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Ментор — кто это и зачем он нужен?
Александр Михайлович Сергеев, Профессор, преподаватель  
на программах МВА и Executive MBA бизнес-университета МИРБИС, 
независимый консультант по организационному развитию  
и поведению потребителей, тренер.

Многие из вас построили и ведут свой бизнес сами. Многие собирают-
ся это сделать. Это прекрасно. У человека есть идея. Он в нее верит и 
толкает вперед. Великолепно.  До поры до времени. Постепенно бизнес 
становится больше, сложнее, факторов влияния на него больше, а воз-
можности их отслеживать и учитывать меньше. «Лицом к лицу лица не 
увидать»- писал поэт.  Когда предприниматель погружен в создание и 
раскрутку своего бизнеса то он, в большинстве случаев, не видит мно-
гих деталей, подробностей, частностей.
Этот пазл трудно сложить в целостную картину.
Вот здесь и нужен взгляд со стороны. Взгляд опытного человека. Специ-
алиста. Взгляд ментора.
Ментор не погружен в детали.  Зато он видит целостную картину.
Ментор — это не консультант. Он не будет делать ничего за вас. Но это 
человек, который позволит вам обрести новое видение.
Какую пользу вам может принести ментор?
Во-первых,  ментор поможет вам увидеть неочевидные угрозы вашему 
бизнесу;
Во-вторых, поможет понять, в чем ваш организационный механизм не 
соответствует текущей рыночной ситуации;
В-третьих, ментор может объяснить вам, почему конкуренты могут вас 
обойти и узнаете, как сделать так, чтобы этого не произошло;
В-четвертых, вы можете узнать от ментора, какие организационные 
преобразования нужно срочно провести и почему?
И наконец, в-пятых, вы можете увидеть новые перспективы роста ва-
шего бизнеса.
Найдите (я бы сказал — обретите) для себя хорошего ментора и ваш 
бизнес получит новое дыхание.
Успехов.
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Идея как товар (из дневников бренд-менеджера)….
Роман Горбачев, выпускник МИРБИС 

«…Общаясь с друзьями и коллегами, поражает современная стерео-
типная картина. Ни для кого не секрет, что мы все видим мир через 
свои «розовые очки». Они у нас формируются как с помощью внешних 
источников информации, так и благодаря личным умозаключениям. 
Дальше мы эту информацию анализируем, группируем или просто за-
поминаем как есть. Благодаря развитию маркетинга сейчас мы име-
ем общество, мыслящее в формате брендов. Бренды перестали быть 
просто названиями на продуктах. Это психология, при том с большой 
буквы «П». Если раньше покупатели характеризовали бренд, то сей-
час чаша весов, скорее, на стороне бренда. По совокупности брендов, 
приверженцем которых вы являетесь, хороший психолог может со-
ставить красочный психофизический портрет.  
Так что же лежит в основе данного бренда? Основатели многих совре-
менных крупных брендов вряд ли задумывались об идее их бренда 
в умах людей. Скорее всего, они шли по классическому пути влеза-
ния в «шкуру» своей целевой аудитории, чтобы понять потребности. 
Но время шло, и исследования и опыт показали, что возможно пойти 
с другой стороны. А именно, со стороны создания идеи и создания 
проблемы, которую эта идея решит. Если честно, это не совсем новый 
подход, и некоторые известные организации давно работали по такой 
маркетинговой схеме, но чтобы не «нарушать» статью 148 УК РФ, я не 
буду вдаваться в подробности. 
В подходе формирования бренда «от идеи к продукту», идея выступает 
основным товаром, который по закону сбалансированного портфеля 
продуктов стоит весьма дешево. В идеальной ситуации идея должна 
совпадать или хотя бы коррелировать с инсайтом потенциальной ау-
дитории. Инсайт — это неудовлетворенная подсознательная потреб-
ность. Далее начинается работа с этой аудиторией на различных ком-
муникационных уровнях. Так как идея — это продукт, который нельзя 
пощупать (как и услугу), то поначалу создается «тусовка» неких адво-
катов будущего бренда. Это могут быть как специалисты, так и люди из 
народа, что напрямую зависит от того, к кому прислушается будущий 
потребитель. Самой идеальной ситуаций считается распространение 
идеи внутри уже сформированной, но безыдейной субкультуры или 
социальной группы. Далее уже можно постепенно вводить аксессуа-
ры и услуги. Аксессуары в данном случае — это материальные това-
ры, которые будут характеризовать тебя как приверженца этой идеи 
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Аксессуары стоят дорого, поэтому ценообразование там идет по ин-
туитивному признаку. Услуги же, в рамках идеи, помогают повысить 
эффективность решение проблем. Также возможен индивидуальный 
подход, который позволяет почувствовать клиенту личную персона-
лизацию, что очень высоко ценится в высокодоходной категории кли-
ентов.
А что же дальше… А дальше надо следить за нашей группой лояльных 
клиентов. Потому как любая социальная группа имеет свое критиче-
ское число, после которого возможен распад на более мелкие груп-
пы со своими особенностями. И если ваша идея и аксессуары смогут 
удовлетворить индивидуальные потребности этих групп, то количе-
ство клиентов будет только расти. Как это случилось с известными ав-
томобильными, парфюмерными и FMCG брендами.
Основное преимущество пути «от идеи к продукту» — это неограни-
ченный продуктовый портфель. Все зависит только от вашей изобре-
тательности и правильном позиционировании. Минусы — большие 
начальные финансовые вливания, потому что на первых этапах про-
ект не приносит никакой прибыли. К этому еще можно добавить сла-
бую прогнозируемость в начале и анализ на уровне интуиции. Но в 
дальнейшем это окупается с лихвой…» 
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Как получить кредит в банке? И вообще, возможно 
ли это сделать в кризис? 

Андрей Кулинич, выпускник МИРБИС

Как получить кредит в банке? И вообще, возможно ли это сделать в 
кризис? Да и нужно ли пытаться получить деньги под высокие процен-
ты? Наверняка, таким вопросом сейчас мучаются многие предприни-
матели и управленцы компаний среднего бизнеса. Далее в статье по-
пытаемся найти если не ответы на эти вопросы, то хотя бы подсказки 
для получения ответа этот вопрос.
Ну, первая хорошая новость — что банки очень хотят выдавать кре-
диты. Ведь у банков в данный момент излишки денежных средств, 
которые им нужно размещать и получать с этого прибыль в виде раз-
ницы между процентными ставками по привлечению и размещению. 
Но, банки хотят выдавать эти кредиты государственным корпорациям 
или под государственные гарантии. Ну, или в крайнем случае – круп-
ным коммерческим организациям под залог в виде ликвидной соб-
ственности с дисконтом не менее, чем пятьдесят процентов. А проис-
ходит это из-за того, что, во-первых, банки сами по себе – структуры 
весьма консервативные и не любящие рисковать, а во-вторых – что 
чем выше кредитоспособность заёмщика по рейтингу банка – тем 
меньше резервов банку придётся формировать под этот кредит. При 
том, что объём этого резерва может быть от 0% (Для ссуд, под разряд 
«стандартные») до 100% (по безнадёжным ссудам). А увеличивает ка-
чество выдаваемых кредитов, как раз, качество обеспечения (залог) 
и/или гарантии.

Обслуживание 
долга Финансовое 

положение
Хорошее Среднее Неудовлетвори-

тельное

Хорошее Стандартные
(I категория качества)

Нестандартные
(II категория качества)

Сомнительные
(III категория качества)

Среднее Нестандартные
(II категория качества)

Сомнительные
(III категория качества)

Проблемные
(IV категория качества)

Плохое Сомнительные
(III категория качества)

Проблемные
(IV категория качества)

Безнадежные
(V категория качества)

Категория качества Наименование Размер расчетного 
резерва в процентах от 
суммы основного долга 

по ссуде
I категория качества 

(высшая) Стандартные 0%

II категория качества Нестандартные от 1% до 20%
III категория качества Сомнительные от 21% до 50%
IV категория качества Проблемные от 51% до 100%
V категория качества 

(низшая) Безнадежные 100%
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Вторая хорошая новость — в банках работают люди. Топ-менеджмент, 
линейные руководители, персонал. И, как правило — у менеджмента 
в KPI прописаны определённые показатели: привлечение новых кли-
ентов, прирост кредитного портфеля, расширение продуктовой ли-
нейки и т.п.. То есть — они тоже хотят выдавать кредиты, потому что 
от этого зависит их уровень дохода. Но они ограничены множеством 
положений, инструкций и регламентов, которые ни в коем случае на-
рушать нельзя.
Какой же из этого можно сделать вывод? Наверное, что в процессе 
получения кредита есть не одна, а две заинтересованные стороны — 
компания и банк. Нужно только постараться учесть интересы их обо-
их. И компания, приходя в банк за кредитом, тоже должна понимать и 
принимать определённые условия, которые выдвигает банк. Ведь, не-
смотря на желание кредитовать, банк в случае сомнений предпочтёт 
перестраховаться и не выдавать сомнительный кредит. При этом, его 
финансовое состояние не ухудшится. А вот компания, которой кредит 
необходим для пополнения оборотных средств, инвестиций в разви-
тие или для покрытия сезонных кассовых разрывов, при отсутствии 
кредита может испытать определённые трудности. Поэтому, в процес-
се обсуждения с банком условий кредитования, сроков, ставок и про-
чих условий компании нужно быть готовой к определённой гибкости 
и поиску компромиссных решений.
Во-первых, самое важное для банка при выдаче кредита — это пони-
мание того, что он этот кредит обратно вернёт. Поэтому, в первую оче-
редь банку нужно это доказать. Бизнес-план, ТЭО или ещё какой-ни-
будь документ, предоставляемый в банк — в нём обязательно должны 
быть простое и понятное описание бизнеса, развития бизнеса, ис-
пользование и возврат кредитных средств. Также, это можно объяс-
нять и при личных встречах. Приглашать в офис, на производство, на 
склады. Банк, как доктор — должен знать всё. Чем более открытый и 
понятный бизнес для банка — тем больше вероятность, что кредит 
будет одобрен. 
Во-вторых, будьте готовы, что даже при наличии первоклассных за-
логов, скорее всего, банк потребует поручительства конечных бене-
фициаров. Если собственники не готовы предоставлять личные пору-
чительства, то для банка это может быть стоп-фактором для выдачи 
кредита. Поэтому, лучше заранее обсудить эти варианты и принять 
решение — готовы ли они эти поручительства подписать.
В-третьих, залоги. Не всегда есть основные средства, или не в доста-
точном количестве. Выход — переговоры с банком для включения в 
залоговую массу товаров на складе или товара в обороте. Естественно, 
это не самый лучший вариант с точки зрения банка — но, вполне ре-
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ализуемый. Торговые компании или производственные, у которых на 
складах находятся товарные остатки имеют неплохие шансы на вклю-
чение их в залоговую массу. Но в данном варианте нужно помнить, что 
ставка дисконта по товарному залогу будет существенно ниже. Ниже в 
таблице представлены возможные ставки дисконтирования по зало-
гам, которые могут применять банки:

Форма обеспечения Минимальный процент 
дисконта

Максимальный  
процент дисконта

Основные средства  
(офисы, здания,  земля 
под ИЖС  и промышлен-
ного назначения)

25% 35%

Основные средства  
(промышленные объек-
ты, станки, оборудова-
ния, транспорт, земли 
сельхоз.назначения)

30% 50%

Товарные остатки на 
складе  (в том числе — 
товар в обороте) 

30% 75%

Остатки сырья и полуфа-
брикатов 50% 100%

Примерные ставки по кредитам в данный момент весьма разнятся в 
зависимости от банков и условий. Примерная «вилка» по ставкам – от 
11,5 до 25 % годовых. «Рабочим» можно считать диапазон в 15-18%. В 
случае, если кредит будет выдаваться в срочном порядке, без залога 
или с частичным залогом, то ставка будет выше на 5-7%, а суммы ли-
мита – меньше, чем при выдаче обычного кредита.
Если всё вышеперечисленное не сработает, можно попробовать бо-
лее простые варианты: кредитование в форме овердрафта или факто-
ринг. Первый вариант позволяет покрывать кассовые разрывы, но его 
использование подразумевает постоянный контроль над лимитами и 
сроками погашения траншей внутри установленного лимита и услож-
няет долгосрочное планирование. При расчёте лимита овердрафта 
банк будет рассматривать обороты компании за последние 3-6 меся-
цев. Начальный лимит, которые обычно банк может предложить — 
25-30 % от суммы ежемесячного оборота. В случае дальнейшего ис-
пользования данного продукта лимит можно попытаться увеличить 
до 50%. 
Факторинг позволяет увеличивать объём выручки компании, но несёт 
в себе риск «двойного» кассового разрыва в случае, если клиент не 
осуществляет своевременную оплату товара. С одной стороны, ком-
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пания не получает планируемых средств, с другой — факторинговая 
компания выставляет требование о погашении ранее выданной сум-
мы. Кроме того, использование данного продукта увеличивает доку-
ментооборот и количество работы для бухгалтерии компании. Также 
надо учитывать, что получить факторинговое финансирование воз-
можно не по каждому клиенту — так как факторинговая компания 
проводит самостоятельный анализ ваших контрагентов и сама при-
нимает решение, готова ли она финансировать уступку требования по 
этому клиенту или нет.
Ставки по овердрафтам и факторингу сейчас сопоставимы с цифра-
ми по «классическому» кредитованию. Поэтому, компания сама может 
выбрать наиболее удобный ей продукт не только с точки зрения его 
использования, но и с точки зрения возможности получения. Так как 
очень неприятна ситуация, при которой может быть потрачено не-
сколько недель (а то и месяцев) на подготовку, оформление и подачу 
документов для банка — и получение отказа в кредитовании.
И ещё небольшой совет по работе с банком, в котором у компании есть 
кредит. Как это ни странно звучит, следует внимательно следить за фи-
нансовым состоянием банка. За публикациями в прессе, информаци-
ей о проверках ЦБ и выдаваемых им предписаниях. В конце концов 
— обращать внимание на политику банка по привлечению средств от 
физических лиц.  Причём, это справедливо как для «нового» банка, так 
и для банка, с которым уже существуют сложившиеся отношения. Для 
чего это нужно? Ну, например, для того, чтобы в случае форс-мажора в 
виде отзыва лицензии не лишится своих средств на расчётных счетах, 
не получить кассовый разрыв и не оказаться перед необходимостью 
досрочного погашения кредита после получения требования из АСВ. 
Кстати, в такой ситуации ещё очень вероятно, что деньги компании, 
«зависшие» на расчётном счёте уйдут в неизвестном направлении, а 
кредит придётся погашать в полной мере.
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Как разорить компанию на старте.  
Советы от опытных менторов.

Роман Денисов, выпускник МИРБИС

Самый опасный человек для бизнеса — его собственник. В наши дни ни-
кого не удивляет, когда самый дорогой футбольный стадион, который 
строится уже больше 9 лет, практически на финишной прямой оказыва-
ется забракован экспертами ФИФА в связи с тем, что на ультра-техноло-
гичном выкатывающемся поле (построенном специально, чтобы на ста-
дионе в свободное от футбола время можно было проводить концерты и 
никто не топтал газон) нельзя играть в футбол. Никого не удивляет, когда 
космические ракеты взрываются через 20 секунд после старта, а круп-
нейший производитель сотовых телефонов выпустил на рынок новую 
модель со взрывающейся батареей. Мы просто к этому все привыкли. 
Хотя если разобраться, то во всем этом виновата не коррупция, «дядя 
Петя, неверно засунувший плату в ракету» и даже не Обама. Во всем этом 
виноваты собственники бизнеса, чьи безграмотные действия привели 
компанию к большим проблемам. На основе общения с менторами и их 
опыта работы с разными бизнесменами я сформировал пять советов, 
которые помогут проверить любому желающему нашу аксиому о вреде 
собственника в развитии бизнеса на практике.

 Совет первый. Никому не говорите про свою идею.

Все знают, что идея — это все. Исполнителей на рынке полно, а вот сто-
ящих идей мало! Гениальная идея – как виски. Чем больше времени вы 
ее бережете от излишнего внимания – тем ценнее она становится. По-
свящать в идею можно лишь только самого-самого проверенного биз-
нес-партнера. В идеале этого бизнес-партнера вы должны знать со шко-
лы. Самое страшное, что может случиться с вашей идеей – это ее кража 
на старте! Поэтому как можно раньше озаботьтесь патентованием идеи 
и потенциального продукта еще до его массового выпуска. Но патенто-
вание стоит денег, поэтому сделайте так, как делают самые продвинутые 
бизнесмены: распишите свою идею как можно подробнее, сохраните на 
флешку и запечатайте в конверт. После этого отправьте через Почту Рос-
сии сами себе этот конверт с флешкой. Конверт при получении ни в коем 
случае не вскрывайте. На нем будут штемпели отправки с датой и в суде, 
если что запечатанный конверт будет весомым доказательством, что ро-
доначальник идеи — именно вы! Правда, Почта России может потерять 
вашу флешку или сломать, поэтому лучше отправьте себе 3-4 таких кон-
верта. Благо флешки в наше время стоят дешево!

Совет второй. Разработайте стратегию развития бизнеса на 5 лет 
вперед.

В чем причина отвратительного стадиона в Питере? В коррупции? Безус-
ловно, да, но главная причина — плохой план строительства стадиона. 
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Ну а что еще можно было ожидать, если сам Санкт-Петербург построен 
в изначально затапливаемом при малейшем катаклизме месте. Все же 
помнят «Медного всадника» Пушкина?

Прежде чем начать ваш бизнес надо максимально ответственно подой-
ти к написанию бизнес-плана и разработке стратегии выхода на рынок в 
ближайшие 5 лет. Вам необходимо просчитать и продумать все до мель-
чайших мелочей, чтобы и вам, и вашим сотрудникам, и тем, кто будет да-
вать деньги на бизнес, все было изначально понятно и была уверенность 
в завтрашнем дне. Стратегия — дело серьезное. Лучше заказать ее у про-
фессиональных консалтеров за большие деньги. Чем больше заплатите 
— тем больше гарантии, что получите на выходе качественный продукт, 
потому что по-настоящему хорошие консультанты стоят больших денег. 
Ведь у них много опыта в разных сферах бизнеса и им не важно, чем вы 
планируете заниматься: созданием высокотехнологичных ИТ-систем в 
области машинного обучения или просто хотите открыть сеть эконом-па-
рикмахерских на своей малой Родине в Иваново. Настоящий консалтер 
разберется во всем! Да, от созданной ими стратегии ни в коем случае 
нельзя отходить! Вы же знаете фразу: «Лучше следовать плохому плану, 
чем никакому»? Поэтому создайте план и работайте по нему, не отступая 
ни на шаг. Джобс, Дуров и многие другие всегда шли за своей мечтой и не 
слушали, что им говорят другие. Они не отказывались от своих планов и 
стали успешными. А чем вы хуже?

Совет третий. Сначала создайте продукт и только потом выводите 
его на рынок.

После того как вы написали стратегию развития, самое время для соз-
дания вашего продукта и воплощения в жизнь вашей гениальной идеи, 
которую вы оберегали все эти месяцы и годы. Сам процесс создания 
тоже не терпит спешки. Поспешишь — людей насмешишь. Вы же знаете 
эту пословицу с детства? Семь раз отмерь — один отрежь. Тоже извест-
ная пословица, переходящая из поколения в поколение. Вот в Самсунге 
поспешили и не просто насмешили конкурентов из Apple, но и понесли 
многомиллиардные убытки. А также попутно торпедировали серьезно 
собственный бренд на годы вперед. Эту историю им будут вспоминать 
еще долго. И это Самсунг — компания с историей и репутацией! Что уж 
говорить о вашей компании, про которую и не знает никто толком. Выпу-
стите сырой продукт — и все пропало. Пойдет волна негатива и вся ваша 
стратегия, написанная крутыми консалтерами, пойдет прахом! Поэтому 
вам надо максимально тщательно подойти к созданию продукта. Лучше 
запланировать под это дело месяцев 9, а еще лучше 12. Это тот минимум, 
который позволит не просто создать качественный продукт, но и тща-
тельно его протестировать собственными силами. 
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Если вы думаете, что ситуация с Самсунгом исключительна, вспомните о 
случаях, когда автозаводы с мировыми именами отзывали целые партии 
автомобилей из-за критических недостатков конструкции. Они все тоже 
спешили!

Совет четвертый. Сделайте выход на рынок запоминающимся.

Прошли долгие годы с момента появления у вас идеи, которую вы снача-
ла бережно оберегали, потом скрупулезно прорабатывали и тщательно 
реализовывали. Настало время громко заявить всем, что «It’s show time!». 
День выхода «в свет» вашего продукта должны запомнить не только 
ваши покупатели, но и ваши конкуренты. Ведь это первый день начала 
их конца. Устройте пресс-конференцию по этому поводу. Арендуйте са-
мый крутой конференц-зал, который только доступен в вашем городе. 
Пригласите местных журналистов, журналистов из специализированных 
СМИ, губернатора (куда уж без него), постарайтесь дотянуться до кру-
тых зарубежных изданий, сделайте обязательно онлайн трансляцию. У 
вас должна быть не обычная скучная пресс-конференция, а целое шоу. 
Наймите экзотических танцовщиц, факиров и фокусников. Они должны 
развлекать публику перед вашим выступлением. Сами все это вы сделать 
наверняка не сможете, поэтому лучше воспользуйтесь услугами круто-
го PR-агентства с репутацией. Вечером закатите небывалую вечеринку, 
куда обязательно должны быть приглашены журналисты, бывшие утром 
на пресс-конференции, губернатор (да, без него опять никуда), родите-
ли, друзья, бизнес-партнеры и друзья бизнес-партнеров, школьная учи-
тельница Марьиванна, которая сулила вам «быть дворником и то если 
повезет» в 8 классе. Обязательно пригласите вашу бывшую, которая ушла 
от вас из-за того, что вы «нищеброд». Пусть знает кого потеряла. Чтобы 
знала наверняка - поставьте билборды со своим именем и упоминанием 
вашей компании на пути от ее дома до работы и оплатите размещение 
билбордов на год вперед. Надеемся, говорить не надо о том, что на вече-
ринке должны выступать только действительно крутые музыканты: Тима-
тиU2, Scorpions, Ленинград, а в конце должно быть шоу с инсталляциями 
и фейерверками, которое затмит по своим масштабам и оригинальности 
шоу «Круг света» в Москве.

Совет пятый. Учитывайте мнение всех клиентов.

Каждый клиент ценен для компании. Все знают, что клиенты уходят, когда 
начинают чувствовать, что с их мнением не считаются. Постоянно спра-
шивайте своих клиентов о вашем продукте. Чем довольны, чем недоволь-
ны — все тщательно записывайте и отдавайте приказ улучшать продукт 
на основе обратной связи от покупателей. Это же и есть тот самый Agile, 
о котором говорит Герман Оскарович уже не первый год! Посмотрите как 
он улучшил в разы «Сбербанк», следуя обратной связи от клиентов! Ста-
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райтесь реализовать как можно больше доработок, нужных вашим по-
купателям, бейте по «всем фронтам», конкурентов надо «давить» везде, 
куда дотянется ваша производственная возможность.

Следовали всем советам?

Поздравляем, вы сожгли деньги инвесторов, потратили свое время и 
время ваших сотрудников. Зато вы запомнились всем. Особенно вашей 
бывшей. Ведь деньги уже кончились, а билборды с вашим лицом будут 
висеть от ее дома до ее работы еще практически целый год. Ибо «опла-
чено». Ну а вы. Вы получили бесценный опыт. Теперь-то вы знаете в чем 
истинная причина провала (да, согласны — вы мало привлекли денег 
на старт, поэтому их элементарно не хватило и только поэтому на взлете 
бизнес пришлось сворачивать) и можете после небольшого отдыха пе-
регруппировать силы и ринуться в новый бой. Ведь как раз «вызрела» 
бизнес-идея, которую вы придумали в позапрошлом году!
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МЕНТОРСТВО – ЧТО ЭТО И ЗАЧЕМ?
Ирина Новикова, выпускница программы МВА МИРБИС, Директор по 
развитию бизнеса Anaplan Partner  

Менторство (наставничество) – это эффективный и популярный способ 
передачи профессиональных знаний и умений от более опытного пред-
принимателя или специалиста (ментора) менее опытному (протеже). 

По мере развития стартап-движения в России всё чаще звучит слово 
«ментор».   Поговаривают даже, что за каждым успешным стартапом 
стоит по крайней мере один из этих загадочных людей. И даже сегод-
няшние «звезды бизнеса» оказались на вершине успеха не без помо-
щи менторов: например, мэр Нью-Йорка Майкл Блумберг и Стив Джобс 
были менторами Ларри Пейджа из Google, Марк Цукерберг обращался 
за менторской поддержкой к Дону Грэму (CEO The Washington Post) и к 
тому же Стиву Джобсу, а Билл Гейтс и Пол Аллен считали своим менто-
ром изобретателя первого PC Эда Робертса.

Менторство — искусство древнее и интернациональное. Его знали в и 
Древней Греции, и в Советском Союзе. С развитием технологического 
предпринимательства термин получил вторую жизнь. Современные 
словари определяют ментора как советчика, наставника и воспитателя. 

Ментор направляет, но не диктует, помогает, но не делает за вас, со-
ветует, но не принимает решения. Моральная поддержка важна, но 
недостаточна. Ментор — интеллектуальный консультант-партнер, ко-
торый старше, умнее и опытнее. Его  миссия — задавать правильные 
вопросы, давать оценку идеям и выводить на правильные решения, за 
которые вы несете ответственность.  В идеале ментор должен хорошо 
ориентироваться в 5-7 ключевых показателях бизнеса и не чаще, чем 
раз в месяц обновлять свои знания. С одной стороны, от ментора нужно 
полностью получать то, в чем нуждается стартап. С другой, необходимо 
подыскивать именно такого ментора, который будет полезен конкрет-
ному стартапу.

Само стартап-движение в России еще очень молодое, и все, что с ним 
связано, находится в процессе становления. Большая часть професси-
ональных менторов в России — люди из-за рубежа. Для них существу-
ет два уровня мотивации. Первый уровень — социальный. Ментор 
когда-то тоже получал поддержку, и теперь считает своим долгом ее 
вернуть. Это частое явление в стартап-сообществе. Второй уровень — 
материальная мотивация. Ментор работает с несколькими стартапами, 
уделяя каждому из них час-полтора-три в месяц. Это дает ему возмож-
ность присмотреться, лучше понять бизнес стартапа. На некотором 
этапе ментор может перейти в новое качество — стать инвестором 
проекта или войти в консультативный совет стартапа, получив долю в 
проекте без внесения финансов.
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Стартапу нужно вести очень много процессов одновременно. Как раз 
здесь ментор и может помочь правильно расставить приоритеты по за-
дачам и по времени для их выполнения. Благодаря своему опыту мен-
тор может быть незаменим для выработки стратегии, подскажет, что не-
обходимо делать в первую очередь и на чём сосредоточить максимум 
сил и времени при реализации стратегии развития. Это поможет вы-
строить процессы с большей эффективностью. При этом менторы яв-
ляются узкими специалистами: технологические менторы — работают 
над созданием продукта, технологией, есть эксперты в области марке-
тинга, специалисты в области продаж — помогают в работе с клиента-
ми и развитии клиентской базы. Есть венчуристы, которые помогут пра-
вильно адресовать все вопросы, связанные с привлечением капитала. 
Поэтому можно при необходимости подобрать несколько менторов по 
соответствующему направлению.

Менторство может не только содействовать росту стартапов, но и сти-
мулировать развитие уже состоявшихся компаний. Владельцы успеш-
ного бизнеса утверждают, что наиболее ценным для них оказалось со-
трудничество с более опытными бизнесменами. Опытный наставник 
способен сыграть ключевую роль на пути новых и развивающихся ком-
паний к процветанию и успеху.  

Огромную пользу от данного взаимодействия получает не только про-
теже (так называется бизнесмен, обратившийся за помощью к ментору), 
но и сам ментор. Ментор также может почерпнуть в менторских отно-
шениях новые идеи развития своей компании, а также усовершенство-
вать свои управленческие и коммуникационные навыки, найти пути 
решения сложных задач в собственном бизнесе.

Какие задачи можно решать с помощью менторства?

•	 Реализация новых бизнес-идей, запуск новых проектов
•	 Создание нового бизнеса (разработка бизнес-плана, диагностика 

необходимых ресурсов, выявление сильных и слабых сторон)
•	 Стратегия и тактика — планирование Вашего бизнеса
•	 Оптимизация существующего бизнеса (повышение уровня прибы-

ли, привлечение клиентов, увеличение объема продаж и т.д.)
•	 Получение эффективных бизнес-стратегий от успешного предпри-

нимателя.
Один из участников дискуссии Российского интернет-форума, посвя-
щенного менторству, рассказал, что заочно выбрал ментором извест-
ного международного бизнес-ангела. После многократных отсрочек 
тот назначил ему встречу… в Бразилии. Выслушав  собеседника, гуру 
сказал дежурную фразу: «Верь в себя, дерзай, у тебя все получится». 
Рассказчик считает его ментором, давшим самый ценный в жизни совет.

Главное — верить в себя! Всем удачи!
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Прежде чем стать безнадежным…
Мария Гусева, ЗАО «НСТОА»,  ОАО «РТИ»,  “Forza Partners” Llc, преподава-
тель программы ССП бизнес-университета МИРБИС 

В идеальном мире покупатели всегда расплачиваются в срок за постав-
ленные товары, продавцы честно и в срок отгружают продукцию под 
полученный аванс, заемщики своевременно уплачивают проценты и 
возвращают основную сумму долга точно в день, установленный догово-
ром. В реальном мире всё по-другому. В лучшем случае должник просто 
нарушает сроки, в пессимистичном, но наиболее вероятном сценарии 
— не заплатит совсем. В предыдущих выпусках Дайджеста неоднократно 
обсуждалась тема «Долга» и способов его предотвращения и минимиза-
ции. Пришло время определить действия следующей стадии процесса, 
чтобы не допустить перехода задолженности в статус «безнадежная» и 
последующего списания. В данной статье мы НЕ рассматриваем случаи 
«бизнес как хобби», «ещё один проект», пакеты «Семейный»» и «Друже-
ский-коррупционный», а также сделки менее 5 млн. рублей.

В текущих экономических условиях при выборе поставщика приоритет 
всё чаще отдается графе «Цена», а не «Условия оплаты». При этом игнори-
руется даже факт наличия у контрагентов незакрытых исполнительных 
листов, срока деятельности компании (менее года), высокие долговые 
обязательства и другие показатели открытых источников, а также со-
бранные при помощи баз данных аналитических систем Спарк, ГЛОБАС-i, 
свидетельствующие о неблагонадежной репутации Партнера.

Итак, предположим, Вы не стали ждать, когда организация-дебитор будет 
ликвидирована или истечет срок исковой давности, обратились в суд и 
выиграли процесс. В финале вы получили исполнительный лист на взы-
скание задолженности и передали его приставу. А тот через какое-то вре-
мя развел руками: найти контрагента либо его имущество, достаточное 
для погашения обязательств, не удалось. В этом случае выносится поста-
новление об окончании исполнительного производства и о возвраще-
нии исполнительного листа. Деятельность коллекторов с недавних пор 
ограничена, однако ничто не мешает лицам, принимающим решения ис-
пользовать бизнес-разведку на любой из стадий. Как же работают бизнес 
разведчики в России, когда дело касается долга. 

Зачастую бизнес разведка ассоциируется с понятиями «конкурентная 
разведка», «промышленный шпионаж», но в случае с дебиторской задол-
женностью это скорее “Due Diligence”, трансформирующийся в ответные 
меры. Гарантию на возврат средств никто не даёт, но компании-долж-
нику создаются условия, при которых становится сложно осуществлять 
публичную и не публичную деятельность, в то время как для собствен-
ников, руководителей и других коллег по «цеху» создается информаци-
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онное сопровождение с целью создания негативного, отталкивающего 
образа в бизнес среде. Таким образом, должник попадает в список не-
благонадежных поставщиков, приобретая себе в актив ряд дополнитель-
ных проблем, приправленный букетом негативных отзывов.

Работа занимает от 2 до 5 месяцев и осуществляется в несколько этапов:

1.	 Сбор информации о компании-должнике, партнерах работавших ра-
нее и работающих с контрагентом в настоящий момент в целях уста-
новления перспективы взыскания.

2.	 Сбор информации для воздействия на должника (сведения, которые 
можно использовать в 

3.	 переговорах).
4.	 Составление стратегии и плана мероприятий: полный (для работы 

«бизнес разведки»), краткий (для должника).
5.	 Переговоры: активные (с участием должника), пассивные (деклари-

рование намерений).
6.	 Первичная оценка реакции.
7.	 Вторичные действия по плану п.3 или переориентация на новые  

условия.
8.	 Промежуточные выводы и корректировка работы.
9.	 Встреча с должником.
10.	Декларирование новых намерений. Работа по новому плану   

(повторение п.6).
11.	Проработка плана погашения обязательств.
12.	Отслеживание плана погашения обязательств.
13.	Подписание соглашения об отсутствии взаимных претензий.
14.	Возврат СМИ на уровень 0-10% (опровержение или удаление).
Методы сбора информации о должнике условно можно разделить на 
три группы «белые», «серые» и «черные». К сожалению, достаточно рас-
пространено мнение, что гораздо выгоднее и проще украсть закрытую 
информацию, чем получить ее с помощью легальных методов. Смею 
Вас разубедить. Конфиденциальную информацию легче получить путем 
«разговора по душам» с сотрудником компании-должника, а не с помо-
щью установки прослушивающей аппаратуры, подкупа, шантажа и пр. 
Далее рассмотрим наиболее часто встречающиеся методы работы с 
должниками: 

•	 Анти PR (используемые методы базируются на применяемых инстру-
ментах PR, со знаком «минус»)

•	 Коллекторские методы в рамках правового поля

•	 Латентные информационные вопросы
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•	 Административная нагрузка

•	 Переговоры от лица персоны с третьими лицами (с целью проверки и 
оценки результатов работы)

•	 Использование государственных органов (информирование и вовле-
чение в процесс работы персоны)

•	 Использование общественных и социальных инструментов (работа с 
родственниками, коллегами, работниками)

Организация акций приуроченных к важным событиям персоны (психо-
логическое воздействие на ценности и общество)

Сразу обращаю внимание читателя на то, что главная задача специали-
ста деловой разведки — правильно понять, что нужно лицу, принимаю-
щему решения. От постановки задачи зависит 90% успеха. Относительно 
законности такой разведки, отмечу два аспекта, касающиеся правовых 
основ: законность методов сбора информации и законность доступа к 
конкретной информации. Поэтому, если вы законным способом получи-
ли доступ к информации, а она, как потом выяснилось, все же была защи-
щаемой, то это означает, что тот, кто должен был ее защищать, сам допу-
стил ее утечку, тем самым нарушив режим тайны. Ну, а если информация 
изначально является открытой, то никто не мешает нам ее собирать, а 
затем делать выводы. 

Как известно, в условиях нехватки ресурсов выживают только эффек-
тивные компании, использующие все передовые технологии борьбы с 
дебиторской задолженностью. Использование при принятии решений 
достоверной информации об окружающей бизнес-среде и способность 
минимизировать финансовые риски дают устойчивое конкурентное 
преимущество перед остальными участниками рынка.
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Менторы или проводники в мир знаний,  
ведущих к прибыли

Франк Андрей, финансовый директор ассоциации музеев и аттракци-
онов www.big-funny.com, выпускник МИРБИС 2012 года

Подошло время новогоднего дайджеста, а это значит, что главный 
редактор снова не даст нам расслабляться на пару вечеров. Ведь от 
выпуска к выпуску темы становятся все более интересными и вызыва-
ющими. Как и в этот раз с темой номера «менторство».

Чаще всего под менторством понимают наставничество для пред-
принимателей в стартапах. Хотя, на мой взгляд, тема гораздо шире. 
Проблема быстрой и своевременной передачи знаний и опыта стоит 
очень остро на любом этапе развития бизнеса, вне зависимости от его 
масштабов. Касается это как собственников, так и наемных менедже-
ров. При этом получатели знаний должны быть готовы их принять, не 
ставя под сомнение.

По данным сайта http://fedresurs.ru/ в год в России регистрируются 
тысячи заявок на банкротство юридических лиц. Это те, кого уже не 
спасти. Миллионы и миллиарды рублей убытков, большой удар по 
экономике, по компаниям и по людям. Только представьте, какое ко-
личество подобных проблем можно обойти, если владельцам бизнеса 
и менеджерам дать «волшебную кнопку». Нажми и в любой момент 
обратись за помощью к более опытным и знающим коллегам в слож-
ных ситуациях. Речь не об абстрактном знании, а о готовых и прове-
ренных рецептах для любых бизнес ситуаций.

Как же языком финансовых терминов описать полезность ментор-
ства? Сделаем это на примере расчета денежных потоков. Рассмотрим 
ситуацию с возможным запуском проекта с предполагаемым ста-
бильным из года в год положительным притоком денежных средств. 
Новый проект чрезвычайно важен, так как только с ним предпри-
ниматель получит конкурентные преимущества и сохранит компа-
нию. Обычный предприниматель решит, что все прекрасно и проект 
можно запускать. Но финансист парирует: все нужно просчитать, не 
учтены возможные риски. Его задача быть предусмотрительным. Вве-
дет коэффициент дисконтирования — коэффициент зависимости от 
возможных рисков. При этом, в первый год влияние коэффициента 
будет минимальным, но с каждым последующим оно становится су-
щественнее. Чем неопределенностей больше, тем выше риски, выше 
коэффициент и выше потери. Как следствие, будущие денежные по-
токи угасают и стремятся к нулю. В результате проект проиграет бо-
лее успешным, не будет запущен и компанию задавят конкуренты. Как 
быть предпринимателю? Обратиться к помощи ментора. Используя 
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его передовые знания и опыт, можно минимизировать риски, снизить 
коэффициент дисконтирования и сохранить от затухания будущий де-
нежный поток. В результате проект станет более интересным и пер-
спективным.

Чтобы получить доступ к «волшебной кнопке» нужно найти менто-
ра, чьи успехи и достижения в бизнесе существенны и неоспоримы. 
Так вот, ментор — это проводник из состояния хаоса, непонимания и 
убытков в мир знаний, ведущих к прибыли.
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Менторство
Арсений Титов, выпускник МИРБИС

Давно, когда я слышал это слово, у меня калейдоскопом прокручива-
лись картинки — средние века,  люди в капюшонах, тайная диплома-
тия, покровители, знания, передаваемые только посвященным.  Уве-
рен, что у каждого есть свой ассоциативный ряд, возникающий при 
слове «менторство», возможно, даже более захватывающий. 

В сети десятки определений данного термина, с описанием тонких 
различий между менторством, наставничеством и коучингом. Мне, 
среди прочих, попался и такой комментарий от человека с ником 
gematogen (орфография и пунктуация сохранены):

«Менторство в Доте — это когда один игрок помогает другому игроку.

Привожу пример:

Новичок зашел в Доту 2 и не знает, что собирать, допустим, Рики.

Он собрал то, что указано в рекомендуемой сборке и теперь не знает, 
что дальше и спрашивает в чат:

«Ребят, подскажите, что дальше собирать».

И ему отвечает игрок, у которого развито «Менторство» — «Собе-
ри, дифуз, он поможет тебе быстрее убивать, либо собери баш — с 
ним ты станешь машиной для убийства».

Примерно такая вот история, может случиться в Доте и за то, что 
игрок помог другому, ему могут кинуть «Лайк» за менторство.

Но часто, многие переусердствуют и начинают командовать, что 
кому собирать и т.д. когда от него этого не просят, таких часто не 
любят.»

С течением времени и приобретенным опытом, слово приобрело 
для меня вполне конкретный смысл, которым я бы хотел поделиться, 
сразу сделав сноску на то, что это исключительно мой субъективный 
взгляд, без претензий на точные определения и формулировки «для 
конспектирования». 

Сразу нужно сказать, что мне повезло встретить в жизни несколько че-
ловек, которых я по праву могу назвать своими менторами. Эти люди 
не просто помогали мне в карьере, давали своевременные профес-
сиональные  советы и смотрели на ситуации «со стороны», они стали 
для меня  настоящими помощниками, людьми, которые помогли мне 
в собственном обучении,  помогли раскрыть свой потенциал, развить 
профессиональные навыки, личностные качества и повысить эффек-
тивность. 
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В самом начале своей карьеры, придя работать в большую федераль-
ную компанию, я был крайне амбициозен, уверен во всеобъемлющем 
знании всего и настроен максимально решительно относительно 
предполагаемого масштаба моей личности. Вряд ли кто обрадуется 
такому подчинённому, особенно если работа не связана с постоянным 
креативом. Более того, работа предполагала скрупулезную работу с 
информацией ее оценку, анализ, прогнозирование и прочие скучные 
слова, присущие технической части финансового процесса.  

Мой непосредственный руководитель, вместо того, чтобы быстро 
перековать  меня до необходимого агрегатного состояния рабочей 
заготовки отнесся с пониманием ко всем моим стремлениям. Я пре-
красно помню, что при постановке задач четко описывался именно 
конечный результат, который необходимо  получить, а вот средства 
его достижения я был волен предлагать самостоятельно. У меня была 
возможность получать обратную связь относительно любых идей, ко-
торые казались мне гениальными и были призваны радикально повы-
сить скорость и качество исполнения поручений при одновременном 
снижении трудозатрат. Комментарии всегда были безжалостно точны, 
кратки и четко задавали направление — в какую сторону следует ду-
мать дальше. Если была возможность — всегда приводился пример из 
собственного опыта или некий мировой best practice с рекомендаци-
ей что на эту тему можно почитать\посмотреть. 

Одновременно с финансово-прикладными навыками росли и мои на-
выки как управленца. Самое ценное, что мое стремление двигаться 
вверх по максимально крутой траектории поддерживалось и по воз-
можности поощрялось. При этом условия вовсе не были тепличными, 
зачастую ставились задачи, которые представляли собой серьезный 
вызов знаниям и опыту. Регулярно, постановке целей и задач на сле-
дующий месяц, необходимо было обязательно среди прочего «дать 
подвиг» — установить некую цель как для себя лично, так и для своего 
подразделения, достижение которой приводило бы к качественному 
улучшению какого-либо процесса по направлению в целом. 

Я уверен, что подобный стиль руководства крайне эффективен для 
большинства компаний, он позволяет эффективно удерживать пер-
сонал, увеличивает производительность труда, сотрудники осознают 
свою вовлеченность в стратегические процессы, тем самым удовлет-
воряя свои здоровые амбиции.

Многие советы, данные мне тогда, я с успехом использовал в своей 
последующей профессиональной жизни и ни разу не разочаровался 
в их эффективности. 
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Еще один человек, которого я тоже отношу к своим менторам, не явля-
ется моим ни начальником, ни коллегой и, скорее, эффект от его мен-
торства можно отнести к разряду личностного роста, нежели к росту 
профессиональному и карьерному. Наши встречи не так регулярны, 
но благодаря им, у меня есть возможность обсудить с опытным че-
ловеком некие конкретные ситуации, возникающие на стыке профес-
сиональных и межличностных отношений, осознать свой возможный 
потенциал в тех областях, которыми я еще не занимался, расширить 
сеть полезных контактов. Обсуждение тех или иных ситуаций с этим 
человеком, конечно же, не приводит к молниеносным судьбоносным 
решениям, но опыт показывает, что те выводы, которые я сам делаю 
из наших бесед, зачастую имеют отложенный положительный эффект. 
Возможно (и даже скорее всего) мой ментор не считает себя таковым, 
однако для меня уровень наших отношений и их эффект для меня по-
зволяют отнести его в эту категорию.

Эти два примера, на мой взгляд, очень наглядно отражают основную 
суть менторства — обеспечение долгосрочного поддерживаемого 
саморазвития личности. Вы не даете готовые рецепты действий и ре-
шения, вы помогаете человеку самостоятельно открывать для себя 
новые горизонты знаний и уровни самореализации, используя свои 
профессиональные знания и личный опыт.

Можно даже резюмировать некие правила хорошего ментора: 

•	 Создать доверительные отношения;

•	 Научить использовать все возможности для собственного разви-
тия и роста;

•	 Выстроить эффективную систему поддержки в стремлении обуча-
емого получать новые знания и умения;

•	 Подобрать правильную мотивацию, показав, насколько эффектив-
но самосовершенствование, насколько важна обратная связь от 
окружающих людей, как важен собственный опыт.

На мой взгляд, все вышесказанное можно переложить и на тему мен-
торства в корпоративной среде. Если компании удалось найти менто-
ра, который готов в долгосрочной перспективе инвестировать в бу-
дущую компанию свое время, знания и опыт, позволяющий взглянуть 
на возникающие проблемы с экспертной точки зрения, то при наце-
ленности самой компании на эффективное достижение поставленных 
стратегических целей, то компания «станет машиной для убийства», а 
ментору могут «кинуть «Лайк» за менторство», главное — «не переу-
сердствовать и не начать командовать, что кому собирать и т.д., 
когда от него этого не просят, таких часто не любят».
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Почему бизнесмены увлекаются спортом?
А. Жихар, заместитель директора Центра стран АТР МИРБИС  
(Институт), увлекается бегом на средние дистанции.

В настоящее время все больше и большей людей приобщаются к здо-
ровому образу жизни (ЗОЖ), что вызывает исключительно положи-
тельные эмоции. 
 	 Большинство из нас знают и понимают, что для полноценной 
жизни нам нужно работать не только в направлении интеллектуаль-
ного, но и в направлении физического развития, а самое правильное 
решение — объединить эти два направления в одно.
В этой статье речь пойдет не про профессиональный, а про любитель-
ский спорт. Скорее даже про хобби — интересное, волнующее  вре-
мяпрепровождение для людей, которые реализовали и продолжают 
реализовывать себя не только в своей профессиональной деятельно-
сти, но и в спорте.
Узнав тему данной статьи, на мои вопросы согласились ответить люди, 
которых действительно можно назвать успешными. Спорт для них — 
не просто часть имиджа. Это их отдушина. Они много времени уделя-
ют работе, поддерживают здоровый корпоративный дух в своих ком-
паниях и мотивируют сотрудников достигать поставленных целей. Эти 
люди участвуют в соревнованиях и на своём примере показывают, что 
работа и спорт не просто совместимы, а взаимосвязаны. 
1. Что побуждает человека заниматься спортом?
Виктор Жидков, председатель правления инвестиционного банка 
«Веста», триатлет: 
«Есть много разнообразных причин. Попробую определить ключевые: 
проблемы со здоровьем, лишний вес и т.д.   Обычно этот фактор ра-
ботает в возрасте 40+. Триггером может являться что угодно: не-
способность играть с детьми в подвижные игры, реальные сложно-
сти с организмом, появление картинки в голове о невеселом будущем 
по части здоровья и окружающие примеры, а также желание повы-
сить самооценку. Спортивные соревнования — один из способов до-
казать самому себе, что можешь сделать что-то самостоятельно, 
а также попасть в тусовку правильных людей. Атмосфера стартов 
заряжает и очень легко транслируется от одного к другому. Бегать 
за компанию- это удовольствие! Спорт помогает очень качественно 
разгрузить мозг, настроиться на позитив и помочь сформулировать 
четкий план действий. И так называемый «кризис среднего возраста» 
легко преодолевается увлечением циклическими видами спорта.
2. Как спорт помогает в бизнесе? 
Валерий Пилипенко, бизнес инкубатор (МИРБИС), генеральный ди-
ректор «Эбисс», триатлет: 
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«На мой взгляд, успех в бизнесе складывается из четырех составляющих: 
знания и навыки, удача и характер. Так вот, триатлон это про харак-
тер. Циклические виды спорта вообще и триатлон в частности воспи-
тывают, в первую очередь, терпение. Невозможно преодолеть дистан-
цию Ironman просто на физической подготовке. Нужно быть способным 
заставить себя сделать еще и еще один шаг через «не могу» и «зачем мне 
это надо». Это умение планировать и управлять своим временем, рас-
ставлять приоритеты для достижения поставленных целей. Не всем 
это нужно, но в бизнесе это важно. Ну и конечно, это общение. Общение с 
успешными, открытыми, позитивными и целеустремленными людьми».
3. Почему люди бизнеса приходят в спорт? 
Роман Парамонов, мастер Спорта Международного Класса, тренер по 
циклическим видам спорта, триатлет:
«Нельзя не отметить общую, прогрессирующую тенденцию людей к 
здоровому образу жизни. Как правило, те, кто удовлетворил свои ба-
зовые потребности, перешли на следующий уровень, за которым сле-
дует изменение качества жизни и отношения к себе в целом. Все по-
нимают, что главный ресурс нашего организма это здоровье. И, если 
его нет или оно сильно подорвано, то никакие деньги и всевозможные 
блага его не заменят.
Например, чтобы обычному человеку, не спортсмену, стать три-
атлонистом, нужно пройти тернистый путь и проявить железную 
волю. Триатлон — очень сложный вид спорта. Для удачных выступле-
ний нужно хорошо плавать и быть гибким, достойно управлять вело-
сипедом и быть сильным, технично бежать и быть выносливым. 
Очень важный момент, прошу заметить, заключается в том, что боль-
шинство людей, которые приходят в этот спорт, начинают с нуля. В 
процессе подготовки к соревнованиям спортсмены-любители учатся 
четко распределять свое время, реалистично ставить цели и доби-
ваться их. А разве не это ключевые компетенции топ -менеджеров?»
Из вышесказанного следует, что бизнесмены находят в спорте опре-
деленного рода «подпитку», которая помогает решать их повседнев-
ные задачи на более качественном  уровне. Не секрет, что человек, 
который преодолевает какие-либо препятствия, становится более 
сильным и толерантным.  
Еще одним из основных факторов, которые приводят этих людей в 
спорт, является  окружение.  Здесь хорошо подходит известное нам 
высказывание: «Подобное притягивает подобное». 
Важно также отметить, что к занятиям спортом людей мотивирует еще 
и желание оставаться молодыми, здоровыми и востребованными как 
можно дольше. Кроме того, ведя активный образ жизни, они привле-
кают к спорту своих близких, ненавязчиво показывая им своим при-
мером, каким насыщенным может быть семейный досуг без прими-
тивных сценариев. 


