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«Члены нашай 
каманды шмат 
падарожнічаюць, 
шмат чаго 
бачаць, у тым 
ліку тое, што 
запіхваць 
людзей у рамкі 
бессэнсоўна». 

«Выпускники 
школ, 
«затюканные» 
репетиторами, 
ЦТ, родителями, 
уверенными, 
что их ребенок 
должен 
непременно 
получить высшее 
образование, 
вообще 
не понимают, 
что им нужно» . 
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Степень MBA оказывает 
влияние на продвижение по 
карьерной лестнице, но оно 
не решающее 
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Как сделать так, чтобы 
опытные сотрудники 
делились знаниями
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«Образовательные проекты хороши 
тем, что у них нет другого дедлайна, 
кроме 1 сентября»
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ПР  О ФЕ  С С И И  Б У Д У Щ Е Г О
Семь профессий в сфере 
образования, которые появятся 
в течение 3–5 лет
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Век учись
Зачем студенты создают 
образовательные проекты
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ф ото   р е п о р таж 
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На новый уровень. 
После реконструкции 
ГУ «Национальный 
олимпийский стадион 
«Динамо» наконец сможет 
принимать соревнования 
международного уровня  

п р а е к т ы

с т р .  5 0

«Запіхвать людзей у рамкі 
бессэнсоўна».
Заснавальніца грамадскай 
арганізацыі пра «талерантных» 
беларусаў, стэрэатыпы і знешні 
наратыў 

люди     и  к ом  п ании  
с т р .  5 6

ГУ «Национальный 
олимпийский 
стадион 
«Динамо» сейчас 
вмещает 22 тыс. 
зрителей, и уже 
в следующем году 
на нем пройдут 
соревнования 
в рамках 
ІІ Европейских игр

с т р .  2 6

«Это весело, но непродуктивно». 
Павел Данейко о 
единомышленниках
в команде и трендах 
в бизнес-образовании

Важно, чтобы 
первая 
половина дня 
была учебной, 
а дальше 
ребенок 
находился 
в семье



4          PRO Беларусбанк № 3/95, 2018 PRO Беларусбанк № 3/95, 2018          5

Ин
те

рв
ью

интервью

«Китайцы меняются, становятся богаче, хотят больше по-
купать. Поэтому нужны условия для белорусского экспорта 
в Китай. Прежде всего, это снятие карантинных, визовых, 
финансовых барьеров, снижение пошлин».

Кирилл Рудый
Посол Беларуси в Китае5

«Мы, конечно, обойдем «Уралкалий» и пойдем вперед».

Михаил Гуцериев
Председатель совета 
директоров «Славкалия» 6

«Мы верим в будущее страны, мы и дальше будем про- 
должать инвестировать сюда, мы верим в то, что сегодня 
у страны благодаря созданным условиям в IT-секторе 
есть шанс».

Виктор Прокопеня
Основатель VP Capital7

б и з н е с

«Легко и тяжело — это не те критерии, которыми нужно 
мерить бизнес».

Андрей Балабин
председатель совета 
директоров ЗАО «Патио» 
(торговая марка «5 элемент»)8

В Беларуси рекордно выросло число вакансий и за-
метно сократилось количество безработных. Так, 
на начало августа в стране было 16,6 тыс. нетрудоу- 
строенных. Для сравнения: на начало июля в респуб- 
лике было 17,8 тыс. официально безработных, а на 
начало июня — 19,8 тыс. При этом в Беларуси за-
метно выросло число вакансий — 77 тыс. на пер-
вое августа. Напомним, на начало июля в стране бы-
ло 75,2 тыс. предложений от нанимателей. Это на 
5,3 тыс. больше, чем на начало июня. То есть с начала 
июня число вакансий выросло больше чем на 7 тыс.

Рынок труда

В Беларуси сокращается 
число безработных и растет 
количество вакансий

Профсоюзы предлагают обязать нанимателей вы- 
плачивать компенсацию сотруднику в размере не 
менее одной среднемесячной зарплаты в случае пре-
кращения действия контракта в связи с истечени-
ем его срока. В новом соглашении они предлага-
ют разработать меры и механизмы по защите ма-
териальных прав работников в случае экономиче-
ской несостоятельности (банкротства) организации 
и сохранить на ближайшие три года существующие 
объемы медицинской помощи, чтобы не допустить 
снижения уровня социальной защиты населения.

Нанимателей хотят обязать 
выплачивать работникам 
компенсацию 

Начались общественные обсуждения проекта но-
вого закона, который предусматривает существен-
ное изменение и дополнение Гражданского кодекса. 
Планируемые изменения юристы делят на три груп-
пы: по следам декрета № 8 о развитии Парка высо-
ких технологий; в целях унификации норм Граж-
данского кодекса Беларуси и Гражданского кодекса 
России; изменения, которые назрели в правоприме-
нительной практике. Новый проект предусматрива-
ет, что эти институты смогут использовать не толь-
ко резиденты ПВТ, но и все остальные компании.

Институты английского права 
готовы масштабировать 
на всю страну

Тридцатый месяц население Беларуси остается 
чистым продавцом наличной валюты, причем ин-
терес к валютным операциям у белорусов в ию-
ле вырос. Согласно материалам Нацбанка, за ме-
сяц чистая продажа наличной валюты упала на 
3,6% до $167,2 млн. При этом выросла и прода-
жа, и покупка наличной валюты. Граждане сдали 
на 6,5% больше валюты, чем в июне, — $687 млн, 
а купили на 10,3% больше — $519,8 млн.

За семь месяцев население 
сдало чистыми наличными 
$1,2 млрд

но
во

ст
и но

во
сти

Всемирный банк может выделить Беларуси за-
ем на цели развития в случае заключения стра-
ной кредитной программы с Международным 
валютным фондом. «Возможность кредитова-
ния на цели развития может быть рассмотре-
на в будущем в увязке с возобновлением про-
граммы с МВФ» — говорится в стратегии пар-
тнерства Всемирного банка для Беларуси.

Всемирный банк увязал 
выдачу Беларуси займа 
с программой МВФ

Закон

«Вчера я говорил об этом с белорусским президентом, 
сегодня мы обсуждали это на переговорах. Я уверен, что 
очень скоро это соглашение (Соглашение о приоритетах 
партнерства Евросоюза и Беларуси — прим. ред.) будет 
готово и мы его подпишем в этом году».

Йоханнес Хан
Еврокомиссар по 
европейской политике 
соседства и переговорам 
о расширении ЕС1

«Смотреть на мир в розовых очках не получится. 
Тепличных условий давно уже нет и не будет 
ни на Востоке, ни на Западе».

Владимир Макей
министр иностранных 
дел Беларуси 2

м е ж д у н а р о д н ы е  о т н о ш е н и я

«Франция убеждена, что, учитывая географическое поло-
жение и историю Беларуси, ее интерес лежит в стремле-
нии развивать сбалансированные отношения с обоими 
партнерами (Россией и ЕС — прим. ред.)».

Дидье Канесс
Посол Франции в Беларуси 3

«Больший результат во власти покажет тот, кто для себя 
что-то смог сделать».

Павел Бочарников
депутат, бизнесмен4

Как рассказал в интервью чешскому изданию 
Hospodarske Noviny председатель совета Bauer 
Technics Павел Рампир, компания подписала кон- 
тракты на строительство на территории Беларуси 
пяти комплексов по выращиванию свиней и круп-
ного рогатого скота. Стоимость каждого из них оце-
нивается примерно в €30 млн, итого проект обой-
дется Беларуси в €150 млн. Первую свиноферму че-
хи возводят под Оршей, и этот проект должен быть 
реализован до конца лета этого года. Всего сотруд-
ничество Bauer Technics рассчитано до 2022 года.

Чехи построят в Беларуси 
фермы на €150 млн 

Экономика

Бизнес

в л а с т ь

э к с п о р т
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РЫ
ЦИФ

РЫ

тарифы на электроэнергию для 
потребителей в странах европы и еаэс

германия
32,7

8,7

цент США/кВтч

Литва
13,5

8,6

Великобритания
21,5

11,5

Население

Промышленность

последние 

4200
лет геологи назвали 
мейгалейским веком

64%
выпускников с помощью 
MBA продвинулись по 
карьерной лестнице

€55 000 000 Br3 500 000 000
Долг белорусов перед банками по потребительским кредитам

на столько «Ювентус» 
продал футболок с 
именем Роналду за 
день (это половина 
трансферной 
стоимости игрока)

более 80%
роста индекса S&P 500 
обеспечила в этом году 
великая пятерка 
технологичных гигантов 
FAANG (Facebook, Apple, 
Amazon, Netflix и Google). 
Индекс NASDAQ за 
июнь-июль 7 раз обновлял 
исторический максимум

Структура инвестиций, поступивших от иностранных 
инвесторов в реальный сектор экономики 
Республики Беларусь

2010

2011

2012

2013

2014

2015

2016

2017

Прямые Портфельные Прочие

польша
14,7

8,4

греция

10,2

латвия
17,9

9,9

россия
4,4
4,5

беларусь
5,5

11,1

Br141 000 000заработал «Беларусбанк» 
за шесть месяцев 2018 года

ТАКУЮ СУММУ

$1 000 000 000 000
превысила рыночная капитализация корпорации APPLE, о чем 
свидетельствуют данные торгов на американской бирже NASDAQ$25 300 000компания Alibaba заработала за 24 часа 

на продажах в День одиночек (Singles 
Day). Этот праздник считается аналогом 
американской «черной пятницы»

Сумма, которую

18,9

0,0261,3 38,7

70,2 0,01 29,8

72,3 0,2 27,5

74 0,1 25,9

67,4 0,1 32,5

63,8 0,05 36,1

80,9 0,03 19

78,5 0,1 21,4
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Степень МВА оказывает 
влияние на продвижение 

по карьерной лестнице, 
но оно не решающее

Дмитрий КРАСКОВСКИЙ
Начальник филиала № 400 в г. Гродно, 

преподаватель Гродненского государственного 
университета им. Янки Купалы

Мнение о том, что обучение по программе МВА стало востребованным и популярным только в по-
следнее время и появилось в Беларуси не так давно, не совсем соответствует действительности. Еще 

в 2001 году я узнал о совместном проекте университета Нью-Йорка в г. Баффало (State University 
of New York at Buffalo), бизнес-школы Рижского технологического университета и Гроднен- 

ского государственного университета им. Янки Купалы по обучению по программе МВА. 

До поступления для желающих получить сте-
пень МВА проводились специальные годич-
ные курсы английского языка, которые закан-
чивались сдачей теста TOEFL. Как раз-таки его 
положительный результат и был первым усло-
вием и пропуском на программу MBA. Второе 
условие — наличие диплома о высшем образо- 
вании. Вместе со мной поступили десять чело-
век, правда, до получения дипломов дошли 
семеро. В нашей группе были люди из разных 
сфер: производство, продажи, образовательные 
услуги, предпринимательство. Обучение прохо-
дило в Гродно на английском языке преподава-
телями из США и Латвии. Финансировал про-
ект Eurasia Foundation. Участникам программы 
нужно было заплатить около $1500. Учиты- 
вая реальную стоимость обучения по програм-
ме МВА, мы заплатили копейки. Подкупило, 
конечно, и то, что обучение велось полностью 
на английском языке.

Процесс обучения состоял из двух этапов: базо- 
вая программа (Core Program) из десяти обяза-
тельных курсов и пять дополнительных, которые 
студенты группы выбрали самостоятельно. 
Нам предложили самим (!) выбрать курсы — 
это, безусловно, удивило. Да и сама организа-
ция учебного процесса удивляла. Преподавате-
ли на занятия приходили с презентациями, по-
стоянно с нами общались и инициировали об-
щение между студентами, у каждого из нас был 
компьютер, задания рассылались индивиду-
ально на электронную почту. И это все, напом-
ню, в 2001 году. Мы занимались по американ-
ским учебникам. Никогда не думал, что учеб-
никами можно зачитываться. Оказывается, 
можно. Они составлены четко и грамотно, ин-
формация «разжевана» настолько, что бух-
галтерский учет понял бы даже школьник.

На базовом курсе мы изучали управленческий 
учет и экономику, маркетинг-статистику, стра-
тегический и операционный менеджмент и т.д. 
Каждый курс вычитывался последовательно: по-
ка не закончился один — другой не начинался. 
Занятия проводились практически каждый день 
по вечерам, кроме выходных. Они не делились 
на привычные нам лекции и семинары. Как пра-
вило, преподаватель проводил презентацию, по-
том была групповая или индивидуальная рабо-
та над кейсами, практическими ситуациями по 
различным темам предмета. Периодически про-
ходили тесты для проверки знаний. Много вни-
мания уделялось свободному обсуждению те-
мы, дискуссиям и поиску совместного решения.

Не могу сказать, что обучение по програм-
ме MBA сейчас напрямую влияет на принятие 
каких-то управленческих решений, но оно раз- 

вило критическое мышление, умение ра-
ботать в команде, самоорганизацию, на-
выки разрешения конфликтов и ведения 
переговоров. При этом мы научились по-
нимать принятые в мире методы ведения 
бизнеса и культуру других народов. В то 
время именно в бизнес-школе мы полу-
чили первые навыки управленческого 
учета и маркетинга, общее понятие меж- 
дународных стандартов финансовой 
отчетности, основы организации и управ- 
ления проектами.

Когда начал учиться в бизнес-школе, 
я занимал в банке должность замести-
теля начальника отдела. Вряд ли мой 
карьерный рост как-то связан с получе-
нием степени МВА. Да, лично для меня 
такое образование было важно, потому 
что благодаря ему в некоторых ситуа-
циях я поступал в соответствии с полу-
ченными знаниями. Но для работода-
теля, который принимал решение о мо-
ем повышении, все-таки на первом ме-
сте был опыт работы и компетенция.

Возможно, в частных компаниях, 
представительствах зарубежных кор-
пораций степень МВА оказывает влия-
ние на продвижение по карьерной лест-
нице, но опять-таки это влияние не 
решающее. Для грамотного работода-
теля такая степень — показатель, кото-
рый свидетельствует о том, что сотруд-
ник совершенствуется, получает новые 
знания и опыт, а не просто ждет, сидя 
на работе, выходных, отпуска или пен-
сии. Если бы мне пришлось выбирать 
из двух кандидатов на высокую долж-
ность и у одного из них была бы сте-
пень МВА, конечно, я бы к нему присмо-
трелся. Потому что понимаю, что чело-
век прошел хорошую и сложную школу.

Я не склонен утверждать, что всем 
топ-менеджерам или руководителям 
среднего звена обязательно нужно идти 
учиться в бизнес-школы, тем более за 
счет работодателя. Обучение не даст мо-
ментального эффекта, который порой 
требует руководство той или иной ком-
пании. Если топ-менеджер получит сте-
пень Executive МВА и будет делиться 
знаниями со своей командой, в этом слу-
чае траты компании, может быть, себя 
оправдают, но о просчете некого финан-
сового эффекта речи быть не может. Что 
касается остальных видов МВА, считаю, 
их нужно получать за свои деньги.

Если бы мне при-
шлось выбирать 
из двух канди-
датов на высо-
кую должность 
и у одного из 
них была бы сте-
пень МВА, конеч-
но, я бы к нему 
присмотрелся.
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Как сделать так, чтобы 
опытные сотрудники 

делились знаниями

Елена ЛАГУНИНА
Директор центра обучения 

и развития персонала

Многие боятся потерять конкурентное преиму-
щество, потому что уникальные знания — это 
основа авторитета и статуса.

Сотрудник в отделе рекламы окончил курсы по PR в Лондоне, съездил на стажировку в BBDO и сей-
час пытается заработать бонус в виде продвижения по карьерной лестнице или повышения зарплаты. 

На предложение провести мастер-класс для коллег он наверняка ответит: «На стажировку я потра-
тил много сил и денег, прошел стрессовое собеседование, поэтому ничего рассказывать не буду». По-

добная ситуация может возникнуть, когда сотрудника отправляют за счет компании в зарубежную 
командировку. Там иностранные партнеры рассказывали о трендах в разработке продуктовой ли-

нейки, инновационном менеджементе и работе с big data. Но по приезду работник пишет отчет и го-
товит презентацию только по теме внедрения новой банковской услуги. Получается ситуация: ком-
пания инвестировала в обучение, но знания и опыт не в полной мере масштабировались на других.

Есть несколько причин, по которым со-
трудники не готовы делиться знаниями. 
Многие боятся потерять конкурентное пре-
имущество, потому что уникальные зна-
ния – это основа авторитета и статуса. Так-
же к таким работникам часто обращаются за 
советами, на их мнение полагаются в реше-
нии рабочих вопросов. А если начать делить-
ся этим опытом, то пострадает авторитет.

Некоторые компании разрабатывают спе- 
циальные программы наставничества и 
выплачивают сотрудникам-преподавате- 
лям бонусы.

Работники утаивают знания не только по 
финансовым причинам, но и банально из-за 
нежелания делиться опытом или непонима-
ния, что информация может быть полезна 
кому-то из коллег. В таком случае руко- 
водителю стоит избегать ситуаций, когда 
один работник приобретает монопольные 
знания. Важно выстроить процесс обмена 
информацией до того, как ключевой сотруд-
ник либо решит покинуть компанию, либо 
выйдет на пенсию. Например, введите пра-
вило не повышать работника, пока тот не 
подготовит преемника. Один из крупней-
ших производителей стали в США — Nucor 
Corporation решил премировать работни-
ков в зависимости не от личных, а от команд-
ных результатов работы. Такой подход спо-
собствует обмену опытом в коллективе, а 
утаивание знаний становится невыгодным.

Сложнее обстоят дела с сотрудниками, ко-
торые разочаровались в компании. Эти чув-
ства могут быть обоснованными, ведь бы-
вают ситуации, когда сотрудник ежеднев-
но берет на себя больше ответственности, 
чем другие, например работая врачом ско-
рой помощи. А руководство каждый ме-
сяц премирует международный отдел, ко-
торый снова перевыполнил план по ино-
странным пациентам. Такие действия по-
нижают статус врача скорой помощи. Но 
есть вероятность, что это ощущение бу-
дет обманчивым. Тем не менее оно может 
стать препятствием для обмена опытом.

Грамотному руководителю важ-
но замечать таких работников. От 
персоны начальника зависит, оце-
нят ли ключевого сотрудника по до-
стоинству. Похвала и взаимовыруч-
ка способствуют как передаче важно-
го для компании опыта, так и повы-
шению эффективности сотрудников.

Охотно делятся знаниями работ- 
ники с позитивным опытом взаимо-
действия с руководством. Ключе- 
вую роль играют внутриличност- 
ные установки работника: он имеет 
внутреннюю потребность способство-
вать развитию своей организации и 
ее подразделений. Важна корпора- 
тивная культура организации, когда 
выделяется время для обсуждения 
задач, создается общая база знаний 
и для коммуникации используют-
ся внутрикорпоративные соцсети 
или другие каналы. Еще один драй-
вер развития системы обмена знания-
ми — личный пример руководителя 
компании, когда он открыт к обще-
нию и делится опытом с подчиненны-
ми или менеджерами своего уровня. 

Другой вопрос – уходящие на пен-
сию сотрудники. На Западе ком-
пании все чаще приглашают пен-
сионеров на позиции наставников 
или менторов, тем самым создавая 
для них финансовый стимул и со-
храняя ценный опыт внутри орга-
низации. Конечно, за время рабо-
ты их знания могут морально уста-
реть, но важными останутся навы-
ки и способности, применяемые для 
выхода из нестандартных ситуаций. 

Согласно опросу, проведенному 
профессором Гарвардской школы биз-
неса Дороти Леонард, 42% респонден-
тов считают, что возвращение пенси- 
онеров на должности преподавате- 
лей поможет компаниям сохранить 
опыт ключевых сотрудников. 

Универсального рецепта для построе-
ния системы обмена знаниями не суще-
ствует: она многовариантна и зависит 
от масштаба, ресурсов компании, целей 
развития. Кроме того, важно понимать, 
что это динамичная система. Чтобы 
быть эффективной, она не должна от-
ставать от темпов развития организа-
ции. Поэтому ее создание требует си-
стематического внимания создателей.

По мнению уче-
ных, попытки сти-
мулировать кре-
ативность че-
рез внутреннюю 
конкуренцию, а 
не путем сотруд-
ничества, ско-
рее всего, не да-
дут желаемых 
результатов.
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СИЛА УМА
Трансформации подвергается глобальная система образования. 
Мощное развитие получают образовательные онлайн-платформы. 
Наравне с образованием важную роль начинают играть эрудиция и 
коммуникативные способности человека, которые подразумевают 
и начитанность, и обладание знаниями из самых разных областей, и 
поставленную речь, и готовность к постоянному самообразованию.  
Времена, когда людям достаточно было пройти стандартный и привычный 
путь детсад — школа — вуз и считать себя состоявшимся профессионалом 
до пенсии, канули в Лету. Поэтому, скорее всего, изменения в нашей 
закостенелой и консервативной традиционной системе образования 
будут проходить болезненно. Но они крайне необходимы. Герои номера 
уже начали эту сферу менять и рассказывают, каково это.

илона гЕРАЩЕНКО
Владелица образовательного клуба Global Child

14__

Павел ДАНЕЙко
Гендиректор бизнес-школы ИПМ

26__

Валентина ЧЕКАН
Совладелица школы STEAM 

20__

АИгорь ХУДНИЦКИЙ
Соавтор проекта BUSINESS INTELLIGENCE CLUB 

35__
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«Кто-то предпочитает 
построить дачу, 
а кто-то инвестирует 
в будущее детей» 
Владелица частного 
детского сада 
о клиентах и бизнесе

Т е к с т : 
Д м и т р и й  С ИМО   Н О В
Ф о т о :  л и ч н ы й  а р х и в  г е р о я

Управлять частным детским садом так же непросто, как и пятизвездочным 
отелем. Так считает Илона Геращенко, чей образовательный клуб Global Child 
пережил кризисы 2011 и 2015 года и в прошлом году прирос площадями. 
В интервью PRO Беларусбанк Илона рассказала, почему детский сад требует 
сервиса уровня хорошей гостиницы и как работать с персоналом, чтобы педагог 
не просто ходил на работу, а вкладывал душу в воспитание детей.

— В интервью Валенти-
на Чекан говорила, что в ее 
проекте частной школы со-
циальная составляющая на 
первом месте. Вы же гово-
рите, что «у бизнеса долж-
на быть четкая, измеримая 
цель, которая считается 
как в деньгах, так и в учеб-
ных результатах детей», а 
иначе это хобби. Скажите, 
какая цель у Global Child?

— Цель Global Child — 
развивать личностный 
потенциал детей. В на-
шем деле важно органи-
зовать работу так, чтобы 
сохранить ощущение дет-
ства и получить образова-
тельный результат, за ко-
торый платят родители.

При этом развитие клу-
ба требует инвестиций. Так, 
год назад мы переехали в 

большее помещение и те-
перь объединяем два клуба 
в единый образовательный 
проект. Еще предстоит вло-
житься в ремонт, инвентарь, 
перестройку процессов. 
Новый Global Child стал 
больше, поэтому финан- 
совая цель этого года — 
освоить инвестиции и 
выйти на самоокупаемость 
на новом этапе жизнен- 
ного цикла.

— Вы говорите, что про-
ект вырос. Какие направ- 
ления приносили больше 
дохода, что вы решили 
их развивать?

— Доходность не клю-
чевой критерий в форми-
ровании продуктовой ли-
нейки. В Global Child раз-
вилось два направления: 
дополнительные курсы и 
альтернатива детскому са-
ду. Объединение помога-
ет оптимизировать логи-
стику для клиентов, у ко-
торых по 2—3 ребенка, а 
также решает вопрос взаи-
мозаменяемости персонала. 

Новое пространство по-
зволило открыть третье 
направление. Мы зареги-
стрировали начальную шко-
лу и начали набор в пер-
вый класс. Родители дав-
но просили создать такой 
комплекс, чтобы детям не 
приходилось адаптиро-
ваться к новым услови-
ям после Global Child.

— Проект стартовал в 
2010 году. В 2011-м в Бе-
ларуси начался кри-
зис и даже те, у кого бы-
ли деньги, начали эко-
номить. Почему реши-
ли пойти на такой риск?

— Риски есть в любом 
проекте.

— Но в кризис вероят-
ность прогореть выше.

В 2011 го-
ду в Беларуси 
средняя зар-
плата в дол-
ларовом экви-
валенте упа-
ла в 1,6 раза, с 
$500 до $312.



16          PRO Беларусбанк № 3/95, 2018 PRO Беларусбанк № 3/95, 2018          17

tr
en

ds
trends

Когда открывался Global Child, в Минске было 
63 частных центра детского развития, а два года назад 
мы насчитали уже 400. Рынок изменился за эти годы: 
с одной стороны, игроков стало больше, с другой — 
сильные  профессиональные игроки продолжают 
занимать нишу и укрупняться.

В Индии в 
2011 году бо-
лее четвер-
ти от обще-
го числа уча-
щихся в воз-
расте от 6 до 
14 лет посе-
щали част-
ные школы.

Первое время я все это делала сама: складывала 
папочки для документов и объясняла сотрудникам, 
что загнутые папки клиенту не подаем.

Был случай, 
когда ода-
ренный ре-
бенок учил-
ся в на-
шем клубе  
бесплатно.

g
c
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y

— На момент старта про- 
екта, в 2010 году, кризи- 
са в Беларуси не было. 
А вот потребность в разви-
тии образования уже была.

Когда открывался Global 
Child, в Минске было 
63 частных центра детского 
развития, а два года назад 
мы насчитали уже 400. Ры-
нок изменился за эти годы: 
с одной стороны, игроков 
стало больше, с другой — 
сильные  профессиональ- 
ные игроки продолжают 
занимать нишу и укруп- 
няться.

Сфера детского образо-
вания требует недетского 
управления. Она похожа на 
гостиничный бизнес: мож-
но аккуратно застелить по-
стель, встретить в аэропор-
ту, но невкусно накормить 
в ресторане и в итоге полу-

чить негативный отзыв, по-
терять клиента. В образо-
вании как в сфере услуг си-
туация похожая: каждую 
минуту у клиента зано-
во складывается впечатле-
ние о нас, а мы каждую ми-
нуту формируем это впечат-
ление. И при этом работа-
ем не только для ребенка, но 
и для родителей, каждый из 
них должен остаться дово-
лен, к каждому важно най-
ти подход. За восемь лет 

мы очень многому научи-
лись и продолжаем учиться.

— Все-таки в 2011 го-
ду Global Child еще мало 
кто знал. Люди с деньга-
ми настороженно относят-
ся к новому, тем более ес-
ли это касается воспита-
ния детей. Как в кризис со-
бирали первых клиентов?

— Не соглашусь, люди 
как раз любят новое. Я на-
чала создавать Global Child, 

когда мы с дочерью верну-
лись из Дубая, где Милаша 
посещала детский сад совре-
менного формата. В созда-
нии концепции Global Child 
использовали зарубежный 
опыт. А так как подобных 
проектов в нашей стране 
тогда не было, детский клуб 
сразу привлек внимание.

Первое время я все это де-
лала сама: складывала па-
почки для документов и 
объясняла сотрудникам, 
что загнутые папки клиен-
ту не подаем. Такое же от-
ношение к детям. На про-
гулках воспитатели об-
щаются с ребятами на ан-
глийском языке, во время 
приема пищи играет клас-
сическая музыка, в отноше-
нии другу к другу мы веж-
ливы, в обсуждении проек-
та слышим мнение каждого. 
Это среда, в которой фор-
мируется юная личность.

— В Беларуси в сравне- 
нии с западными странами, 
да и с Россией, бизнес-сре-
да только развивается. Со-
ответственно, прослойка 
людей, которые могут себе 
позволить частный детский 
сад, небольшая. Согласны 
ли вы с тем, что эта ауди-
тория быстро исчерпаема?

— Очевидно, что семей 
с доходом выше среднего 
меньше. И так же очевид-
но, что эти семьи привык-
ли к определенному уров-
ню жизни и имеют высо-
кие требования к тому, что 
покупают и чем пользуют-
ся. Наши родители — это в 
основном топ-менеджеры 
компаний и владельцы биз-
несов, то есть люди, кото-
рые понимают, что обра-
зование детей — это ин-
вестиции в будущее.

При этом мы всегда слы-
шим клиента и стараемся 
идти навстречу. Напри-

мер, в кризис 2011 года бы-
ла ситуация, когда семье 
приходилось переводить 
ребенка на сокращенную 
программу. Но это потеря 
темпа, поэтому мы предло-
жили закончить учебный 
год по той же программе, 
но по цене сокращенной.

Приходят и семьи, где 
четверо детей. Очевидно, 
что дать образование всем 
детям — серьезная финан-
совая нагрузка. В таких 
случаях работает система 
скидок и специальных ус-
ловий. Был случай, когда 
одаренный ребенок учился 
в нашем клубе бесплатно.

— Вы согласны с тем, 
что государственные са-
ды уступают частным в во-
просах сервиса? Если так, 
значит ли это, что там не 
умеют работать с требо-
вательными клиентами?

— Государственная систе- 
ма — это большая машина 
с четко установленными 
правилами, и в этом ее си-
ла. Те, кто хотят разви-
вать ребенка по такому 
стандарту, выбирают ее.

Частное образование бо-
лее гибкое, более индивиду-
альное. Родители, которые 
хотят влиять на воспита- 
ние ребенка, быть ближе 
к происходящему в детском 
саду или центре, предпо-
чтут частное учреждение.

Частный детский сад 
должен не только соот-
ветствовать законным 
требованиям, но еще иметь 
и вишенку на торте в ви-
де высокого качества об-
разования, большего вни-

мания к особенностям де-
тей, быть инновационным. 
И быть готовым к высоким 
требованиям родителей.

— В государственном 
детском саду предлага-
ют зарплаты ниже, чем в 
частном. Наверняка про-
фессионалы там не бу-
дут задерживаться.

— Разбежка в зарплатах 
государственных и частных 
образовательных учрежде-
ний существует. Образова-
ние — сфера услуг, и ее фи-
нансовая модель основа-
на на работе персонала. Ес-
ли у вас учатся 100 детей и 
пришли еще 100, то вы не 
сможете с тем же персона-
лом обучать двести детей. 
Придется удвоить штат. Бо-
лее того, ценность частно-
го образования в том чис-
ле в малом составе групп.

Но ценность работы в 
частном заведении для со-
трудников не только и не 
столько в увеличении до-
хода — хотя и этот фак-
тор все-таки присутству-
ет, — сколько в возможно-
сти реализовать себя. Здесь 
небольшие группы, поэ-
тому больше шансов до-
биться высоких резуль-
татов в учебе, чем в груп-
пах по 20—30 человек.

Например, один педагог 
рассказывала, как на про-
шлом месте работы заведу-
ющий отчитывала ее за то, 
что дети не работают за сто-
лами. и это малыши, для 
которых движение — жизнь 
в прямом смысле слова. Пе- 
дагог не имела возможно- 
сти использовать ничего 
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В 1828 году 
урок длился 
90 минут, а 
в 1865 году — 
60 минут.

Изобретате-
ли создают 
продукт, а ры-
нок не зна-
ет, что хочет.

Если вла-
дельца 
устраивает 
детский сад 
на дому 
с 12 деть-
ми, то PR 
не нужен.

нового на занятиях. Ее за-
дача была лишь в том, что-
бы исполнять программу. 
Хотя активность ребенка и 
максимальное использова-
ние пространства аудито-
рий — обязательное прави-
ло. И вот это уже про суть: 
кого мы воспитываем? Ис-
полнителя, который с дет-
ства привыкает слушаться 
других и не слышать себя?

Настоящий педагог — че-
ловек творческий, креатив-
ный. Для реализации свое-
го педагогического таланта 
ему нужно пространство, 
среда и положительное 
эмоциональное состояние, 
ведь оно напрямую влияет 
на ребенка.

В нашем клубе разрабо-
таны корпоративные стан-
дарты, проводится обучение 
и ежегодная аттестация 
персонала. При этом мы 
внимательны к пожелани-
ям сотрудников по графи-
ку работы и программам, на 
которых они предпочитают 
работать. Офисные сотруд-
ники могут брать «удален-
ку» либо выходной в слу-
чае свадьбы брата или бо-
лезни бабушки. В ответ 
мы получаем такое же от-
ношение: решение сроч-
ных вопросов в любое вре-
мя суток, готовность вый-
ти в нерабочее время.

— Поговорим о привлече-
нии клиентов. Главный ка-
нал — рекомендации зна-
комых или используете до-
полнительные ресурсы?

— Рекомендации важны, 
многие клиенты приводят 
вторых и третьих детей, со-
ветуют нас друзьям, колле-
гам. Конечно, это не един-
ственный канал, наш мас-
штаб требует привлечения 
маркетинговых инструмен-
тов. Выбор целевой аудито-
рии, позиционирование, от-

стройка от конкурентов, ка-
налы продвижения — мар-
кетинговый блок является 
важным дополнением к 
потоку рекомендаций.

— Владелица телекана-
ла «Дождь» Наталья Син-
деева не раз говорила, что 
хороший продукт сам се-
бя продает, без маркето-
логов. Но в ситуации, ког-
да на рынке 400 игроков, 
клиенту легко запутаться, 
поэтому грамотная кампа-
ния может помочь его за-
получить. Вам какой из 
этих тезисов ближе?

— Верна и та и другая 
мысль. В эпоху информа-
ционного шума затерять-
ся легко. Хотя здесь многое 
зависит от объемов. Если 
владельца устраивает 
детский сад на дому с 
12 детьми, то PR не нужен, 
потому что и без него бу-
дет очередь на три года впе-
ред. А вот если мы обуча-
ем 300—500 человек, то 
без грамотной маркетинго-
вой стратегии не обойтись.

Образовательные про-
дукты требуют не просто 
информирования, а про-
свещения родителей. Ес-
ли выложить в Instagram 
фото красивого маникю-
ра, то можно сразу полу-
чить клиента в салон кра-
соты. В этом бизнесе рабо-
та сама себя продает. А как 
это сделать в образовании?

В начале прошлого века 
Генри Форд говорил: «Если 
бы я спросил людей, чего 
они хотят, они бы попроси-
ли более быструю лошадь». 
Изобретатели создают про-
дукт, а рынок не знает, что 
хочет. Образование прода-
ет результат, который бу-
дет виден не через день или 
два, а через годы. Поэто-
му грамотный диалог с ро-
дителями сегодня крити-

чески важен, в это и вкла-
дываем ресурсы и силы.

— А знают ли родите-
ли, чего они хотят? Спро-
си человека в 2010 го-
ду, чего ему не хвата-
ет в iPhone, вряд ли бы 
кто-то сказал, что ска-
нера отпечатка пальца.

— Согласна. Однако в 
отличие от iPhone каж-
дый родитель хочет сде-
лать своего ребенка счаст-
ливым и успешным. В об-
ществе есть коллективное 
представление об успе-
хе, а вот счастье ребенка 
каждый представляет сам.
Наша задача предугадать 
эту потребность и изобре-
тать свой «сканер» каждый 
день для каждого ребенка.

— У вас есть планы от-
крыть частную началь-
ную школу. Не станет 
ли помехой обязатель-
ная стандартная про-
грамма Минобра? Поче-
му не планируете работать 
со старшими классами?

— В свое время мы про-
бовали работать с деть-
ми постарше, но поня-
ли, что это не наш сегмент. 
А начальная школа — это 
то направление, с кото-
рым мы умеем работать. 

Государственная про-
грамма начальной школы 
учитывает возрастные осо-
бенности: у детей один учи-
тель, несколько уроков в 
день и небольшие домаш-
ние задания. В отличие от 
старшей школы есть воз-
можность обогатить про-
грамму дополнительными 
курсами, не перегружая 
ребенка. В нашем случае 
это погружение в англо-
язычную среду. Мы сторон-
ники интегративного под-
хода, когда ребенок изу- 
чает тему, а не предмет по 

45 минут. Так, например, 
на английском дети учат-
ся писать слово Лондон, уз-
навая при этом о местопо-
ложении и истории горо-
да. Дети могут нарисовать 
Лондон, посчитать рассто-
яние от Минска и так да-
лее. Урок для ребенка пре-
вращается не в вырванный 
из реальности предмет, 
а в логичную, интерес-
ную, законченную тему. 
Что не отменяет требова-
ний программы Минобра.

— В интервью вы гово-
рили, что «миссия Global 
Child Group — формиро-
вание современной куль-
туры управления об-
разовательным бизне-
сом». Вы консультируе-
те другие компании или 
продаете франшизу?

— Мы сотруднича-
ли с российскими заказ-
чиками как консультан-
ты и продаем франшизу.

— Сегодня к образова-
нию другое отношение: ес-
ли раньше важным счи-
тали только его нали-
чие, то теперь на первый 
план выходит качество.

— За последний год аль-
тернативное образование в 
Беларуси шагнуло вперед. 
Мы включаемся в междуна-
родный контекст: приезжа-
ют учителя-новаторы, ди-
ректора зарубежных школ, 
зарубежные педагоги.

Экономисты рассчитали 
эффективность инвестиций 
в дошкольное, школьное и 
университетское образо-
вание. Цифры говорят, что 
вложенные в детство сред-

ства окупаются в разы бы-
стрее. Раннее развитие ста-
ло бумом, но родителям все 
тяжелее сделать грамотный 
выбор, приходится либо де-
тально изучать тему, ли-
бо руководствоваться ин-
туицией и детским «нра-
вится — не нравится». При-
влечь ребенка, развлечь его 
очень просто, а вот разви-
вать его личность, не ли-
шая детства и при этом дав 
ему серьезный образова-
тельный фундамент для 
будущей жизни, — это за-
дача профессионалов.

Я уверена, что в до- 
стойное образование де- 
тей может вложиться каж-
дый. Это всегда вопрос 
приоритетов: кто-то пред- 
почитает построить дачу, 
а кто-то инвестирует в бу- 
дущее детей.
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— С чего пришла идея создания част-
ной школы? Как вы считаете, достаточ-
но ли в Беларуси людей, которые мо-
гут платить $400 в месяц за обучение?

— Это разные вопросы. Со стороны 
организаторов обучения это одна исто-
рия, а со стороны родителей — другая. 
До определенного времени образова-
ние всегда было условно частным. Го-
сударственные школы и гимназии в 
истории человечества не самая распро-
страненная вещь. Школу всегда кто-
то создавал, и образование было делом 
частного лица. Государственные шко-
лы появились в конце XVIII — начале 
XIX века. Даже сейчас за каждой госу-
дарственной школой стоит конкрет- 
ное лицо. Во-первых, мы нередко слы-
шим, мол, сменился директор и все 
посыпалось. Во-вторых, когда ведем 

ребенка в первый класс, выбираем 
не столько школу, сколько конкрет- 
ного наставника. 

Создание частных школ — это во- 
прос альтернативы. В Беларуси не 
много частных учреждений образо-
вания. На мой взгляд, их должно ста-
новиться больше, потому что мир 
стал шире, люди видят больше, цели, 
жизненные планы стали разнообраз-
нее. А любое разнообразие улучша-
ет ситуацию. Как и любая конкурен-
ция делает конечный продукт лучше. 

Понятно, что идея лежала на по-
верхности, а не снизошла. У коман-
ды уже был опыт в дополнительном 
STEAM-образовании (Валентина 
Чекан совместно с Сергеем Дивиным 
запустила IT-академию для дево-
чек — прим. ред.). Базовое STEAM-

образование есть в Западной Ев-
ропе, США, но не в Беларуси. На-
ши частные школы не имеют профи-
ля, а значит, занимаются примерно 
тем же, чем и государственные. А ре-
бенку нужны естественнонаучные, 
математические, инженерные зна-
ния. К сожалению, в обычной обще-
образовательной школе или гимна-
зии получить эти знания сложно. 

По поводу стоимости обучения: 
свою задачу мы видели в том, что-
бы максимально уменьшить це-
ну. И если сравнивать нашу сто-
имость с аналогичными проек-
тами в Минске, то мы видим, что 
нам это удалось. 792 рубля в ме-
сяц пока никто не смог предло-
жить. Мы не делаем нашу шко-
лу массовой, поэтому рассчитыва-

ем, что найдем родителей, имеющих 
возможность платить такую цену.

— Наверняка Минобр четко про-
писывает программы, которым част-
ные школы должны следовать, поэто-
му и не получается открыть профиль-
ное заведение. Интересно, а как вы 
планируете обойти это препятствие?

— Это процесс не одного года. Пока 
работаем по совмещению темати- 
ческого плана министерства образо- 
вания. Он неплохой. Поэтому если 
берем хорошую методику и прие- 
мы обучения, то этот план мы не сокра-
щаем по темам, а излогаем за 40—60% 
учебного времени. Нам важно боль-
ше времени посвятить интегрирован-
ному обучению, исследовательским 
проектам, математике и английскому. 

«Образовательные 
проекты хороши 
тем, что у них 
нет другого 
дедлайна, 
кроме 1 сентября»
Год обучения в частной школе в Великобритании 
стоит от $13 до 32 тыс. Из более чем 600 тыс. 
учеников 23,3 тыс. — дети иностранцев. 
Валентина Чекан совместно с бизнес-партнером 
решила открыть в Минске первую 
STEAM-школу, чтобы создать в стране 
альтернативу государственным гимназиям.

Т е к с т : 
Д м и т р и й  С ИМО   Н О В
Ф о т о :  л и ч н ы й  а р х и в  г е р о я
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— Ядром останутся темы Минобра, 
которые ученики изучат быстрее. 
А за счет высвободившегося време- 
ни дополните программу?

— Да, мы дополним ее заня- 
тиями по навыкам для жизни, будет 
больше занятий по английскому и 
STEAM-предметам.

И это нам дает возможность не 
оставлять ребенка на вторую поло-
вину дня. Мне как маме не очень 
нравится, когда дети находят-
ся в школе до семи вечера. Важ-
но, чтобы первая половина дня бы-
ла учебной, а дальше ребенок нахо-
дился в семье, поэтому мы органи-
зовываем занятия до двух часов.

— Вы, наверное, общаетесь с ра-
ботниками Министерства. На ваш 
взгляд, чиновники знают о пробле-
мах в школьном образовании?

— Понимают ли, что происходит с 
государственным образованием? Ду-
маю, да. Могут ли с этим что-то сде-
лать? В какой-то степени могут. Хотят 
ли? Наверное, тоже в какой-то степе-
ни. Я очень надеюсь, что так, как бы-
ло с декретом про предприниматель-
ство, ПВТ, будет и с декретом про но-
вое образование. Потому что нельзя 
принимать декрет о развитии IT и не 
закладывать образовательный фун-
дамент для него. Я уверена, что во-
прос кадрового обеспечения эконо-
мических желаний стоит очень остро 
на самом высоком уровне. Если мы 
ничего не делаем со школьным об-
разованием, то упираемся в ряд про-
блем: кто будет работать на прекрас-
ных высокотехнологичных предпри-
ятиях, кто будет заниматься эконо-
микой и предпринимательством? 

Меня может не устраивать скорость 
принятия решений, количество про-
ходных баллов в педуниверситете. 
но все, что я могу сделать, это школа, 
которую понимаю. Это мой вклад в 
развитие страны.

— Министерство дает вам возмож- 
ность реализовать планы?

— Теоретически любая организа-
ция может пройти аккредитацию, 
но мы не можем аккредитовать соб-
ственную программу. Я могу органи-
зовать учебный процесс по планам 
государственного образца. Но тог-
да в чем будет преимущество шко-
лы? Ради бизнеса? Получится, что я 
даю государственную программу и бе-

ру за это деньги. Это странно. Я очень надеюсь, что Ми-
нистерство образования видит необходимость альтерна-
тивы. Обновлять программы и методики нужно везде. 
Ведь в обычных школах учатся наши с вами соседи, лю-
ди, с которыми мы ездим в транспорте. Это дети, кото-
рые очень скоро будут с нами работать бок о бок. И учить 
их надо, чтобы они потом могли встраиваться в жизнь.

— На каком этапе сейчас находится решение вопроса 
с утверждением программы?

— На этапе отложенного старта, потому что еще прора-
батываем программу. Мы имеем право оказывать обра- 
зовательные услуги, но не можем выдавать аттестаты гос- 
образца. При этом мы сможем в конце обучения выдавать 

табель с оценками, который по установленным проце- 
дурам может быть верифицирован в государственной 
системе образования, и учащийся при желании сможет 
продолжать обучение в государственной школе. К тому 
времени, как будем набирать девятый класс, решим во- 
прос с аккредитацией.

— Можете назвать три пункта, с которыми вы не 
согласны в работе государственных школ? И как вы 
эти вопросы планируете решать?

— Первый момент — отсутствие практикоориентиро- 
ванного обучения. Дети не понимают, как применять 
знания в жизни. Когда старшеклассникам задаешь во- 
прос: «Почему ветер охлаждает предметы?» — они 
не могут ответить.  

Дети на химии, физике, биологии ничего не делают ру- 
ками, не проводят опыты, не понимают важности эмпи- 
рических исследований. Очень важно в средней школе 
показать связь знаний с реальной жизнью. Можно считать 
абстрактные проценты, а можно учить ребенка финансо- 
вой грамотности. 

Второе — отсутствие коллаборации педагогов. Если на-
ставники делают все вместе, школа начинает жить как еди- 
ный организм. Ребенок, попадая туда, понимает, что всем 

не все равно. Нужно убирать нездоровую конкуренцию, 
противопоставление важных и неважных предметов. Нуж- 
но искать интеграцию между предметами, но прежде все- 
го — интеграцию между учителями. Наставники должны 
работать плечо к плечу, потому что подготовка детей — это 
общее занятие и общий результат. 

Третье — это возможность делать по-другому. Возмож-
ность проводить уроки лежа, на улице, с пробирками, ру-
летками. У таких занятий есть одна цель — не убить лю-
бознательность. Чтобы ребенок не боялся давать непра-
вильные ответы, чтобы поисковая деятельность не замира-
ла. Чтобы ему было вкусно узнавать. Для этого нужно 
разнообразие средств и методов. Нельзя все время сидеть 
по шесть часов в день и потом хотеть что-то знать.

— Российский миллиардер Вадим Мошкович к концу 
этого года планирует открыть частную школу. В интер-
вью Forbes он рассказывал, что самым сложным в запу- 
ске проекта было обучение учителей. Как вы собирае-

те команду наставников и готовите 
ли их для работы в частной школе?

— Я думала, что с поиском будет 
сложнее, но оказалось, что есть немало 
исследователей с педагогическим обра-
зованием, которые хотят работать в про-
екте. Они соскучились по хорошим кол-
лективам и по возможности делать что-
то другое в образовании, реализовывать 
классные образовательные программы.

— Это бывшие коллеги, знакомые?
— Мы собирали рекомендации через 

знакомых и соцсети. Я даже опросила 

девочек, которые ходят в IT-академию. 
Этот способ был наименее продуктив- 
ным, потому что детям редко везет на 
хороших учителей. 

По рекомендациям коллег мы при-
гласили преподавателя из БГУ, канди- 
дата наук по химии и биологии, иссле- 
дователя по общей физике и матема- 
тике. Все эти люди с научной практи- 
кой и педагогическим опытом. Дети 
очень ценят мастеров своего дела. 
Они гораздо лучше учатся у тех, кто 
зажжен своим делом.

Очень важ-
но в сред-
ней шко-
ле показать 
связь зна-
ний с реаль-
ной жизнью.

Дети не понимают, как применять знания 
в жизни. Когда старшеклассникам задаешь 
вопрос: «Почему ветер охлаждает предметы?» — 
они не могут ответить.

В Латвии част-
ные общеоб-
разователь-
ные школы со-
ставляют 4,2% 
от общего чис-
ла, а профес-
сиональные — 
16,5%.

Нельзя все 
время си-
деть по 
шесть часов 
в день и по-
том хотеть 
что-то знать.
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— Для вас школа — это скорее соци- 
альный проект, чем бизнес?

— Для меня социальная составля- 
ющая важнее. Мы делаем цену на 
30—40% ниже в сравнении с другими 
и хотим, чтобы частное образование 
стало доступнее. 

Недавно Виктор Прокопеня на фо-
руме говорил про immortal project — 
бессмертные проекты. Это проекты, 
которые делают тебя значимым и бу-
дут с тобой ассоциироваться. Для нас 
это школа. Мы точно не делаем это 
ради денег, ведь каждый участник ко- 
манды — успешный человек. 

Мы очень хотим получить между- 
народную аккредитацию, чтобы в 
Беларуси была международная шко- 
ла. Такая, после которой для детей 
открывался бы мир.

— Вы готовите абитуриентов для 
зарубежных университетов?

— По итогам обучения в нашей шко-
ле уровень подготовки учеников бу-
дет позволять им поступить и в зару-
бежный, и в белорусский университет. 

У детей должна быть возможность 
получать разное образование. Если 
ребенок посчитает, что для него хо- 
рош белорусский вуз — это его выбор. 
Сейчас важнее не проложить обра- 
зовательную траекторию за него, а 
дать технологию критического мыш- 
ления, разумного понимания своих 
целей и задач, заложить в нем основы 
социальной ответственности.

— На сайте школы указано, что 
«в программу будут включены заня- 
тия по дизайну, программированию. 
Особое внимание — углубленному 
изучению математики». Связано ли 
это с IT-бумом, который переживает 
наша страна и с высокими зарплата- 
ми программистов?

— Фокус сделан не только на мате-
матику, а на STEAM — это комплекс 
из науки, технологий, инженерных на-
выков, искусства и понимания того, 
как оно встроено во все вышесказан-
ное. Математика здесь скорее связую-
щая фундаментальная дисциплина. 

Есть прогноз, что в 2021 году 40% 
IT-кадров будут нетехнические специ-
алисты. Уже сегодня успешные старта- 
пы набирают в команды физиков, ме-
диков, биологов, химиков. С другой 
стороны, любой продукт нужно визу- 
ализировать. Здесь подключаются ди- 
зайнеры, художники, музыканты, для 

которых IT — это инструментарий. Для нас важны навы-
ки 4С, потому что без этих soft skills мы растим человека, 
который не знает, почему он человек, который не понима-
ет, в чем противопоставление технологий и человечества.

— А что такое 4С?
— Это важнейшие навыки: Communication (коммуника-

ции), Сollaboration (командная работа), Critical thinking 
(критическое мышление), Creativity (креативность). Эти 
навыки делают человека человеком, их нельзя автомати-
зировать. Они позволяют чувствовать взаимосвязь с дру-
гими людьми, понимать социальную ответственность, ду-
мать не по заданному алгоритму. Техническая грамот-
ность не делает нас людьми. Людьми нас делает страсть 
к познанию и умение взаимодействовать с другими.

— Человек, обладая всем этим, найдет применение 
в нашей жизни?

— Я вижу, как изменились мы, родители, и поэтому 
предлагаем детям новое. Мы ходим с ними в кафе, возим 
за границу, хотя нас так не воспитывали. Мы делаем для 
них что-то другое и, пока они учатся, будем продолжать 
менять для них мир. Мы учимся сортировать мусор, са-
жаем деревья, разрабатываем беспилотные автомоби-
ли. Поэтому я не боюсь, что они не встроятся в наш мир.

— Допустим, родители решают перевести ребенка из 
обычной школы в частную. С одной стороны, ребенок мо-
жет почувствовать на себе дополнительную ответствен-
ность за те же оценки. С другой, он понимает, что облада-
ет каким-то привилегированным статусом. Видите ли вы 
в этом проблему и если да, то как планируете ее решать?

— Если взрослые это не транслируют, ребенку все рав-
но. У него есть детство и друзья. Материальные сравне-
ния появляются, когда взрослый показывает, что это важ-
но. Этот момент нужно изъять из коммуникации с ребен-
ком и точно не навешивать чувство вины, мол, мы же за 
тебя столько платим, а ты двойку принес. Учить ребен-
ка в частной школе было вашим взрослым решением. 

Если вы зайдете в любую европейскую или американ-
скую частную школу, вы не услышите разговоров про 

деньги. Есть контракт родителей с заведением. Задача 
наставника — показывать лучшие стороны человечества 
и воспитывать  в лучших традициях, принимая других, 
обладая способностью посмотреть на человека с раз- 
ных сторон, не навешивая ярлыков и стереотипов; не 
кичиться чужими достижениями, а думать про свои.

— Но ведь по ТВ ребенок видит, что в частных школах 
учатся дети обеспеченных родителей. Да и родители мо-
гут давить, что столько денег платят, а результата нет.

— Здесь важна прогрессивная оценка. Если ребе-
нок в начале года делал 70 ошибок в диктанте, а в кон-
це года 10, то по официальной шкале это все рав-
но двойка. Будет ли она мотивировать ученика? Нет. 
Родители, кроме фиксированной оценки, должны по-
лучать развернутый отчет. Например, Слава стал де-
лать на 30% меньше ошибок, степень его произволь-
ного внимания выросла и т.д. В системе международ-
ного бакалавриата каждый родитель получает про ре-
бенка отчет на десяток страниц о развитии навыков. 
В таком случае родители понимают, куда движет-

ся ребенок, а числовая оценка не имеет такого зна-
чения, как прогресс. Чем подробнее родители по-
лучают информацию, тем меньше у них тревоги. 

Если говорить про финансовую составляющую, то она 
есть и в государственной школе. Только в частной родите- 
ли понимают, на что идет их оплата: за труд учителя, по- 
мещение, материалы, пробирки и т.д.

— Имеете в виду сборы на ремонт, подарки в государ- 
ственных школах?

— В том числе и налоги. Мы почему-то забываем, что 
у нас нет бесплатного образования. Мы с вами делаем раз- 
личного рода отчислений более чем 35%. 

Можно сделать прозрачной систему в государственных 
школах, как в Австралии: в конце года гражданам прихо-
дит счет, где написано, сколько из налогов потрачено на 
асфальт возле дома, на медицинский кабинет, на содержа-
ние муниципальной школы. Правительство отчитывает-
ся перед налогоплательщиками, куда потрачены деньги.

— Сколько человек уже записались в пятый класс?
— Мы уже собрали один класс из двух — подано более 

15 заявок. Есть несколько запросов из других городов. 
То есть вся семья переезжает в Минск ради школы. 
Одновременно растет степень ответственности перед 
родителями. За набор у меня опасений нет. Июнь не за 
горами — родители получат аттестат за четвертый класс 
и решения будут приниматься быстрее (интервью прохо- 
дило в мае — прим. ред.).

— Для вас это скорее социальный проект, но не могу 
не поговорить про деньги. Сколько времени и средств 
понадобилось на запуск?

— С большего на подготовку ушел год. Сейчас с апреля 
по август мы должны сформировать окончательный спи- 
сок преподавателей, расписать учебные планы, наполне- 
ние аудиторий. Образовательные проекты хороши тем, 
что у них нет другого дедлайна, кроме 1 сентября. Этот 
срок нельзя перенести. Зато удобно, потому что всегда 
знаешь день, когда он стартует, а вся остальная жизнь рас- 
писывается под эти сроки. 

Проект требует инвестиций на оборудование, ремонт 
помещений. Нужно еще определиться с питанием, но 

больше всего работы с педагогическим 
составом и учебными программами.

— Я так понимаю, что о финансо-
вой части вы не хотите говорить?

— Я отвечаю за организацию учеб-
ного процесса и только в самых общих 
чертах могу сказать, на что будут тра-
титься деньги: на аренду помещения, 
на ремонт и оборудование. Могу 
лишь сказать, что в зависимости от 
выбранного помещения наш бизнес 
план включал затраты от $50 тыс. до 
$90 тыс. Расходы  понятны, но не 
определены до конца, потому что 
смета зависит от характеристик тех 
же компьютеров или, например, ко-
личества интерактивных досок. 

Но финансы не определяют хоро- 
шую школу. Ее определяет качест- 
во учебных программ и люди, кото- 
рые работают. 

Сократ наверняка был хорошим 
учителем, но у него не было ничего. 
Он бродил по лугам и рассказывал уче-
никам, как устроен мир. Когда-то это-
го было достаточно, и это еще раз под-
тверждает важнейшую роль учителя.

— Насколько сейчас укомплекто- 
вана команда?

— Всего нужно 9—12 человек. 
Из них восемь уже есть. Но я 
смотрю больше, чем беру на рабо- 
ту, поэтому мы продолжаем соби- 
рать рекомендации, чтобы был 
определенный конкурс. 

Недавно мы беседовали с Никитой 
Моничем, искусствоведом, научным 
сотрудником Национального художе- 
ственного музея. Он делает восхити- 
тельные лекции по истории искусства, 
театральные проекты и фестивали. 
Одно дело, если он за 1 час 20 минут 
расскажет про искусство, а другое — 
соберет школьный театр или органи- 
зует поход в живой музей. Под та- 
ких людей можно подобрать особый 
вид работы. 

Очень важно собрать коллектив во-
круг школы. Возможно, этот человек 
не будет преподавать постоянно, но 
зато с ним можно будет сходить в ла- 
бораторию, где он работает, и посмо-
треть на профессию изнутри. Нужно 
подключать к школьной жизни роди-
телей, которые также могут рассказать 
про профессии. Мы хотим сохранить 
детско-родительское сообщество, по- 
этому взрослые должны максималь- 
но присутствовать в жизни ребенка, 
пока он не вырастет.

Есть про-
гноз, что 
в 2021 го-
ду 40% IT-
кадров бу-
дут нетехни-
ческие спе-
циалисты.

Материальные сравнения появляются, когда 
взрослый показывает, что это важно. Этот момент 
нужно изъять из коммуникации с ребенком.

Уже сегодня успешные стартапы набирают в команды 
физиков, медиков, биологов, химиков. С другой 
стороны, любой продукт нужно визуализировать. Здесь 
подключаются дизайнеры, художники, музыканты.

В Герма-
нии запре-
щено отби-
рать учени-
ков по фи-
нансовому 
критерию, 
поэтому в 
школах вы-
плачивают 
стипендии.

Во Фран-
ции частные 
школы де-
лятся на кон-
трактные и 
внеконтракт-
ные. Разни-
ца в том, что 
контракт-
ные следу-
ют утверж-
денной го-
сударством 
програм-
ме в обмен 
на зарпла-
ту учителям.
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«Это весело, но 
непродуктивно»
Павел Данейко 
о единомышленниках 
в команде и трендах
в бизнес-
образовании 

Т е к с т : 
Д м и т р и й  С ИМО   Н О В

История компании Honda — пример построения эффективной команды, 

когда Соитиро Хонда посвятил себя технологии производства, а Такэо 

Фудзисава — корпоративному управлению. Павел Данейко, гендиректор 

бизнес-школы ИПМ, считает, что с единомышленниками работать весело, 

но непродуктивно. В материале для PRO Беларусбанк он рассказал, чему стоит 

учиться современному предпринимателю и почему массовая продукция будет 

терять налет бренда и сохранять функциональность.

В Беларуси можно выделить два поколения пред- 
принимателей: поколение 90-х и нулевых. Среди пер- 
вой волны оказалось много младших научных сотруд- 
ников, офицеров, вышедших в отставку, врачей. Это 
люди с высшим образованием и хорошими профес- 
сиями, но которые оказались на нищенских зарпла- 
тах либо вообще без них. 

Формирование белорусского предпринимателя про-
исходило в условиях, когда политическая и эконо-
мическая система не приветствовала эту деятель-
ность. Наши бизнесмены выросли в условиях с «низ-

кими стеклянными потолками», когда возможности 
для развития были ограничены. В 2002 году оборот 
компании в $3 млн гарантировал постоянное присут-
ствие проверяющих органов. Но инфляция и отсут-
ствие приватизации сыграли позитивную роль, по-
тому что в отличие от России и Украины наши пред-
приниматели не увлеклись реструктуризацией гос-
компаний, а занялись созданием новых бизнесов. 

С 1995 по 2005 год инфляция в стране составляла 
40% ежегодно. Наличие мягкой денежной политики 
выступало как дотация экспортоориентированным ком-
паниям со стороны государства. То есть наша продук- 
ция имела преимущества на российско-украинском рын-
ке за счет того, что из-за инфляций и девальваций 
цена была ниже. Так появилась модель «почти евро- 
пейское качество по почти китайской цене», которая 

Ф о т о : 
л и ч н ы й  а р х и в  г е р о я

Павел Даней-
ко, генераль-
ный дирек-
тор бизнес-
школы ИПМ.
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обеспечила успех белорусской продукции на внешних 
рынках. Экспортоориентированные компании зало-
жили стандарты развития белорусского бизнеса. А вот 
тем, кто работал на внутреннем рынке, не было так хо-
рошо, потому что давление на них было еще больше. 

Мы возникали как организация, которая должна бы-
ла помочь государству проводить приватизацию, по- 
этому первыми клиентами были топ-менеджеры гос- 
компаний. Поскольку приватизации не предполага- 
лось, мы переключились на частный сектор.

В какое-то время формировали смешанные группы, 
но это решение было непродуктивным: у студентов 

Инфляция и отсутствие приватизации 

сыграли позитивную роль, потому 

что в отличие от России и Украины 

наши предприниматели не увлеклись 

реструктуризацией госкомпаний, 

а занялись созданием новых бизнесов.

из государственных и частных ком-
паний был разный опыт и понима-
ние. Это провоцировало конфликт-
ное и бессмысленное обсуждение.

Сейчас ситуация изменилась: при-
шла новая волна топ-менеджеров, а 
«красные директора» уходят в про-
шлое. Они были частью эпохи и вы-
полняли исключительно требования 
государства. Новое поколение впи-
сывается в требования не только вла-
стей, но и современного мира. Оно 
в состоянии вести диалог как с со-
ветским, так и нынешним поколени-
ем. Поэтому сегодня у нас учится не-
мало топ-менеджеров госкомпаний. 
Это люди возраста 35+, динамич-
ные, интересные, которые привносят 
в дискуссии любопытный вклад. 
Они с другой ценностной ориентаци-
ей, с другой конфигурацией жизни.

Многие, кто в 90-е шел в пред-
принимательство, потому что не-

Ключевая задача для предпринимателя — 

понять, кто ты такой: либо генератор идей, 

либо целеустремленный, либо обладаешь 

коммуникационными качествами.

чего было есть, заработав денег, ушли из научной 
или медицинской работы или ностальгируют по ней. 
С 20—30-летними ситуация другая: они идут в биз-
нес осознанно и знают, как будут развиваться дальше. 
Конечно, деньги также являются мотивом, как у ху-
дожника или артиста, но главное — самореализация.

Иногда люди набирают в команду таких 
же, как они: это весело, но непродуктивно

Мы как бизнес-школа с конца 90-х ориентирова-
ны именно на предпринимателей, работающих на 
внешние рынки. В их обучении важно сформиро-
вать картину мира, которая позволит делать прогно-
зы развития ситуации. Для этого разработана ква-
лификационная программа Executive MBA. Она 
предназначена для топ-менеджеров и владельцев 
компаний и раскрывает все стандарты ведения биз-
неса, которые затем можно применить на практике. 

Также существует программа только для владель-
цев бизнеса. Там очень мало теоретической части и 
много практической работы над развитием собствен-
ной модели. Современные программы для предпри-
нимателей далеки от университетского стандар-

та с лекциями и домашними заданиями. Сегодня до-
ступ к контенту не является проблемой. Это в 80-е го-
ды нужно было идти в библиотеку, сидеть и читать 
книжки, создавать слайды. Сейчас в интернете най-
дешь все: Гарвард и Стэнфорд каждый год выклады-
вают все материалы по бизнес-дисциплинам. Поэто-
му на первый план выходит не наличие контента, а 
умение преподавателей и тех, кто создает програм-
му, помочь усвоить материал и преобразовать зна-
ния в понимание. Нам недостаточно знать, где напи-
сано и кто автор. Мы должны это применить, а для 
этого нужно понимать, как это работает. Это первич-
ная задача, поэтому в современном бизнес-образова-
нии на первый план выходят три ключевые методики.

Первая — Blend-обучение, когда одновременно 
используются онлайн- и офлайн-занятия. Знания 
условно делятся на два вида: объективные, как, на-
пример, закон Ньютона, и личностные. Объектив-
ные знания верны всегда, в любое время суток и в лю-
бой стране. Есть личностное знание, когда вы для се-
бя делаете открытие, и оно верно для вас здесь и сей-
час. Если объективное знание легко транслировать, то 

свое решение не всегда до конца по-
нятно самому. Задача бизнес-обра-
зования — научить людей прини-
мать решения и создавать новые зна-
ния. В дистанционном формате это 
невозможно: нужна групповая дина-
мика, поэтому данный формат в биз-
нес-обучении не прижился, а Blend-
обучение вышло на первый план.

Второй тренд — использование 
бизнес-симуляции, когда модели-
руется среда, в которой бизнесмен 
учится генерировать и принимать 
личностные решения. Без долго-
го обучения дефинициям, опре-
делениям через практику выраба-
тывается понимание процессов, 
которым посвящена симуляция. 
Это позволяет сократить время ус-
воения материала и разрыв меж-
ду знанием и пониманием. 

Третий метод — это обучение дей-
ствием. Он нацелен на то, чтобы 
новая информация моментально ста-
новилась основой для деятельности. 
В таком случае материал усваива-
ется до 95%, тогда как эффектив-
ность лекции всего 5%. В отличие 
от симуляции, где используется аб-
страктная длинная история, а ре-
зультат от принятия решения виден 
спустя время, в обучении действи-
ем итог получается сразу. В симуля-
ции можно безопасно эксперимен-
тировать — в обучении действием 
от неправильно принятого реше-
ния будут реальные потери. Симу-
ляция позволяет попробовать су-
масшедшие решения, тогда как у 
action learning маневр ограничен. 

В Бэбсон-колледже широко при-
меняют данную методику: груп-
пе из восьми студентов выдают 
$4 тыс., и они должны заработать 
деньги. Если группа зарабатыва-
ет, то $4 тыс. возвращают заведе-
нию, а остальное делят между собой.

Ключевая задача для предпри-
нимателя — понять, кто ты та-
кой: либо генератор идей, либо це-
леустремленный, либо обладаешь 
коммуникационными качества-
ми. Очень редко встречаются лю-
ди, которые умеют делать класс-
но все. Нужно понять, что ты де-

В отличие от 
традицион-
ного, в биз-
нес-школе 
преподава-
тель играет 
роль помощ-
ника, орга-
низующего 
процесс так, 
чтобы уча-
щиеся ста-
новились со-
авторами 
обучения.

Бэбсон-кол-
ледж полу-
чил меж-
дународ-
ное при-
знание за 
программы 
в области 
предпри-
ниматель-
ства в из-
меняющей-
ся глобаль-
ной среде.

Чтобы оце-
нить канди-
дата на про-
грамму MBA, 
в бизнес-
школах ис-
пользуют 
GMAT-тест. 
В нем оце-
нивают «ана-
литическое 
письмо», ин-
тегрирован-
ное мышле-
ние и др.
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базовым вещам. Через обучение, да-
же не имея таланта, можно полу-
чить навыки. Но если ты родился 
Леонардо да Винчи и тебя поучат 
рисовать, то можно создавать ше-
девры. В такой концепции в Аме-
рике относятся к образованию на 
предпринимательских курсах. 

Преподавание предприниматель-
ства — это умение актуализировать 
мышление и стимулировать фор-

тельство — это формирование будущего, когда каж-
дый день нужно генерировать новые решения. 

Преподаватель — это человек, который умеет до-
нести знания. В Голландии работал тренер, кото-
рый готовил чемпионов, но сам плохо плавал. В фут-
боле далеко не все тренеры были суперзвездами, 
но их команды добивались успеха. В бизнес-обра-
зовании есть два источника преподавателей: PhD-
программы и бывшие топ-менеджеры. В Беларуси 
аспирантура отвлечена от реальности, поэтому 80% 
преподавателей — предприниматели и управленцы.

Массовая продукция будет терять налет 
бренда и сохранять функциональность

Размер компании зависит от уровня трансакцион- 
ных издержек в обществе: чем они выше, тем проще 
нанимать людей на работу на 8 часов, нежели заклю- 
чать контракт. Поскольку у нас трансакционные 
издержки летят к нулю, то значительная часть людей 
работает на контрактах. 

В прошлом году 35% занятых в США — это фрилан-
серы. Проектная занятость и развитие технологий по-
зволяют создавать локальные производства. Чем даль-
ше, тем больше люди будут индивидуализироваться. 
Это и сейчас видно: когда вы приходите на серьезную 
конференцию, людей в костюмах немного в сравне-
нии с советскими и даже постсоветскими временами. 
Сейчас эта толпа яркая. Тренд на индивидуализа-
цию жизни пойдет дальше. Когда-то Курцвейл пи-
сал, что в будущем люди отрастят себе крылья или ро-
га. В то время это казалось шуткой, но в прошлом го-
ду в Европе встретил девушку с вживленными рогами. 

В бизнесе есть понятие «длинный хвост». До возник-
новения интернета, который стал основой для снижения 
транзакционных издержек, успех продукта предпола-
гал равномерное распределение. Сейчас ситуация изме-
нилась. В Швеции есть интернет-журнал, посвященный 
женским ногам, с 10 тыс. платных подписчиков. При-
чем это не столько жители Швеции, сколько читатели 
со всего мира. Пример журнала описывает эффект, ког-
да небольшие проекты охватывают целевую аудиторию 
по всему миру. Начинается процесс индивидуализации, 
поэтому это издание не станет массовым. Оно останет-
ся нишевым, но за счет возможности коммуницировать с 
целевыми группами во всем мире сможет зарабатывать. 

В отчетности H&M за прошлый год зарегистрирова-
но падение продаж в розничной торговле на 15% и рост 
продаж через интернет на 30%. У Zara такого падения нет. 
Если в H&M модели сменяются 4 раза в год, то у Zara — 
17 раз. Как раз-таки Zara — это путь к индивидуализации 
за счет маленьких партий и частой смены ассортимента. Ту-
да идут «тусануться», посмотреть на других и выделиться.

Массовая продукция будет терять налет бренда и со-
хранять функциональность. Белорусский разработчик 

в Милане уже сегодня создает про-
граммное обеспечение для мод-
ных брендов, которое помогает соз-
давать одежду индивидуального по-
кроя. С одной стороны, это удорожа-
ет производство, но стоят такие вещи 
в два раза дешевле в сравнении с це-
ной в магазине. Доля стоимости про-
изводства в дорогой одежде ничтож-
на. Основные затраты — это продви-
жение. Поэтому они создают прямые 
коммуникации. Наверняка в бли-
жайшие десять лет нас ожидает рево-
люция в производстве одежды с ис-
пользованием 3D-принтеров. Труд-
но сказать, как это будет выглядеть, 
но мы получим возможность кон-
струировать собственную одежду. 

Когда в Беларуси нашли сланцевую 
нефть, в России к этому отнеслись со 
скепсисом, потому что добыча барре-
ля обходилась в $80—90 (в Саудов-
ской Аравии добыча барреля обычной 
нефти стоит $0,9). Но за счет развития 
технологий стоимость добычи слан-
цевой нефти подешевела до $25—30. 

Любая технология развивается по 
экспоненте. Расшифровка ДНК че-
ловека заняла 20 лет, а затем был ры-
вок и дальнейшие изменения про-
исходили быстрее. Так и с развити-
ем технологий: накапливается опыт, 
и потом начинается ускоренное вне-
дрение и формирование технологии.

В бизнес-
школе уча-
щиеся ста-
новятся со-
авторами 
обучения.

Программа «Мост» поможет 
в финансировании продаж 
партнеров «Беларусбанка». 
При покупке товара или услу-
ги клиенту банка по програм-
ме «мост» выдается кредит 
под 0,00001% годовых.

лаешь хорошо, а что плохо. Вторая задача — пере-
стать мучиться по поводу недостатков и пытаться 
научиться делать то, что ты не любишь. Только зная 
себя, управленец может сформировать продуктив-
ную команду. Например, я не люблю и не умею зани-
маться административной работой, поэтому мне ря-
дом нужен жесткий администратор, который ста-
вит рамки. Для предпринимателя важно понимать, 
как строить команды, которые позволяют ему стать 
эффективней. Иногда люди набирают в команду та-
ких же, как они: это весело, но непродуктивно.

Рэймонд 
Курцвейл — 
известный 
американ-
ский изо-
бретатель 
и футуро-
лог. Он соз-
дал много-
численные 
системы для 
распознава-
ния речи.
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Предпринимательство — это формирование 
будущего, когда каждый день нужно 
генерировать новые решения

Университет дает инструменты, которые позво-
ляют создать картину мира и находить возможно-
сти развития бизнеса. Дальше возникает вопрос: 
что такое обучение предпринимательству и доста-
точно ли высшего образования, чтобы стать успеш-
ным? Приведу пример: у меня нет таланта к рисо-
ванию, но был хороший учитель, который научил 

мирование личностного знания 
и понимание возможностей, по-
этому подготовить преподавате-
лей непросто. Они должны замол-
чать и помогать говорить друго-
му, а у нас преподаватели, начитав-
шись книжек, думают, что знают 
рецепт успеха. Если бы это бы-
ло так, то профессора менеджмен-
та были бы миллиардерами. Они 
знают прошлое, а предпринима-



На одном из заседаний первый вице-премьер Беларуси Василий Матюшевский говорил об окончательной 
автоматизации ручного труда, связанной с развитием цифровых технологий. Заводы без рабочих и поля 

без крестьян уже сегодня становятся реальностью, и следующий этап — исчезновение наиболее массовых 
профессий. Одна из них в Беларуси — профессия учителя. Что будет с ними, когда дистанционные школы станут 

равноправной альтернативой традиционному образованию, а «электронные наставники» смогут курировать 
учебный процесс и помогать осваивать программу? PRO Беларусбанк публикует список новых профессий 

в образовании, которые появятся в течение ближайших трех-пяти лет.

Семь профессий в сфере образования, 
которые появятся в течение 3–5 лет
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Будет создавать программы и оборудование для обучения пользователей продуктив-
ным состояниям сознания (высокая концентрация, расслабление, повышенные твор-
ческие способности). Например, компания Wild Divine продает устройства и про-
граммы по обучению пользователей концентрации, релаксации и осознанности.

РАЗРАБОТ      Ч ИК   ИНСТРУМЕНТОВ            ОБУ   Ч ЕНИЯ     СОСТОЯНИЯМ          СОЗНАНИЯ      

Специалист, который будет создавать образовательные программы на основе игро-
вых методик, выступать игровым персонажем. В школах будет замещать традицион-
ного учителя. Проникновение игр в школы сейчас в основном ограничено норматив-
но-правовой базой.

И Г РОПЕДА      Г О Г

Специалист, который будет разрабатывать и проводить образовательные и просве-
тительские программы для детей и взрослых по образу жизни, связанному со сни-
жением нагрузки на окружающую среду (отказ от избыточного потребления, раз-
дельный сбор мусора, экологически-осознанный образ жизни и др.), а также про-
граммы для производственных предприятий по более экологичным практикам 
производства.

ЭКОПРОПОВЕДНИК            

Будет формировать и организовывать образовательные программы, в центре которых 
стоит подготовка и реализация проектов из реального сектора экономики или соци-
альной сферы, а изучение теоретического материала является необходимой поддер-
живающей деятельностью.

ОР  ГАНИЗАТОР       ПРОЕКТНО        Г О  ОБУ   Ч ЕНИЯ  

Педагог, сопровождающий индивидуальное развитие учащихся в рамках дисциплин, 
формирующих образовательную программу, прорабатывающий индивидуальные за-
дания, рекомендующий траекторию карьерного развития.

ТЬ  Ю ТОР

Профессионал с опытом реализации собственных стартап-проектов, курирующий 
команды новых стартапов, обучающий их на практике собственных проектов веде-
нию предпринимательской деятельности. На Западе ментор — уже сложившаяся 
профессия.

МЕНТОР      СТАРТАПОВ     

Специалист внутри образовательного учреждения или в независимом образователь-
ном проекте, который имеет компетенции в онлайн-педагогике и сопровождает под-
готовку онлайн-курсов по конкретным предметам/дисциплинам, организует и про-
двигает конкретные курсы или типовые образовательные траектории, модерирует об-
щение преподавателей и студентов в рамках курсов или платформ, задает требования 
к доработке функционала платформы.

КООРДИНАТОР         ОБРАЗОВАТЕЛЬНО            Й  ОНЛА    Й Н - ПЛАТ  Ф ОРМЫ  
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Зачем студенты 
создают 
образовательные 
проекты 

Белорусское образование славится своей фундаментальностью, правда, 

практических навыков оно почти не дает, особенно это касается бизнеса. 

В вузах сегодня есть только отдельные элементы, способствующие 

появлению молодых предпринимателей, о системных решениях речи 

пока быть не может. Для того чтобы из вузов выходили более 

или менее подготовленные к работе бизнесмены, руководству приходится 

 позволять студентам воплощать в жизнь свои идеи. Так было 

и с образовательным проектом Business Intelligence Club, 

который с 2014 года устраивает встречи не только студентов, но и всех 

желающих с топовыми белорусскими предпринимателями и лидерами 

мнений. О том, может ли некоммерческий проект перерасти 

в коммерческий, какие спикеры интересны аудитории, почему студенты 

считают, что в высшем образовании нет пользы, но все равно его получают, 

мы поговорили с одним из организаторов проекта Игорем Худницким.
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Голод до бизнес-образования
Оксана Минина: Проект Business Intelligence 

Club вы запустили в 2014 году, будучи еще студен- 
тами. Где подсмотрели идею и зачем это было во- 
обще нужно?

Игорь Худницкий: История такая. Когда учился в Ин-
ституте бизнеса БГУ, у меня была возможность поехать 
по обмену в бизнес-школу Литвы. В общей сложности 
учеба длилась четыре месяца, и вот там я почувствовал 
огромную разницу в организации процесса обучения. 

В этой бизнес-школе не было обязательных предметов, 
которые ты хочешь или не хочешь, но обязан учить и сда- 
вать, их можно было выбирать из списка. Я сам, можно 
сказать, составил расписание занятий и почти жил в уни- 
верситете. Сразу стало понятно, как круто учиться без 
«обязаловки» и когда сами студенты организовывают 
какие-то «движи», дебат-клубы, политические, оратор- 
ские клубы — они сами заинтересованы в том, чтобы 
прокачать свои скилы и развиваться.

О.М.: Ты хочешь сказать, что в белорусском уни- 
верситете тебе этого не хватало?

И.Х.: Да. Я вернулся в Беларусь и сразу стал предла- 
гать некоторым преподавателям около 20—30 минут вы-
делять на парах для студенческих выступлений и допол- 
нительных инициатив. Все сказали, что идея хорошая, 
но, когда дело дошло до согласования, сослались на обя- 
зательную программу и невозможность отступления от 
нее. Мы с одногруппником Александром Чернухой ре- 
шили, что если нельзя на парах, то будем все организовы- 
вать в свободное время.

Начинали с того, что «прокачивались» в ораторском 
искусстве. Собирали людей, которым это интересно, за-
писывали выступления на камеру, выкладывали видео 
в сеть и давали обратную связь друг другу. Был эдакий 
кружок по интересам. Это продлилось полгода.

На нашем факультете училось много детей предприни- 
мателей, мы решили воспользоваться этим и через знако- 
мых стали приглашать спикеров-бизнесменов. Первым 
был Денис Кондратович, он тогда развивал проект 
«MaeSens», потом пришел Александр Кнырович, его дочь 
училась на курс младше нас. Так, помимо организации 
основных вечеров, где учились сами, мы стали пригла- 
шать спикеров. Сейчас делаем программу в соответствии 
с пожеланиями слушателей и приглашаем лучших пред- 
ставителей белорусского рынка.

О.М.: Насколько я понимаю, БГУ вам разрешает 
организовывать встречи на своей территории и за арен- 
ду помещения денег не требует. А препоны по поводу 
отдельных кандидатур спикеров были?

И.Х.: В БГУ поддерживают проект и понимают его 
ценность. Да, иногда приходят люди из университета и 
проверяют, чем мы там занимаемся, не распространя-
ем ли какую-либо пропаганду. Самое интересное, что не-
которые из этих проверяющих становятся нашими по-
стоянными слушателями. Но звонка из деканата со сло-
вами «заменить спикера» никогда не поступало.

О.М.: Университет ты окончил, сейчас работаешь, 
но проект продолжает жить…

И.Х.: Понимаешь, для меня этот проект как некая от-
душина при огромном желании привнести что-то но- 
вое и полезное в наше общество. И бросить, по крайней 
мере сейчас, его я не готов, да и не хочу. Почему?

Я прошел обучение в вузе и прекрасно понимаю, чего 
в этом обучении не хватает. Это раз. Во-вторых, есть 
большое желание делиться своими знаниями и помо- 
гать развиваться другим людям. 

У меня спрашивали как-то: альтруистический ли это 
проект? Посмотрел этимологию слова: альтруизм — 
это делать что-то безвозмездно. Но это слово не вяжет- 
ся с нашим проектом. Благодаря ему мы не только по- 
могаем развиваться другим, но и сами развиваемся 
и знакомимся с интересными людьми.

Люди хотят уметь хорошо говорить
О.М.: Ты сказал, что вы формируете программу 

для слушателей в соответствии с их пожеланиями. 
Какие у них пожелания и чего им не хватает?

И.Х.: Обычно на встрече у нас собираются от 30 до 
80 человек, но, когда мы анонсировали встречу с Дмитри-
ем Кохно, регистрацию пришлось закрывать за четыре 
дня. Тогда к нам пришли 180 человек. Люди хотят уметь 
хорошо говорить, чувствовать себя уверенно на публике.

О.М.: Какие еще спикеры собрали большую 
аудиторию?

И.Х.:  Сергей Шеин (эксперт в бизнес-образовании), 
Сергей Капустин (гендиректор «СТА Логистик»), Андрей 
Цыган (глава «Изи Штандарт»), Александр Мудрик (ди-
ректор бизнес-школы «Здесь и Сейчас»), Александр Со-
рокоумов (консультант по управлению), Евгений Селевич 

(CEO и co-founder Knomary), Юрий Анушкин (бизнес-
тренер), Вероника Коппек (бизнес-тренер консалтин-
говой группы «Здесь и Сейчас»), Виталий Денисенков 
(CEO «Студии Борового») — и это лишь малая часть тех, 
кто сразу приходит на ум по обратной связи участников.

О.М.: Сколько раз и по каким причинам вам отка- 
зывали?

И.Х.: На удивление, очень мало. У нас было около 
150 встреч, и всего раз пять мы получили отказ. Чаще 
всего по причине занятости.

О.М.: На белорусском рынке не так много людей, 
готовых абсолютно бесплатно пообщаться с вашими 
слушателями, и учитывая, что проекту уже четыре 
года, скорее всего, список предполагаемых спикеров 
все меньше и меньше.

И.Х.: За все время работы проекта мы не испытыва-
ли сложностей в поиске спикеров. Правда, в этом году 
мы, возможно, с ними столкнемся. Конечно, есть еще 
спикеры, которые были бы интересны аудитории и до 
которых мы еще не добрались. Их осталось порядка 
20 человек. Поэтому планирование мероприятий в дол-
госрочной перспективе я пока не особо понимаю, по-
скольку важно учесть как желания наших участников, 
так и возможности спикеров, чтобы их пригласить.

Критической массы людей, 
стремящихся к самообразованию, нет

О.М.: Неужели вы никогда не задумывались 
о том, что проекту пора из некоммерческого пере- 
расти в коммерческий?

И.Х.: Здесь достаточно сложная схема монетиза- 
ции. Студенты — неплатежеспособная категория населе- 
ния. Собирать с них 5—10 рублей какой смысл? И если 
брать какое-то количество денег на входе, то отсеется 
большая часть людей. 

У нас была интересная дискуссия с собственником од- 
ной компании. Мы его приглашали в качестве спикера, 
но он попросил, чтобы мы брали с людей деньги за его 
лекцию. Мы объясняли, что это некоммерческий проект 
и денег брать мы не можем. Он отказался со словами: «не 
готов выступать перед людьми, которые не готовы запла- 
тить за знания». 

В какой-то степени я его понимаю: если человек стре-
мится к развитию, он должен понимать ценность зна-

ний. С другой стороны, поскольку се-
годня у нас в стране нет критической 
массы людей, которые стремились бы 
к самообразованию и показывали при-
мер другим, наша задача — предоста-
вить как можно больше возможно-
стей, чтобы люди этим «пропитались».

О.М.: Миссия проекта состоит 
в помощи студентам и молодым 
специалистам стать успешными 
посредством развития личностных 
и профессиональных навыков. 
Какие навыки сегодня могут при- 
вести к успеху?

И.Х.: Моим первым местом работы 
(его я нашел благодаря проекту) 
была консалтинговая компания. Мы 
продавали большое количество обу- 
чающих мероприятий, на которых 
я мог присутствовать. И сам я пре-
красно понимал, что нужно вкла-
дывать средства в развитие, поэто-
му почти все деньги тратил на обуче-
ние. За три года прошел около 30 тре-
нингов у самых лучших экспертов. 
И, пропустив это все через себя, вы-
вел три способности, которые сегод-
ня просто маст-хэв. На мой взгляд, это 
осознанность, ответственность и уме-
ние брать обязательства. Эти навы-
ки очень трудно тренировать и раз-
вивать. На вопрос «Как похудеть?» 
ответить легко. Меньше есть, пить 
много воды, заниматься физкульту-
рой — и успех обеспечен. А как раз-
вить осознанность? Тут все сложнее. 
Если у нас с помощью проекта полу-
чится хоть немного прокачать в слу-
шателях эти навыки, я буду счастлив.

Практика нужна и студентам, 
и преподавателям

О.М.: Ты говорил, что вы запус- 
тили Business Intelligence Club, по- 
тому что не хватало встреч подоб- 

В Европе 
для препо-
давателей, 
которые го-
товят буду-
щих пред-
принима-
телей, есть 
требова-
ние: мини-
мум пять лет 
практичес- 
кого опыта 
в бизнесе.

Т е к с т  и  ф о т о : 
О к с а н а  М и н и н а Образованию нужна молодая кровь. Да, преподаватель 

с 25-летним стажем может дать знания студенту, но о чем 

говорить, если он ведет инновационный предмет по старым 

учебникам и не имел ни года опыта работы?

Выпускни-
ки школ, «за-
тюканные» 
репетитора-
ми, ЦТ, роди-
телями, во-
обще не по-
нимают, что 
им нужно.
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— Если бы у тебя была волшебная палочка и возможность изменить 
три вещи: в мире, в Беларуси и в себе, что бы это было?
— Я бы хотел избавиться от качества, которым болеют все 

«игреки», это стремление получить все здесь и сейчас. Я пока 
«спринтер», а сейчас развиваюсь в качестве «марафонца».

В Беларуси я бы изменил систему образования. Понимаю, что от 
этой сферы зависит будущее страны. Я не собираюсь уезжать из 

Беларуси и хочу, чтобы это будущее было радужным и успешным. 
Без качественной системы образования тут никак.

В мире уделил бы внимание вопросу автоматизации процессов и рабочих мест. 
На мой взгляд, важно при развитии современных технологий сохранить баланс 

так, чтобы прогресс не шел во вред людям и каждый смог найти свое место 
в мире. К сожалению, вариант с безусловным доходом решит лишь финансовую 

составляющую и обеспечит выживание, но не решит вопрос с развитием/
деградацией человека. Эта тема требует пристального внимания.

— Если бы у тебя была возможность встретиться с 
известным человеком прошлого или ныне живущим 

и поговорить за чашкой кофе, кто бы это был?
— Недавно я составлял список людей, которые мне близки, и думал 
над тем, почему. Их в списке было достаточно много, но одним из 
первых был Никколо Макиавелли. Я пришел к выводу, что знание 

едино и где-то есть первоисточник. Сегодня мы имеем очень много 
искажений этого знания. Макиавелли все-таки был его первоисточником, 

и с ним было бы безумно интересно поговорить за чашкой кофе.

— Что тебя вдохновляет и мотивирует?
— Интересные проекты, люди и музыка.

Б Л И Ц

ного формата в университете. Чего не 
хватает в целом белорусскому высше- 
му образованию?

И.Х.: Я точно знаю, что мне дало 
высшее образование. Первое — социа-
лизацию, умение гибко решать сложные 
вопросы. После возвращения с обуче- 
ния по обмену мне пришлось сдавать 
сразу две сессии, но эта мультизадач-
ность определенно тебя чему-то нау- 
чит и пригодится в жизни. Второе — ми- 
нимальный фундаментальный базис, на 
основе которого я смог в дальнейшем 
развиваться. Третье — друзей и полез- 
ные знакомства.

Но проблема в том, что университет 
мог дать больше. Образованию нужна 

молодая кровь. Да, преподаватель с 25-летним ста-
жем может дать знания студенту, но о чем говорить, 
если он ведет инновационный предмет по старым 
учебникам и не имел ни года опыта работы? В Ев-
ропе для преподавателей, которые готовят будущих 
предпринимателей, есть требование: минимум пять 
лет практического опыта в бизнесе. Преподавате-
ли там достаточно молодые. И формат обучения до-
статочно гибкий. Этого у нас, конечно, не хватает.

В литовской бизнес-школе у нас были интересные 
занятия по стратегическому менеджменту. Всю группу 
разделили на подгруппы по пять человек, раздали ро-
ли (маркетолог, производственник, продажник и т.д.), 
и мы в режиме онлайн моделировали игру, будто мы 
реальные бизнесмены, и соревновались с другими 
игроками. Мы принимали управленческие реше- 
ния на основании той теоретической базы, которая 

Обычно на 
встрече у 
нас собира-
ются от 30 до 
80 человек.

У нас бы-
ло около 
150 встреч, 
и всего раз 
пять мы по-
лучили отказ.

была дана на предыдущих лекциях. Когда на занятиях 
ты совмещаешь теорию, практику, взаимодействие в ко- 
манде, подготовку инвестплана, публичное выступле- 
ние перед аудиторией в 150 человек на англий-
ском языке, ты прокачиваешь абсолютно все ски-
лы. Там 25% знаний — лекционные, остальные ты 
получаешь самостоятельно. Это очень круто.

О.М.: Думаешь, наши студенты готовы к такой 
самостоятельности?

И.Х.: В том-то и дело, что нет. Выпускники школ, 
«затюканные» репетиторами, ЦТ, родителями, уверен- 
ными, что их ребенок должен непременно получить 
высшее образование, вообще не понимают, что им нуж- 
но. В Европе после выпуска из школы люди не всегда 
сразу поступают в колледжи или университеты. Они 
путешествуют, волонтерят, ищут себя, потом осознан- 

но выбирают, куда идти. У нас как? Пар-
ни либо в армию отправляются, либо 
идут в колледжи или университеты. де-
вушки тоже поступают в вузы, в основ- 
ном на платную форму обучения. Отку-
да деньги? От родителей. Почему роди-
тели платят за обучение? Потому что 
так надо. Корочка — это важно. 

Получается, что родители платят 
немалые деньги за обучение, но сту-
денты такой вклад не ценят и счита-
ют, что от этого нет никакой пользы, 
они не ходят на пары, им неинтерес-
но. Выходят из вуза и говорят, что выс-
шее образование ничего не дает. Эта 
цепочка нелогичная, и ее нужно ме-
нять. Причем чем быстрее, тем лучше.
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20%
на такое количество эффективных лидеров 
британских компаний влияет выгорание на работе

44%
сотрудников уволились из-за плохого 
начальника

Очень высокий Высокий

Мировая карта по категориям 
ИЧР, 2017 год

Средний Низкий Нет данных

ТОП-3 по ИЧР: 
НОРВЕГИЯ

ШВЕЙЦАРИЯ

1

2

3

Расходы 
госбюджета 
на образование

877,4  млн рублей, 

или 4,44% от всего бюджета 

0,93

АУТСАЙДЕРЫ: 
ЭРИТРЕЯ

АФРИКА

НИГЕР

1

2

3

0,35

0,944
АВСТРАЛИЯ 0,935

0,391

0,348

659,2

70,6
54

47,2 46,4
Компания Wall St. определила страны 
с наибольшей долей лиц с высшим образованием 
во взрослом населении

Россия — 54%
Канада — 51%
Израиль — 46%
США — 45%
Япония — 42%

Новая Зеландия — 41%
Южная Корея — 40%
Великобритания — 38%
Финляндия — 38%
Австралия — 38%

финансирование 
учреждений высшего образования
среднего специального
общего среднего
дополнительного для взрослых
прочие расходы2010–2011 2019

Рейтинг университетов мира

2
13

1

5
Массачусетский технологический институт
Стэнфордский университет
Гарвардский университет

Калифорнийский технологический институт
Оксфордский университет

32

49

5
6

структура 
расходов на 
образование, Br 
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Вырастить Рокфеллера
Еще будучи малышом,  мультимиллионер Джон Рокфеллер не  ел  подаренные 

мамой конфеты,  продавал их  своим братьям и  сестрам и  копил деньги,  которые 
одалживал соседу под 7% годовых.  Как вырастить  финансово грамотного 

человека?  Сколько и  когда  давать  денег  ребенку? Стоит ли платить 
за  хорошее поведение и  оценки? На эти вопросы отвечает  начальник отдела 

психологического  сопровождения «Беларусбанка» Татьяна Коноплицкая.

Автор книги «Воспитывая финансово уверенных 
детей» Мэри Хант говорит, что начинать нужно, 
как только принесли ребенка из роддома. И это 

на самом деле так. Ведь до 6 месяцев у него 
формируется доверие, с 6 месяцев до 1,5 года — 

инициатива и потребность изучать, а с 1,5 до 
3 лет он уже учится решать проблемы и опреде-
лять границы своей личности. Если за это время 

не сформируются такие качества, как ответ-
ственность, прилежность, адекватная самооцен-

ка, тогда человеку лучше осознанно 
развивать их уже во взрослой жизни.

Кстати, не стоит наказывать ребенка за то, что 
он ломает игрушки. это основа формирования 

операции мышления «анализ», а при сборе 
конструктора формируется операция мышления 
«синтез». Эти операции играют важную роль в 

формировании способности анализировать ситу-
ацию и находить решение проблемы.

Когда начинать 
финансовое воспитание?

1 2

Когда ребенок идет в школу, он начинает изу- 
чать языки, математику. Карманные расходы 
тоже призваны учить, а не просто удовлетво-

рять потребности или прихоти. Учить самостоя-
тельно управляться с финансами, планировать 
траты и брать ответственность за ненужные по-
купки на себя. Если ребенок тратит карманные 
деньги, выданные на месяц, за первую неделю, 

то ему нужно объяснить, что в последующем 
на некоторое время придется отказаться даже 

от привычных покупок. Не стоит в таком 
случае давать ему взаймы.

Что касается суммы, то, считаю, она должна 
расти по мере взросления ребенка. 6-летнему 
первокласснику ни к чему большие деньги для 
покупки булочки или сока в школьном буфете.

Когда давать деньги на 
карманные расходы и сколько?

5

Этому вряд ли можно научить, используя 
какие-то методики. Здесь очень важен пример 

родителей. Если вы откладываете деньги 
на черный день и постоянно отказываете 
чаду в покупках, обосновывая это необхо- 
димостью копить, у него вырабатывается 

негативное отношение к деньгам. 
Если ребенок мечтает об игрушке или гаджете, 

лучше ему объяснить, что, откладывая часть 
своих карманных денег, он сможет накопить на 

покупку в течение нескольких месяцев. Если 
сомневаетесь, что дорогостоящая вещь нужна 

вашей семье, — поступите как меценат. Мудрые 
меценаты никогда не дают всю сумму денег сра-
зу. Они просят заработать половину и добавляют 
оставшееся. Пусть ребенок знает, что вы помо-

жете купить гаджет. Но и его вклад нужен.

Как учить откладывать?

3

Если платить за каждую девятку-десятку и один 
раз вымытый пол, можно вырастить человека, 
у которого станет развиваться эгоизм вместо 
волевых качеств, необходимых во взрослой 

жизни. Я сторонник того, чтобы платить за вы-
полненную работу, но не регулярно. Вообще, 
лучше найти задачу, которая не входит в круг 

обязанностей ребенка, и назвать премию за ее 
выполнение. Сложные задачи должны стоить 

дороже, чем простые. Так ребенок поймет связь 
трудозатрат и денег. Покупать отличные оценки, 
порядок в квартире и хорошее поведение ни в 

коем случае нельзя.

Нужно ли платить за помытую 
посуду и хорошие оценки?

4

Держать стопроцентный финансовый отчет 
перед ребенком, конечно, не стоит, но рас- 

сказывать ему о том, на что вы копите, как вы 
это делаете, нужно. Отличный вариант — сов- 
местное посещение банка. Нужно показывать 

ребенку, как вы открываете депозит, общаетесь 
с банковским работником, ребенок может зада-
вать ему вопросы. Кредиты тоже стоит обсуж-
дать: что значит откладывать выплаты, иметь 
задолженность или выплачивать проценты.

Стоит ли посвящать ребенка 
в свои финансовые дела?

Т е к с т : 
О к с а н а  МИ  Н И Н А

!

Может использоваться как электронный пропуск 
в школу, читательский билет, идентификатор 

пользователя в компьютерном классе.

Учащиеся могут предъявлять карту в общест- 
венном транспорте Минска вместо справки из 

школы в течение учебного года.

Родители могут в любое время перечислить 
деньги на карту учащегося и 

контролировать расходы.

Карта учащегося 
от «Беларусбанка»
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        На новый    уровень
н а к о н е ц  с м о ж е т  п р и н и м а т ь  с о р е в н о в а н и я  м е ж д у н а р о д н о г о  у р о в н я
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Т е к с т  и  ф о т о : 
О к с а н а  МИ  Н И Н А

Национальный олимпийский ста-
дион «Динамо» пережил несколько 
открытий и реконструкций. Впер-
вые его открыли в 1934 году. во вре-
мя Великой Отечественной вой-
ны его разрушили, поэтому при-
шлось строить новый, тогда вме-
стительность составляла 50 тыс. 
человек. В 1999 году «Динамо» сно-
ва реконструировали и сократили 
количество мест до 34 тыс., прав-
да, действовавший на стадионе ве-
щевой рынок решили оставить. 
Его закрыли, когда начали подго-
товку к новой реконструкции — 
в 2012-м. Летом этого года состоя-
лось очередное открытие. ГУ «На-
циональный олимпийский ста-
дион «Динамо» сейчас вмещает 
22 тыс. зрителей, и уже в следую-
щем году на нем пройдут соревно-
вания в рамках ІІ Европейских игр.

Трибуны рассчитаны на 22 тыс. зрите-
лей. На стадионе установили пласти-
ковые сиденья гомельского производ-
ства. Около 70% трибун закрывает козы-
рек. Конструкция крыши для Беларуси 
уникальна. До «Динамо» в нашей стра-
не ничего подобного никто не делал.

Скульптура «Бег» впер-
вые появилась на бе-
тонном козырьке над 
лестницей в 1980-м. 
В ходе работ ее вре-
менно демонтировали, 
но в декабре 2017-го 
после реставрации вер-
нули на место, и теперь 
трио бегунов все так 
же парит над землей.

Сохранили историчес- 
кую аркаду арены, над 
которой тоже поработали 
реставраторы. На мес- 
те и входная арка со сто-
роны улицы Кирова.
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По периметру арены 
расположены четы- 
ре мачты. На двух — 
по 98 прожекторов, 
еще на двух — по 96. 
У них два режима ра-
боты: для легкой атле-
тики и для футбола.

На одном из нижних этажей располагается пресс- 
центр. На стенах висят телевизоры, где можно 
наблюдать за происходящим на ядре стадиона. 
Рядом пресс-бар. Есть конференц-зал на 230 мест 
с кабинками для переводчиков-синхронистов.

Всего под газоном около 
30 км труб. Для орошения 
травы используется отсто-
янная вода. Поляну опоя-
сывают девять беговых 
дорожек. Рядом с ними 
установлен монорельс, по 
которому будет двигать-
ся камера и сопровождать 
бегунов по дистанции.

Отсюда выходят спортсмены, над навесом — 
президентская ложа.
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«Запіхваць 
людзей у рамкі 
бессэнсоўна»

«Запіхваць 
людзей у рамкі 
бессэнсоўна»
Заснавальніца грамадскай 
арганізацыі пра «талерантных» 
беларусаў, стэрэатыпы 
і знешні наратыў
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Ты прыходзіш у бібліятэку, 

атрымліваеш картку чытача, 

выбіраеш кнігу і адразу 

пачынаеш яе чытаць. Праўда, 

бібліятэка гэтая жывая, кніга — 

таксама, а чытанне — працэс 

камунікацыі. Падобны фармат 

мерапрыемстваў у Мінску 

з’явіўся адносна нядаўна. Яго 

арганізатары ўпэўненыя, што 

тэмы, якія яны падЫмаюць, 

надзвычай важныя для 

нашага, здавалася б, 

талерантнага, але насамрэч 

не зусім, грамадства. Навошта 

і як «Жывая бібліятэка» 

нарадзілася ў нашай краіне, 

якія «кнігі» самыя папулярныя 

і чаму некамерцыйнай 

грамадскай установе жыць у 

Беларусі няпроста, распавяла 

адна з заснавальніц праектА, 

яго каардынатарка і старшыня 

праўлення Марына Штрахава.

Пра пачатак карыснага праекта
У 2012 годзе я з’ездзіла ў польскі Уроцлаў, пабачыла фар-
мат мерапрыемстваў тыпу «Жывая бібліятэка». Ён мне 
вельмі спадабаўся, вырашыла, што добра было б зрабіць та-
кое ў Мінску. Але, як гэта часта бывае, па прыездзе рэалізацыя 
праекта адклалася, таму што іспыты, праца, адукацыя. Я па 
адукацыі юрыст і на той момант займалася правамі студэнтаў, 
кансультавала іх у арганізацыі «Студэнцкая рада»: дапа-
магала разбірацца з адзнакамі, засяленнем у інтэрнат і г.д. 
Толькі праз два гады мы з дзвюма сяброўкамі запусцілі пра-
ект. Нам здавалася, што ён вельмі круты, натхняльны і ка-
рысны для грамадства. Сёння гэта афіцыйна зарэгістраваная 
арганізацыя з прадстаўніцтвамі ў розных гарадах, у якой ёсць 
некалькі накірункаў дзейнасці і ў якую нават просяцца валан-
цёры. Калі б нам чатыры гады таму сказалі, што гэта ўсё вы-
льецца ў такі маштабны праект, мы проста не паверылі.

Пра людзей і стэрэатыпы
Навошта нам была неабходна «Жывая бібліятэка»? На той мо-
мант, дый нават і зараз, існаваў стэрэатып аб тым, што белару-
сы талерантныя, да ўсіх добра ставяцца. Але ж гэта не так. Ня-
ма ніякай большасці беларусаў, якія ўсіх прымаюць. Наад-
варот, самыя розныя даследаванні паказваюць зусім іншую 
сітуацыю: беларусы дастаткова гамагенныя і негатыўна рэагу-
юць на людзей, якія нечым адрозніваюцца ад астатніх. Пры-
чым часта гэта могуць быць нейкія дробязі, накшталт паголенай 
часткі галавы альбо выбару ў бок фемінізму ці веганства. Вядо-
ма ж, упачатку мы пра гэта ўсё не думалі, меркавалі, з аднаго бо-
ку, на больш нізкім узроўні, з другога — дастаткова глабальна: 
хацелі паказаць, што насамрэч людзі больш, чым стэрэатыпы.

Пра запіхванне людзей у рамкі
Члены нашай каманды шмат падарожнічаюць, шмат ча-
го бачаць, у тым ліку тое, што запіхваць людзей у рамкі 
бессэнсоўна. І мы назіраем, што тэмы, над якімі пра-
цуем на працягу дастаткова доўгага часу, сталі больш 
бачнымі, пра іх пачалі пісаць гарадскія часопісы.

Нядаўна ўбачыла на kyky.org матэрыял пра тое, якія забаро-
ны існуюць для ВІЧ-пазітыўных людзей. Я б у жыцці не паду-
мала, што гэты партал можа напісаць на такую складаную тэму, 
але яны зрабілі даволі цікавы артыкул, узялі каментарыі ў ВІЧ-
пазітыўных людзей, пагаварылі з імі пра тое, як яны сутыкаліся 
з заканадаўчымі забаронамі. Пра апошняе сярэднестатыстыч-
ны чалавек проста не ведае. Хто з гарадскіх часопісаў пару 
гадоў таму рабіў матэрыялы на гэтыя тэмы? Такіх не было.

Пра беларускамоўнага, квіра, медыятарку і веганаў 
як першыя «кнігі»
З самага пачатку на «Жывую бібліятэку» да нас прыходзілі 
самыя розныя «кнігі»: беларускамоўны, квір, медыятарка, 
дзяўчына, якая займаецца посткроссінгам, пара веганаў, дзяўчына, 
якая працуе ў судзе. На першае мерапрыемства да нас прыйшлі 
50 чалавек. Мы былі ўпэўненыя, што асноўную іх частку будуць 
складаць розныя грамадскія актывісты, якія вырашаць падтры-

маць нас. А грамадскія актывісты не прыйшлі. І гэта бы-
ло вельмі крута, таму што мы і планавалі арыентавацца на 
тых, хто яшчэ не ўключаны ва ўсякія там актывісцкія рухі.

З першага мерапрыемства мы атрымалі зваротную су-
вязь, чытачы казалі нам, каго б у наступны раз хацелі 
«пачытаць». І далей пайшло проста па накатанай.

Пра падрыхтоўку «кнігі»
Першы крытэрый, па якому мы адбіраем «кнігу», — 
пра яе ёсць стэрэатыпы ў грамадстве альбо яна суты-
каецца з дыскрымінацыяй ці непаразуменнем, ці гэтая 
«кніга» настолькі рэдкая, што пра яе проста не ведаюць. 

Самы яскравы прыклад — гэта фрыганы. Такія людзі 
выступаюць супраць перавытворчасці ў грамадстве, ад-
паведна, яны не набываюць новыя рэчы, большасць 
з іх, у тым ліку харчаванне, знаходзяць на сметніках. 
Такі рух развіты у Штатах, Паўночнай Амерыцы. У нас 
ён не такі пашыраны, але ёсць прадстаўнікі, якія, на-
прыклад, знаходзяць сабе харчаванне на Камароўцы.

Калі мы знаходзім такога незвычайнага чалаве-
ка, праводзім з ім размову. Для нас важна, наколькі ак-
туальная яго тэма, як доўга чалавек з гэтым жыве. Мы 
не запрашаем людзей, якія зусім нядаўна ў тэме: не-
абходны пэўны досвед. Таксама глядзім, наколькі ча-
лавек адкрыты да камунікацыі. Мы задаем буду-
чым «кнігам» пытанні, у тым ліку не вельмі зруч-
ныя. Вядома, у чалавека ёсць права адмовіцца, але важ-

на, як ён рэагуе на не зусім стандартныя і простыя 
пытанні: карэктна і спакойна ці агрэсіўна. Для нас важ-
на не нашкодзіць і не зрабіць вобраз таго ці іншага ча-
лавека яшчэ горшым. Бывае, некаторым «кнігам» мы 
адмаўляем, але абавязкова абмяркоўваем, чаму так.

Пра міліцыянтаў як абсалютны стэрэатып
Ёсць «кнігі», якіх мы ўпарта не можам запрасіць. Гэта 
міліцыянт, напрыклад. Было некалькі сітуацый, калі мы 
пачыналі камунікацыю і разумелі, што міліцыянты — абса-
лютны стэрэатып. А мы спрабуем паказаць людзей, якія як 
раз не ўпісваюцца ў той вобраз, які склала грамадства. Але 
ж міліцыянты проста адмаўляюцца распавядаць пра сябе, 
хоць мы іх просім расказаць не пра тое, як жыве міліцыя, а 
пра тое, як чалавек жыве з такой ідэнтычнасцю, як патрапіў 
у міліцыю, як сябе там адчувае, з чым сутыкаецца, кам- 
фортна яму, калі называюць ментом, ці не. Гэта заўжды 
 асабістая гісторыя, а не спроба адказаць за ўсю сацыяль-
ную групу. Канешне, у кожнай «кнігі» ёсць ідэнтычнасць, 
і яна групавая, але распавядаць трэба пра сябе. З міліцыян- 
тамі складана, нават з мінулымі: яны пагаджаюцца 
на ананімнае інтэрв’ю, але размаўляць з людзьмі — не.

Пра змену стаўлення
На працягу чатырох гадоў нам трапляліся вельмі 
цікавыя «кнігі», якія прыходзілі да нас зноў і зноў. 

Т э к с т : 
А к с а н а  МІнІн     а
Ф о т а :  а ў т а р  і  а с а б і с т ы 
а р х і ў  г е р о я
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Вось, напрыклад, растрыга — гэта манах, які сышоў з 
манастыра. Ён сам нас знайшоў, і яго заўжды «чытае» 
вялікая колькасць людзей.

Жанчыну, якая пакутавала ад хатняга гвалту, мы запра-
шаем амаль што праз раз. Гэта прыклад той тэмы, якая 
нібыта падымаецца ў грамадстве, і ёсць з гэтай нагоды на-
ват нейкая сацыяльная рэклама, але ўсё роўна тыя, хто з гэ-
тым сутыкаецца, вельмі закрытыя. У нашым грамадстве 
існуе вялікая стыгматызацыя жанчын, распаўсюджаны жу-
дасны стэрэатып, быццам, сама, дура, вінавата, хочаш, мо-
жаш сысці, хто цябе трымае. З гэтым неабходна змагацца.

Таксама да нас на працягу года прыходзіць неверагод-
на цікавая мусульманка, яна і знешне яскрава выглядае, 
і сваімі расказамі прыцягвае ўвагу людзей. Улічваючы, 
што тэма іслама прадстаўлена вельмі аднабока (гэта звы-
чайна тэрарысты, бежанцы з Сірыі, штосьці негатыўнае 
і надрыўнае), людзі цікавяцца. Яны бачаць і слухаюць 
мілую, адэкватную дзяўчыну, у якой ёсць малыя дзеці, ад-
крытую і спакойную, і людзі мяняюць сваё стаўленне.

«Жывая бібліятэка» — моцны метад уплыву, таму што 
гэта жывая камунікацыя, яна выклікае эмоцыі і асабістае 
стаўленне да таго ці іншага пытання. Але мы разумеем, 
што да нас на мерапрыемтсва ў сярэднім прыходзіць каля 
120 чалавек. Гэта невялікая колькасць. Таму мы пачалі за-
прашаць інфармацыйных партнёраў, каб ахопліваць боль-
шую колькасць людзей і з розных бакоў на іх уздзейнічаць.

Пра адсутнасць навыку 
камунікацыі
Знешні наратыў у нашым грамадстве 
транслюецца дзяржавай, дзяржаўнымі 
СМІ. Вобраз правільнага беларуса ці 
беларускі — вось ён альбо такі, аль-
бо няправільны. Адпаведна, боль-
шасць людзей такі вобраз прыма-
юць, а калі нейчы ім не падыходзіць, 
яны рэагуюць, часта дастаткова 
агрэсіўна. Мне падаецца, што так ад-
бываецца таму, што людзі спрабу-
юць адстаяць сваю «нармальнасць». 

У нас нідзе не вучаць культуры 
камунікацыі, таму што можна про-
ста паразмаўляць і вырашыць прабле-
му. Атрымліваецца, што людзі спрабу-
юць адстаяць сваю ідэнтычнасць, але 
робяць гэта настолькі дэструктыўна, 
што лепш ад гэтага не становіцца. Та-
кая манера паводзінаў навязваецца 
ў школе, ва ўніверсітэце. І нават калі 
ты не глядзіш тэлевізар, не слухаеш 
радыё і не чытаеш газеты, усё роўна 
«правільнае» меркаванне глядзіць на 
цябе з плакатаў, заліваецца ў вушы рэ-

кламай у метро — усё роўна ў цябе трапляе. І не маю- 
чы крытычнага мыслення, ты прымаеш усё гэта, і час-
цей за ўсё цябе потым складана ў нечым пераканаць.

Таму на «Жывой бібліятэцы» мы вучым людзей 
камунікаваць і, калі ты штосьці не разумееш, за-
даваць пытанні, а не сядзець маўчаць ці агрэсіўна 
ставіцца да таго, што адрозніваецца ад цябе.

Пра «чытачоў»
Чыста статыстычны партрэт нашага «чытача» выгля-
дае вось як: гэта, хутчэй за ўсё, дзяўчына ва ўзросце ка-
ля 25 гадоў, з вышэйшай адукацыяй і з працай адпаведна. 
Улічваючы, што мы, каманда «Жывой бібліятэкі», самі мо-
ладзь, мы арыентуемся таксама на моладзь і нам праца з та-
кой катэгорыяй насельніцтва бачыцца перспектыўнай. Гэта 
тыя людзі, на якіх яшчэ можна паўплываць, якія ў перспек-
тыве будуць гадаваць сваіх дзяцей і перадаваць ім свой во-
пыт. Але мы адкрыты для ўсіх. Да нас прыходзяць і 14-га-
довыя падлеткі, і людзі, старэйшыя за 65. Ім таксама не ха-
пае камунікацыі. «Жывая бібліятэка» пазіцыянуе ся-
бе як месца, дзе кожны можа быць пачутым і прынятым.

Пра камерцыйнасць праекту
Для існавання праекту мы часам збіраем грошы, вядома, яны 
невялікія, сімвалічныя. Перыядычна пішам заяўкі на гранты. 
З аднаго боку, мы спрабуем падключаць нашу аўдыторыю ў 
фінансаванне таго, што адбываецца, з іншага боку, мы раз-
умеем, што наша грамадства нават на краўдфандынгу не 
будзе падтрымліваць ніякія адміністрацыйныя выдаткі — 
грошы ў якасці заробку для асноўных арганізатараў. На-
вогул, тваю дзейнасць падтрымаць гатовы нават буйныя 
карпарацыі, даць грошы на арэнду, на друк, ежу, але калі ты 
кажаш: «Ведаеце, мне б яшчэ нешта зарабіць»… У людзей 
гэтыя словы выклікаюць непаразуменне: як так, гэта ж 
грамадскі актывізм, ён павінен быць бескаштоўным. Таму 
асноўная частка нашай каманды яшчэ дзе-небудзь працуе.

Калі гаварыць пра Мінск і пра аплату арэнды і нейка-
га ганарару асноўным арганізатарам, то правядзенне ад-
ной «Жывой бібліятэкі» каштуе прыблізна 800–900 рублёў. 
Але, паколькі гэта сацыяльны праект, нам часта даюць 
суперзніжку на арэнду, мы не плацім ганарары арганізатарам, 
таму такое мерапрыемства можна правесці і за 200 рублёў.

Бывае і такое, што даводзіцца даставаць з кішэні свае гро-
шы. На жаль, так жыве большая частка грамадскіх арга- 
нізацый, таму што, калі ты робіш часта і добра мерапрыем- 
ствы, думаюць, што ўсё добра, аднекуль ты дастаеш сродкі 
і цябе не трэба падтрымліваць. 

Калі ты доўгі час робіш нешта бяс- 
платна, а потым прапануеш нейкую 
платную паслугу, як ні дзіўна, твае 
людзі да цябе не прыходзяць. І гэта на-
ват не пра «Жывую бібліятэку», та-
му што яна не камерцыяналізуецца. 
Умоўна кажучы, яна ў нас працуе па 
сацыяльнай франшызе, таму што сам 
фармат прыдумалі датчане, дазволілі 
нам выкарыстоўваць лога і падзяліліся 
тэхналогіяй. Мы не плацім «кнігам», 
не бярэм грошы за ўваход, але можам 
распаўсюджваць промапрадукцыю. 
Праўда, не ведаю, колькі тых жа нале-
пачак трэба прадаць, каб сабраць гро-
шы для арганізацыі наступнага мера-
прыемства. Можна таксама прадаваць 
нейкую прадукцыю на сайце. Але нам, 
маленькай арганізацыі, якая не мае 
свайго юрыста, рабіць гэта вельмі скла-
дана. Каб пачаць рэалізоўваць нешта 
на сайце, патрэбна падключыць эквай-
рынг, які каштуе непад’ёмную суму. А 
ты не ведаеш, ці прадасі хоць адзін, на-
прыклад, світшот за месяц, які будзе 
каштаваць 30 рублёў? А столькі каш-
туе эквайрынг. І што з гэтым рабіць?

Пра банкі 
і грамадскія арганізацыі
У мінулым годзе мы шукалі, дзе ад-
крыць рахунак пасля юрыдычнай 
рэгістрацыі. Адкрылі яго ў адным з 
банкаў толькі па той прычыне, што ў 
ім існаваў асобны тарыфны план для 
некамерцыйных арганізацый. Уявіце 
сабе, адзіны тарыфны план з магчы-
масцю год бясплатна абслугоўвацца 
на ўсю Беларусь! Я нават кантак-
тавала з прыватнымі банкамі, якія 
пазіцыянуюць сябе як банкі «для 
ўсіх», пісала афіцыйныя лісты, што 
ў нас вялікі рынак некамерцый-
ных арганізацый, вам бы зрабіць 
што-небудзь для нас. Але нікому яно 
не трэба. Навогул, яно і зразумела. Гэ-
та хутчэй сацыяльная адказнасць, чым 
сапраўды нейкая банкаўская дзейнасць. 
У нашай дзяржаве і з карпаратыўнай 
сацыяльнай адказнасцю таксама ўсё 
складана. Праўда, з іншага боку, у 
нас хапае розных стэрэатыпаў пра 
грамадскія арганізацыі. Вельмі часта іх 
вобраз не самы пазітыўны і яны асацы-
ююцца з апазіцыяй і палітыкай, хоць 
ў 95% выпадкаў гэта не так. Варта мя-
няць гэты вобраз праз супрацоўніцтва.

Вобраз правільнага беларуса ці 

беларускі — вось ён альбо такі, альбо 

няправільны.

беларусы 
талерант-
ныя, да ўсіх 
добра ста-
вяцца. Але ж 
гэта не так.

У нас нідзе 
не вучаць 
культуры 
камунікацыі.

«Жывая бі- 
бліятэка» як 
інструмент 
для ўмаца- 
вання сувя- 
зяў унутры 
супольнас-
цей была 
арганізава- 
на ў больш 
чым 75 кра- 
інах на ўсім 
свеце.
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и А-В
Анушкин Юрий 37

Балабин Андрей 5

БГУ 23, 36

Бизнес-школа ИПМ 26, 27

Бочарников Павел 4

Бэбсон-колледж 29

Всемирный банк 4

Г
Гарвардский университет 29, 40

Геращенко Илона 13, 14

Гродненский государственный 
университет им. Янки Купалы 8

Гуцериев Михаил 5

Д-З
Данейко Павел 13, 26, 27

Денисенков Виталий 37

Дивин Сергей 21

Жывая бібіліятэка 52, 54, 55

Здесь и сейчас 36, 37

И-К
Изи Штандарт 36

Калифорнийский 
технологический институт 40

Канесс Дидье 4

Капустин Сергей 36

Кнырович Александр 36

Кондратович Денис 36

Коноплицкая Татьяна 42

Коппек Вероника 37

Кохно Дмитрий 36

Курцвейл Рэймонд 31

Л-Н
Леонард Дороти 11

Леонардо да Винчи 30

Макей Владимир 4

Макиавелли Никколо 39

Массачусетский 
технологический институт 40

Матюшевский Василий 32

Министерство образования 
18, 19, 21,22

Монич Никита 25

Мошкович Вадим 23

Мудрик Александр 36

Национальный 
художественный музей 25

О-П
Оксфордский университет 40

Патио 5

Прокопеня Виктор 5, 24

5 элемент 5

Р
Рампир Павел 5

Рижский технологический 
институт 8

Рокфеллер Джон 42

Роналду Кристиано 6

Рудый Кирилл 5

С
Селевич Евгений 36

Синдеева Наталья 18

Славкалий 5

Сократ 25

Сорокоумов Александр 36

СТА Логистик 36

Студия Борового 37

Стэнфордский 
университет 29, 40

У-Х
Уралкалий 5

Форд Генри 18

Фудзисава Такэо 26

Хан Йоханнес 4

Хант Мэри 42

Хонда Соитиро 26

Худницкий Игорь 13, 35, 36

Ц-Я
Цыган Андрей 36

Чекан Валентина 13, 15, 20, 21

Чернуха Александр 36

Шеин Сергей 36

Штрахова Марина 52

A-Z
Alibaba 6

Amazon 6

Apple 6, 7 

Bauer Technics 5

BBDO 10

Business Intelligence 
Club 35, 36, 37 

Eurasia Foundation 9

Facebook 6

Forbes 23

Global Child 14, 15, 16, 17, 19

Google 4

H&M 31

Honda 26

Hospodarske Noviny 5

Instagram 18

kuku.org 52

Netflix 6

Nucor Corporation 11

State University of New 
York at Buffalo 8

VP Capital 5

Wall St. 41

Wild Divine 32

Zara 5
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