если вы 
разместились в жилом

районе, работайте допоздна и 
ждите своего клиента с работы. 
Если «стоите» вблизи офисов –
встречайте его рано утром 
горячим хлебом и напитками».

«Калькулятор 
вложений»

7‑10  
млн руб.
Объем инвестиций для запуска 
локального производства

300‑400  
тыс. руб.
Объем инвестиций для запуска 
точки продажи (кафе-пекарня, 
булочная, кондитерская) 

кворум. Конкурент-клуб собрал 
практически всех ведущих игроков 
ремесленного хлеба в Москве. 



ноябрь 2018БИРЖА ТОРГОВ

Г
осударственные за-
купки в  России су-
ществуют уже более 
300 лет. В XIX веке они 
даже стали движу-

щей силой развития не только 
экономики, но и архитектуры 
обеих столиц. Не говоря уже 
о развитии искусств и ремесел 
— многие поставщики были 
и  знаменитыми меценатами 
своего времени. Среди них — 
легендарный московский бу-
лочник Иван Филиппов.

Исконно русское замеще-
ние. Династия купцов Филиппо-
вых известна в первую очередь 
своим мастерством хлебопеков. 
Основатель дела Максим Филип-
пов прибыл в Москву из Калужс-
кой губернии в начале XVIII века. 
Здесь вся его семья принялась 
выпекать и продавать быстро на-
бравшие популярность горячие 
калачи и пироги с разнообразной 
начинкой. Первая его собствен-
ная пекарня появилась на углу 
Мясницкой улицы и Бульварного 
кольца. Филиппов сумел со сво-
им хлебом потеснить на  рос-
сийском рынке традиционных 
монополистов — немецких бу-
лочников. Самая крупная его пе-
карня продавала в год изделий 
более чем на 1 / 2 млн рублей. Она 
производила калачи, сайки, буб-
лики и баранки — исконно рус-
ские продукты. После его смерти 
дело продолжил сын Иван — зна-
менитый и обласканный царем 
пекарь Филиппов.

Тьмутараканские сайки. 
Тем временем в Москве булочник 
чуть было не лишился не только 
карьеры, но и головы. Каждый 
день московский генерал-губер-
натор А. А. Закревский начинал 

с чая с горячими сайками от Фи-
липпова. И однажды вышел кон-
фуз: генерал нашел в булке запе-
ченого… таракана. Велел тут же 
доставить булочника. Тот, нис-
колько не смутившись, сжевал 
сдобу со словами:

—  И очень даже просто, Ваше 
превосходительство, это изю-
минка‑с!

—  Врешь, мерзавец! Разве 
сайки с изюмом бывают?!

Филиппов бросился в пекар-

ню, схватил реше-
то изюма и  выва-
лил в саечное тесто. 
И уже через час уго-
щал Закревского 
сайками с изюмом, 
а через день от поку-
пателей булочной от-
боя не было. «И очень 
просто! Все само вы-

ходит, поймать сумей», — гово-
рил об этом Филиппов. За этот 
случай его прозвали «тьмутара-
канский князь».

чудак и  меценат. Много 
средств и внимания уделял Иван 
Максимович Филиппов благо-
творительности.

Долгие годы состоял членом 
совета детских приютов и Су-
щевского отделения попечитель-
ства о бедных в Москве. За свою 

благотворительность и предпри-
нимательские заслуги был на-
гражден орденом св. Анны 2‑й 
степени и стал потомственным 
почетным гражданином Моск-
вы. При этом Филиппов был че-
ловек необычный. По рассказам 
родственников, его кабинет был 
«оклеен денежными купюрами 
— «катеньками». А на улицах 
его лошадей узнавали по тому, 
что они были подкованы чистым 
серебром. В то же время Филип-
пов был разборчив и пользовался 
не всяким случаем, чтобы обога-
титься. Скончался И. М. Филип-
пов в 1878 году, оставив своим 
наследникам 4 пекарни-булоч-
ные в Москве и 4 же — в Петер-
бурге. Его дело продолжил сын 
Дмитрий, открывший вместе 
с булочными гостиницы, ресто-
раны и кафе.

Сайка с изюмом 
и без испуга

Звание придворного «Пос‑��

тавщика» и форма зна‑
ка введены Александром II 
в 1856 году. С 1862 года из‑
бранным фабрикантам, ху‑
дожникам и ремесленникам 
разрешили использовать го‑
сударственный герб на своих 
вывесках и изделиях.

Стать поставщиком това‑��

ров для царя было непросто. 
Кандидат в течение 8‑10 лет 
«испытательного срока» дока‑
зывал достоинство своего то‑
вара, участвуя в промышлен‑
ных выставках и не получая 
за это время ни одной рекла‑
мации от потребителей. Так, 
производитель коньяков Ни‑

колай Шустов добивался это‑
го статуса в общей сложнос‑
ти 38 лет.

Звание Поставщика Дво‑��

ра присваивалось не пред‑
приятию, а владельцу лично, 
в случае смены владельца 
новому хозяину или наслед‑
нику требовалось получать 
звание заново. Звание дава‑
лось только на период поста‑
вок. Меж тем многие бренды 
стали знаменитым благодаря 
тому, что их качество оценил 
император и его семья.

Товарищество А. И. Абри‑��

косова и сыновей — одно 
из старейших московс‑

ких предприятий, основан‑
ное в 1804 году (ныне это — 
кондитерская фабрика им. 
П. А. Бабаева). Особое внима‑
ние Абрикосов уделял рекла‑
ме — только в 1891 году пот‑
ратил на нее 300 тыс. рублей, 
заполонив своими листовка‑
ми всю Москву. Но поставщи‑
ком Двора Его Императорс‑
кого Величества ему удалось 
стать лишь в 1899 году.

Коллежский асессор князь ��

А. Н. Еникеев из Пензы полу‑
чил звание поставщика Дво‑
ра Его Императорского Ве‑
личества в 1870 году в об‑
ход всех правил – ему, чуть 
ли не единственному за всю 

историю, подарили эту при‑
вилегию. Это случилось пос‑
ле того, как императрица Ма‑
рия Александровна побывала 
на Мануфактурной выставке. 
Здесь Еникеев «поднес Ея Ве‑
личеству корзину с приготов‑
ленными в его имении сухи‑
ми ягодными конфетами, ко‑
торые были найдены необык‑
новенно вкусными». Импе‑
ратрица приказала действи‑
тельному статскому советни‑
ку П. А. Морицу обратиться в 
Министерство Императорско‑
го двора для испрошения со‑
изволения императора на да‑
рование князю знания пос‑
тавщика.

Каким был наивысший знак качества в дореволюционной 
России? Как добивались успеха в то время? Об этих 
и других  фактах расскажут на лекциях «Поставщики Москвы: 
история в лицах», которые проводит Департамент г. Москвы 
по конкурентной политике в  павильоне № 461 на ВДНХ.
Регистрация на лекции бесплатная, количество мест 
ограничено. Цикл лекций стартует в ноябре.
Подробности на mos-tender.com / historical

Любопытные факты о Поставщиках Императорского двора

новатор. Иван 
Максимович Фи-
липпов не только 
научился печь луч-
ший хлеб в обе-
их российских сто-
лицах, но и приду-
мал целую систе-
му его продвиже-
ния — от магази-
нов при пекарнях 
до оригинальной 
упаковки.

Лайфхаки 
хлебопека
КАЧЕСТВО. Иван Филиппов 
одним из первых озаботил‑
ся качеством сырья, поэтому 
на вопросы об исключитель‑
ном вкусе его хлеба всегда 
охотно отвечал: «Хлебушко за‑
боту любит. Выпечка‑то выпеч‑
кой, а мука‑то у меня своя».

РИТЕЙЛ. Следующее удачное 
начинание Филиппова — это 
открытие магазинов при пе‑
карнях: в любом его магази‑
не можно было купить хлеб 
и сдобу прямо из печи. При‑
чем, по вполне приемлемой 
цене.

АССОРТИМЕНТ. Еще одно его 
достижение — небывалое 
для той поры расширение ас‑
сортимента: он наладил про‑
изводство не только разнооб‑
разных хлебов, но и фирмен‑
ных «филипповских» пирожков 
с требухой, кашей, капустой, 
вязигой. Были у него и фран‑
цузские булочки, копееч‑
ные хлебцы («жулики»), витуш‑
ки, саечки, обсыпанные ма‑
ком или крупной солью, и сай‑
ки, выпекавшиеся на соло‑
ме, калачи на отрубях и мно‑
гое другое.

МАРКЕТИНГ. Придумал Фи‑
липпов и оригинальную упа‑
ковку для своей продукции. 
На это его вынудило откры‑
тие магазинов в Санкт-Петер‑
бурге — он сильно сомневал‑
ся, что здесь выйдут такие же 
калачи и сайки, как в Москве: 
«Вода невская не годится!» По‑
тому его калачи «с пылу, с жа‑
ру» доставлялись в особых за‑
крытых липовых коробах. Так 
их возили с Невского проспек‑
та в Зимний дворец «к царско‑
му кофию», как передавал на‑
родную молву писатель Влади‑
мир Гиляровский. А в 1855 го‑
ду булочник Филиппов получил 
звание официального постав‑
щика Двора Его Императорс‑
кого Величества «за высокое 
качество продукции и широ‑
кий ассортимент».
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П
очти 80 лет прошло 
с той поры, как Ай-
зек Азимов в своем 
рассказе «Хоровод» 
сформулировал ос-

новные законы робототехники. 
Робот не может своим действи-
ем или бездействием причинить 
вред человеку. Он должен пови-
новаться всем приказам, ко-
торые дает человек, кро-
ме тех случаев, когда 
эти приказы проти-
воречат первому за-
кону. Робот должен 
заботиться о своей бе-
зопасности в той мере, 
в которой это не про-
тиворечит первому 
или второму законам. 
Сегодня перечислен-
ное — уже не фантасти-
ка. Мы живем в начале 
эпохи четвертой про-
мышленной револю-
ции, и в наших квартирах есть 
роботы-пылесосы, микроволнов-
ки, мультиварки, ноутбуки и мас-
са других специализированных 
приборов, которые мы восприни-
маем буднично, зачастую не за-
думываясь об их природе.

Сергей Пашин — сооснователь 
компании Fora Robotics. Он уже 
пять лет занимается программи-
рованием роботов, и они «затяну-
ли» его незаметно, но основатель-
но. «Сначала немного увлекся, 
потом — больше. Мы делаем робо-
тов не для того, чтобы просто со-
здать умную машину, а для того, 
чтобы придать ему социальную 
значимость. Он должен помо-
гать человеку в быту и жизни, 
и при этом должна быть возмож-
ность с ним пообщаться. Это — 
друг, помощник», — с нескрыва-
емой любовью говорит ученый 
о своих электронных детях.

Лекарь, диктор, 
секретарь и хедхантер
Причем каждая созданная Па-
шиным модель несет определен-
ные социальные навыки и поль-

зу. К примеру, одна модель — это 
бесконтактный детектор лжи. 
Он проводит собеседования 
и может сказать, стоит ли нани-
мать того или иного человека, 
или лучше без него обойтись. 
После ответов на его вопросы он 
составляет портрет собеседуемо-
го — на 12 страницах робот опи-
сывает не только личные качес-
тва и его способности работать 

в команде, но также и такие 
подробности  как: употреб-

ляет ли соискатель нар-
котики, есть ли у него 
привязанность к алко-
голю и насколько силь-
ная. А еще — насколь-

ко важно для него чужое 
мнение. У Fora Robotics 
уже есть пятилетний 
контракт со ФСИН, где 
заинтересованы в такой 
технике, которая анали-
зирует не сознание, а под-
сознание человека.

«У меня еще был ро-
бот-телеведущий, который за-
тем вел программу про здоровье 
на одном из федеральных кана-
лов и был своеобразной базой 
данных по лекарственным средс-
твам. Он подбирал препараты 
для каждой болезни. Есть робот-
секретарь, который может вести 
документооборот и связывать-
ся по телефону. Вот только кофе 
не приносит. А есть еще юрист-
консультант — только в  про-
шлом году мы сделали шесть 
абсолютно разных по наполне-
нию, форме, размеру и функци-
оналу роботов», — перечисляет 
Пашин, добавляя, что из‑за них 
он проводит мало времени дома. 
Хотя именно поэтому он создал 
робота для общения в мастерс-
кой — «Когда грустно или просто 
хочется поговорить, с ним выхо-
дит интересный диалог».

Научить, развеселить 
и поженить
В активе у Пашина и програм-
ма «Гегель», одобренная Ми-
нистерством образования РФ. 
Она создана для развития об-

щеучебных навыков детей, 
их обучения новым форматам 
командного взаимодействия. 
А также для развития интел-
лектуальных и творческих спо-
собностей. «Мы — единствен-
ные на рынке, кто предлагает 
уникальный, не имеющий ана-
логов продукт. У нас есть доку-
менты, которые подтвержда-
ют, что «Гегель» способствует 
популяризации робототехни-
ки и не наносит вреда. Проект 
уже вызвал огромный интерес 
в Европе — мы готовимся вы-
ступить с ним в ООН. Наш ро-
бот очень продвинут, а его ди-
зайн опережает свое время. Так 
что там все ахнут!», — обещает 
российский ученый.

Обкатка «Гегеля» должна 
начаться в Одинцовском райо-
не. А первыми, судя по всему, 
его получат частные школы, 
потому что робот — это все‑та-
ки пока очень дорого. Такая мо-
дель сегодня стоит как хороший 
иностранный автомобиль. Зато, 
как отмечает разработчик, ро-
бот не болеет. «Первого робота 
мы с моим соучредителем Алек-

сандром Кузнецовым создавали 
год, а сейчас можем и за 2‑3 меся-
ца сделать», — говорит ученый. 
И добавляет: «Если у заказчика 
есть на него средства».

Пашин готов идти со свои-
ми электронными учителями 
и в государственные москов-
ские школы. Единственное 
препятствие, по словам Паши-
на, — это отсутствие… конку-
рентов для участия в торгах. 
«А пока мы работаем над тем, 
чтобы наша техника научилась 
понимать психологическое со-
стояние человека. Развеселить, 
если надо, или просто поинтере-
соваться, что случилось. Наш 
робот уже может обидеться 
на грубое слово или сарказм, 
и дальше он будет действовать 
по «обиженному алгоритму», 
— рассказывает Сергей. А один 
из созданных Fora Robotics стал 
свидетелем на свадьбе Пашина. 
Причем, машина проанализиро-
вала характеры жениха и невес-
ты, и уже после этого дала свое 
электронное согласие на брак, 
подтвердив, что пара подходит 
друг другу.

«Гегель», 
который 
опережает 
время

Машина, которая обижается, ��

шутит и читает подсознание, 
готова прийти в школы Москвы

Сергей Пашин,  
сооснователь компании 

Fora Robotics, роботов 

собирает в свободное 

от науки время.

диалог. В павильоне «Умный город» на ВДНХ во время «Деловой субботы» можно пообщаться с умной машиной.

Эмоции. Робот 
тоже может обидеться 
на грубое слово 
или сарказм и 
дальше действовать 
по «обиженному» 
алгоритму.


