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Дорогие друзья!

Владеть или использовать? Ответ на этот 
вопрос мы ищем в текущем номере жур-
нала, приуроченном к запуску в РБК ново-
го тренда «Экономика шеринга». Мы живем 
в интересное время, когда для обладания 
желаемой вещью необязательно ее поку-
пать: шеринг позволяет нам взять во вре-
менное пользование все что угодно, 
от «Майбаха» до курицы, которая в тече-
ние дачного сезона будет нести нам пусть 
не золотые, но экологически чистые яйца.

Мы свидетели эпохи глобальных ценност-
ных изменений. Из-за пережитого тотально-
го дефицита поколение, рожденное в СССР, 
до сих пор видит собственность как пока-
затель успешности. Но в новых экономи-
ческих условиях понятие собственности 
трансформируется: история владения заме-
няется историей пользования.

Многие начинают ценить не сами вещи, 
а возможность использовать их в нужное 
время и ту свободу, что дает отсутствие 
собственности. Зачем покупать кварти-
ру в Москве и до пенсии платить ипоте-
ку, если сейчас хочется пожить в Берлине 
или в Барселоне? Зачем телефон в кре-
дит, если можно оформить подписку и по-
лучать новые модели смартфонов на регу-
лярной основе? Зачем личный автомобиль, 
если уже почти в каждом дворе можно най-
ти каршеринг? Кстати, Москва вышла в ми-
ровые лидеры по количеству прокатных 
автомобилей.

По статистике более половины пользова-
телей шеринговых сервисов в России — 
это молодые люди до 30 лет. К их ощуще-
нию свободы добавляется стремление 

к ответственному потреблению. Взять, 
к примеру, рынок детских товаров: в каж-
дой семье накапливается огромное коли-
чество вещей, на производство которых 
затрачено множество ресурсов, но они 
быстро становятся ненужными, хотя 
и остаются в хорошем состоянии. Эконо-
мика шеринга приходит на помощь: та же 
коляска может обрести и вторую, и тре-
тью жизнь. Насчет вещей вроде бы все по-
нятно, но заглянем в холодильник — все 
ли продукты, которые мы видим на полках, 
будут съедены? Для решения этой пробле-
мы жильцы некоторых домов организуют 
специальные чаты: пришел домой голод-
ный, бросил клич в чате, в ответ — есть кот-
леты и борщ, 150 рублей.

Экономика шеринга рождает и новый уро-
вень доверия между ее участниками — 
по отношению к тем, у кого мы берем вещи, 
и по отношению к тому, кому мы их отдаем. 
Игроки рынка говорят, что в России в от-
личие от европейских стран самый низкий 
уровень уважения к чужой собственности, 
а ведь именно это служит основой развития 
шеринга. Но над этим должны работать все 
заинтересованные стороны.

Наша миссия в рамках проекта «РБК Трен-
ды» — помочь вам адаптироваться в стре-
мительно меняющемся мире. Используйте 
наиболее удобный для вас канал — жур-
нал, сайт, ТВ, соцсети и YouTube — для по-
лучения актуальной информации в рамках 
трендов «Экономика шеринга», «Инду-
стрия 4.0», «Зеленая экономика», «Обра-
зование» и «Инновации».

Команда РБК

От владения
к использованию
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«В шеринге решают 
люди»

Почти десять лет назад мы запусти-
ли свою первую федеральную реклам-
ную кампанию с единственным вопро-
сом к аудитории: «Сколько стоит твой 
беспорядок?» Эффект был мгновенным: 
у нас на глазах число уникальных посе-
тителей «Авито» за месяц подскочило 
от 3 до 10 млн. Люди моментально отреа-
гировали на призыв пересмотреть свой 
взгляд на владение вещами в пользу ра-
ционального и осознанного потребления. 
Мы считаем, что именно тогда в России 
возникла массовая экономика шерин-
га, в которую сегодня вовлечены десят-
ки миллионов россиян. Только на нашей 
платформе месячная аудитория превыша-
ет 47 млн пользователей.

Тогда же у многих вещей появилось но-
вое измерение — интенсивность их ис-
пользования. Мы понимаем, что в крупном 
городе зачастую нерационально иметь 
собственный автомобиль, зато стоит вло-
житься в хорошую коляску, а потом выгод-
но продать ее через год. Простота, с ко-
торой осуществляется покупка и продажа 
в интернете, и спрос огромной аудитории 
изменили нас. Призыв «Продай на «Ави-
то»!», на наш взгляд, стал культурным яв-
лением. Число осознанных потребителей 
растет — все больше людей понимают, что 
их вещи могут принести пользу другим 
людям и будут востребованы ими.

Как же сегодня выглядит российская эко-
номика шеринга? По данным исследо-
вания Data Insight, проведенного в этом 
году, рынок c2c-интернет-коммерции 
в России вырос почти вдвое по сравне-
нию с 2017 годом. При этом количество 
сделок увеличилось с 90 млн до 177 млн, 
а их стоимость достигла 568 млрд руб. 
А это значит, что люди стали еще актив-
нее брать товары в аренду или покупать 
их, используя с2с-площадки.

«Авито» — яркий пример экономики ше-
ринга. Здесь решают люди. Один и тот 
же человек может быть и продавцом, и по-
купателем: и люди, и бизнес приходят 

к нам, чтобы продать то, что они переста-
ли использовать, и купить то, что им нуж-
но в моменте. Если вам 22, вы придете 
сюда, чтобы приобрести свой первый 
недорогой автомобиль, снять квартиру 
и продать скейт. В 28 вы вернетесь за но-
востройкой, семейным автомобилем и ко-
ляской для первенца. Здесь же вы найдете 
няню ребенку, косметолога жене и обору-
дование для того, чтобы начать собствен-
ное дело. Юриста и бухгалтера на пол-
ставки в ваш стартап вы также можете 
нанять на «Авито». А через год тут же бу-
дете продавать свои товары или услуги 
многомиллионной аудитории. В этом пла-
не мы значительно больше классического 
шеринг-сервиса, так как закрываем мно-
жество самых важных базовых потребно-
стей современного человека и бизнеса.

Что же дальше? Экономика шеринга бу-
дет развиваться за счет миграции торгов-
ли в мобильные устройства, роста доли 
межрегиональной доставки, увеличения 
количества сделок, более прозрачных 
и безопасных интернет-транзакций и раз-
нообразия предложений. 
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Фото: BlaBlaCar

«Молодое поколение — 
за новые ценности: 
они все хотят шерить»
О зарождении экономики шеринга, вызовах, 
стоящих перед ней, а также о доверии 
между людьми — в подборке высказываний 
успешных предпринимателей

Подготовила Лина Бышок

Фредерик Мазелла,
основатель BlaBlaCar, 
крупнейшего в мире он-
лайн-сервиса по поиску 
автомобильных попут-
чиков

Единого определения sharing economy не  
существует, но для меня эта концепция охва-
тывает понятие использования совместно 
с обществом недоиспользованного индиви-
дуального актива.
Идея [BlaBlaCar] возникла, когда мне при-
шлось ехать из Парижа в дом моих родите-
лей в Вандею на Рождество. <...> В дороге 
я понял, что в подавляющем большинстве 
машин, кроме водителя, никого не было. <...> 
Когда приехал, не спал 72 часа: я был одер-
жим идеей сделать эти пустые автомобиль-
ные кресла доступными.
Доверие — понятие, которое завораживает 
меня, потому что становится базовым в на-
шем обществе. Без доверия нет обмена, 
поэтому нет торговли или экономики. Эта 
проблема очень важна для всей экономики 
шеринга, которая как раз должна преуспеть 
в установлении доверия между людьми, за-
ранее не знакомых друг с другом и тем не 
менее готовых делиться, например, поезд-
кой в случае совместного использования 
автомобилей.

«
»
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Фото: ТАСС

«
»

Брайан Чески,
сооснователь Airbnb, ве-
дущего онлайн-сервиса 
по сдаче и аренде жилья 
по всему миру

Все говорят, что вы не можете доверять 
незнакомцам. Но я считаю, что с Airbnb мы 
опровергли это убеждение. Вместо этого 
мы показали, что люди в своем большинстве 
хорошие.
Сначала никто не хотел предоставлять нам 
средства [на создание компании]. Думали, 
что наша идея сумасшедшая, что люди нико-
гда не примут гостеприимство незнакомцев. 
У нас были долги на тысячи долларов по на-
шим кредитным картам. Многие спрашивали 
нас, почему мы не отказались от идеи. При-
чина очень простая: если вы открываете ком-
панию, вы должны знать о своем бизнесе то, 
чего никто больше не знает. Мы знали, что 
нет ничего странного в том, чтобы делить 
жилье с незнакомцами. Мы были искренне 
убеждены в том, что делаем.
Возможность иметь социальные обмены 
становится все более редкой в мире, где мы 
все так разобщены. В ближайшем будущем 
главной достопримечательностью для путе-
шественника будут не места, а люди, с кото-
рыми он может встретиться.

Рид Хэйстингс,
глава Netflix, крупнейше-
го поставщика фильмов 
и сериалов на основе по-
токового мультимедиа

Нам нравится, когда люди делятся [подпис-
кой на] Netflix — неважно, пользуются одним 
аккаунтом два человека или десять. Это по-
зитивная, а не негативная вещь.
Когда дети вырастают и начинают жить своей 
жизнью, они хотят контролировать ее само-
стоятельно. 
И поскольку у них появляется доход, они 
приобретают отдельную подписку. Поэтому 
[в том, чтобы делиться подпиской] нет ника-
кой проблемы.

«
»
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Дара Хосровшахи,
глава Uber, мобильного 
сервиса по вызову такси 
и частных водителей

Мы вкладываем сотни миллионов долларов 
в год в наш продукт Express Pool (сервис, 
позволяющий пассажирам совершать совмест-
ные поездки из одной точки сбора. — РБК), 
и мы обнаружили, что есть социальные нор-
мы, с которыми мы должны бороться. Вы 
привыкли, что в метро толпа других людей — 
это совместная поездка. И она не кажется 
странной. Вы едете на автобусе, и это тоже 
не кажется странным. Но когда вы делите ав-
томобиль с кем-то еще, это уже кажется вам 
странным.
Чем больше людей делится чем-то, тем мощ-
нее это становится. И тем мощнее становит-
ся экономика.

«
»

Дэйв МакЛафлин,
генеральный дирек-
тор сети коворкингов 
WeWork в США и Канаде

Есть ли препятствия для того, чтобы донес-
ти до компаний преимущества совместно 
используемого пространства? Ответ: конеч-
но, да, как и в случаях с любыми большими 
разрушительными концепциями. Многие 
увязли в идее «я давно в бизнесе, я думаю 
о пространстве с точки зрения функциональ-
ности, сколько квадратных футов приходится 
на одного работника». Но это не то, как мы 
представляем себе ценность.
Поэтому наша задача состоит в том, чтобы 
переориентировать мышление людей с поня-
тия квадратного фута на понятие платформы 
и совокупного набора преимуществ. И неко-
торые из этих преимуществ вытекают из не-
материальных явлений, которые мы называ-
ем сообществом.
Мы видим, как люди приспосабливаются 
к этому типу мышления каждый день. Все 
больше людей приходят к нам и говорят, 
я вижу ценность в том, что вы делаете, я хочу 
быть частью этого.

Фото: ТАСС, WeWork
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Фото: ТАСС, TaskRabbit

«
»

Сирилл Виньерон,
президент Cartier, ве-
дущего производите-
ля часов и ювелирных 
изделий

Молодое поколение — за новые ценности, 
они все хотят шерить: совместное потребле-
ние у них на первом месте. И мы приходим 
к выводу, что первая и главная ступень — ше-
ринг внутри семьи. Например, можно делить 
с сестрой или мамой дорогие часы и укра-
шения, ведь у молодого поколения совсем 
другая жизнь. 
Раньше было как? Ты рождался, учился, ра-
ботал — все в одном месте. Никакого кос-
мополитизма, свободного перемещения 
по миру. А сейчас все наоборот. Поучился 
здесь, поработал там. В таком перманент-
ном путешествии что ты возьмешь с собой 
в дорогу?

Ли Буске,
основатель TaskRabbit, 
сервиса, объединяюще-
го экспертов и тех,  
кто в них нуждается

«
»

Технологии действительно позволили эко-
номике шеринга не только стать основным 
трендом, но и подстегнули ее к развитию 
и успеху.
Все ненавидят перемены. Сложно подвергать 
людей таким переменам [как при экономи-
ке совместного потребления], но мы знали, 
что модель (on-demand — сервис бытовых 
услуг. — РБК) сработает и будет успешной.
Сейчас до 60% объявлений относится к пре-
доставлению услуг в тот же день. Люди ожи-
дают, что их проблемы будут решаться сразу 
же по их требованию. Думаю, эта тенденция 
продолжится.
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Пока мы изучаем для 

вас новые тренды, 

поделитесь впечатле-

ниями о журнале РБК 

на rbc.ru/vote
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СЕРГЕЙ 
ИЗМАЛКОВ

«Это точно 
не про колхоз»

Сергей Измалков поделился с РБК мыслями 
об экономике шеринга и тренде на совместное 
потребление
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Sharing economy обычно переводится на рус-
ский как «экономика совместного потребле-
ния», или «совместное хозяйство». Это поня-
тие повсеместно используется при обсуждении 
перспектив развития цифровой экономики, 
но при этом его смысл далеко не ясен. Ше-
ринг — это точно не про колхоз (коммуну, ки-
буц, кооператив), не про большие компа-
нии, чьи акции (shares) торгуются на биржах, 
и не про трансляцию футбольного матча, кото-
рую одновременно могут «потребить» миллио-
ны человек. С модным трендом шеринга ассо-
циируются такие компании, как Uber и Airbnb. 
Но действительно ли их бизнес развивается 
по принципиально новой модели? Или весь се-
крет — в более интенсивном использовании ре-
сурсов и времени с помощью новых цифровых 
технологий? 

Три взгляда на одно явление

Что же означает экономика шеринга? На мой 
взгляд, можно выделить три направления для 
размышления: обывательское, социологиче-
ское и экономическое. С точки зрения обыва-
теля, это понятие описывает новые бизнесы, 
имеющие внешние признаки совместного по-
требления. Например, почасовая аренда авто-
мобилей и велосипедов, получение совета или 
услуги с помощью онлайн-платформ, краудфан-
динг, хранение данных в облаке. С таким подхо-
дом достаточно сложно провести границы яв-
ления. Общественный транспорт, кинотеатры 
и рестораны явно имеют признаки совместного 
потребления, однако они не упоминаются как 
примеры шеринга. В то же время аренда маши-

ны на день, когда вы берете ее в одном месте 
и туда же возвращаете, не так сильно отлича-
ется от аренды на час, без явного ограничения 
места, где взять машину и где ее оставить. Фак-
тически для обывателя шеринг — это некоторый 
набор новых бизнесов, не более того.

Социологический подход делает акцент на том, 
что совместное потребление и наслаждение 
от этого процесса важнее, чем владение тем 
или иным товаром или ресурсом. Причины мо-
гут быть разными. Иногда люди хотят послу-
шать музыку, которая нравится другим, что-
бы потом обсудить впечатления, иногда внести 
свой вклад в защиту окружающей среды, на-
пример начать пользоваться экологически чи-
стым транспортом. И здесь тоже непонятно, где 
начинаются границы sharing economy. Может 
быть, ее идеологическим основанием служат 
социализм или коммунизм и на самом деле это 
уже пройденный этап для человечества? Или 
мы не туда смотрим?

А вот экономическую основу для шеринга мож-
но выделить достаточно легко. Это интенсив-
ное и существенно более эффективное, чем 
в традиционном бизнесе, использование ре-
сурсов, ставшее возможным благодаря раз-
витию цифровых технологий. Типичный ав-
товладелец использует машину для поездок 
на работу или для относительно редких посе-
щений торговых центров и дачи. Процент вре-
мени использования машины при этом чрез-
вычайно мал, а доля фиксированных издержек 
(стоимость авто, гаража или стоянки, транс-
портный налог) в общих издержках достаточ-
но велика. Но если тот же автомобиль в течение 

Сергей Измалков, профессор РЭШ, в 2002–2008 
годах профессор факультета экономики Масса-
чусетского технологического института (MIT). 
Специалист в сфере экономической теории
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дня могут использовать и другие люди, то из-
держки будут разделены на всех.

Во многом такой бизнес похож на обычную 
аренду машин, но он намного эффективнее ис-
пользует даже не сами автомобили, а запро-
сы на них. К примеру, у машин, предлагаемых 
в аренду в аэропорту, может быть высокий про-
цент времени использования, но пользовать-
ся таким сервисом захочет не каждый. Если 
вам нужно часа за три объехать несколько ма-
газинов, то брать автомобиль в аренду на день, 
да еще ради этого дважды ездить в аэропорт, 
явно невыгодно. Это значит, что возможное 
экономическое преимущество по сравнению 
с такси или общественным транспортом оста-
нется нереализованным.

Современные каршеринговые компании по-
зволяют это преимущество реализовать, хотя 
и у них есть свои ограничения. Во-первых, это 
дополнительные логистические проблемы — 
от накопления машин в конечных точках по-
пулярных маршрутов до организации и опла-
ты парковочных мест и страховки. Во-вторых, 
конкуренция сопутствующих сервисов, прежде 
всего такси или ride sharing (когда вы подвози-
те кого-то по пути. — РБК). Как результат, рынок 
каршеринга будет оставаться нишевым. 

Альтернатива блошиному рынку

Существенно более экономически значимые 
и перспективные примеры — это интенсивное 
использование личного времени (знаний, пер-
сональных возможностей) и сдача в аренду 
личного имущества. Uber изменил рынок так-
си, предлагая гибкие цены для регулирования 
спроса и эффективно подбирая машины клиен-
там, используя смартфоны с геолокацией. Но, 
пожалуй, основная причина успеха Uber — это 
возможность для водителей зарабатывать то-
гда, когда им удобно. Водитель сам может ре-
шить, стоит ли ему соглашаться на поездку при 
текущих ценах. Как результат, огромное чис-
ло водителей выезжают на улицу в свободное 
от основной работы время, особенно в плохую 
погоду, когда спрос на такси резко повышается.

Точно так же с развитием онлайн-платформ, по-
исковых систем и агрегаторов: владелец квар-
тиры, дачи, яхты или мощного компьютера 
может позволить кому-то за разумную компен-
сацию временно использовать свою собствен-
ность. До появления эффективного поиска из-
держки на нахождение клиентов существенно 
превышали возможную компенсацию. В итоге 
квартиры или комнаты на короткое время сда-

вались только на курортах или у вокзалов (где 
клиенты ищут их сами), или крупными игрока-
ми (отелями). Airbnb, например, может получить 
произвольное количество предложений со мно-
жеством деталей и уже по запросам возможных 
клиентов предоставить им самые подходящие 
варианты. Учитывая близкую к нулю альтерна-
тивную ценность (пустая квартира не генериру-
ет доход), хозяева, как правило, готовы предо-
ставлять свою собственность по ценам ниже, 
чем в отелях.

Роль платформы в таком бизнесе не ограничи-
вается только «сводничеством», желательно 
подсказать разумную цену и хозяину, и клиен-
ту, а также побеспокоиться о «качестве сделки» 
для обеих сторон, предоставляя информацию 
и минимизируя риски.

Еще один важный пример — стриминговые сер-
висы. Несколько лет назад книги, музыку или 
фильмы, как правило, покупали для личного по-
требления дома, хотя при этом были и библио-
теки, и концертные залы, и кинотеатры. Но ци-
фровизация контента практически обнулила 
издержки на производство дополнительной ко-
пии, стимулы к пиратству выросли, а продажи 
по обычным каналам упали. Быстрое копирова-
ние и передача информации свели на нет все 
преимущества владения отдельной пластинкой, 
кассетой или DVD.

Новые бизнес-модели имеют две ключевые ком-
поненты. Это ценообразование и качество кон-
тента. Потребитель либо не платит, но смотрит 
рекламу (а значит, рекламодатели финансируют 
платформу, которая в свою очередь отчисляет 
деньги правообладателям), либо платит за сер-
вис (например, ежемесячно). А контент подби-
рается с помощью рекомендательных систем.

Идею интенсивного использования ресурсов, 
конечно, изобрели не в XXI веке. Достаточно 
упомянуть круглосуточное производство, в не-
сколько рабочих смен, позволявшее максималь-
но загрузить сложное оборудование. Новым 
является предоставление обычным людям до-
ступа на существующие рынки или даже созда-
ние новых. Что мог сделать человек с ненужной 
ему вещью 20 лет назад? Выкинуть, отдать род-
ственниками или соседям. Возможно, отнести 
на блошиный рынок. Как он мог сообщить дру-
гим о такой возможности? Сказать при встрече, 
дать объявление в газете. Онлайн-платформы, 
в частности eBay, и  использование массовой 
рассылки в социальных сетях существенно рас-
ширили возможности поиска контрагентов. Че-
рез eBay любой человек может продать свою 
вещь любому желающему во всем мире. 
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Проблемы и «проблемы»

Возможно, новые технологии и рынки создают 
новые проблемы. Но именно возможно, так как 
многие проблемы, обсуждаемые в связи с эко-
номикой шеринга, либо не являются таковыми, 
либо бизнес сам находит пути их решения. На-
пример, качество предоставляемых товаров 
и услуг: если предприниматель не собирается 
ограничиваться однократным выходом на ры-
нок, ему нужна хорошая репутация, которую 
трудно подделать благодаря современным тех-
нологиям накопления и анализа данных о про-
шлых транзакциях. Поэтому качество услуг «но-
вых такси» в целом выше, чем традиционных, 
водители и пользователи не хотят быть отверг-
нутыми платформами.

Другими возможными проблемами являются 
сбор и использование персональной информа-
ции. Для упомянутых бизнесов такая информа-
ция необходима. Им надо знать, откуда и куда 
привезти клиента, владеет ли хозяин тем ресур-
сом, который хочет сдать в аренду. А вот польза 
или вред от возможности использования такой 
информации, в особенности от ее предостав-
ления третьим лицам, уже не столь ясны. В ка-
ких-то случаях предприниматели будут дей-
ствовать в интересах клиентов, а в каких-то 
случаях может потребоваться вмешательство 
государства как регулятора.

Но с государственным регулированием новых 
бизнесов связано множество проблем. Во-пер-
вых, не всегда понятны принципы налогообло-
жения или введения тех или иных ограничений. 
Развитие каршеринговых компаний или «новых 
такси» может привести к тому, что количество 
машин в городе уменьшится, что улучшит каче-
ство жизни там. Значит ли это, что государство 
должно освободить такие компании от налогов 
или даже субсидировать?

Во-вторых, считается, что государство дол-
жно обеспечить равные возможности для раз-
личных участников рынка. И вот тут возникает 
конфликт. «Старые бизнесы», например такси, 
организованы как рынки с ограниченным до-
ступом (таксисту нужен жетон), контролем ка-
чества (машины и водителя), фиксированными 
тарифами (для удобства пользователя) и с ти-
пичными налогами. «Новые такси» меняют цены 
в зависимости от спроса (но пользователь мо-
жет их видеть заранее на экране смартфона 
и убедиться, что цены не подгоняются персо-
нально под него), дают доступ всем желающим, 
регулируют качество с помощью репутации 
и оптимизируют подбор машины и клиента. При 
этом «старые такси» должны следовать суще-

ствующим законам, ограничивающим именно 
их, а «новые» не всегда полностью платят нало-
ги, так как они часто только связывают водите-
ля и пассажира, но не предоставляют всю услу-
гу целиком.

Как результат, конкуренция между «новыми» 
и «старыми» действительно нечестная. А вот 
что с этим делать, вопрос скорее локальных по-
литических возможностей. В каких-то странах 
и городах выигрывают «старые», больше заин-
тересованные в том, чтобы убрать конкурен-
тов, чем в отмене регуляторных ограничений, 
а в каких-то наоборот. Пример Москвы говорит 
скорее в пользу того, что ограничивать «новые» 
бизнесы не стоит, так как качество и стоимость 
услуг здесь существенно изменились в пользу 
пассажиров.

Менее очевидная, но существенная проблема — 
дискриминация участников. В развитых стра-
нах есть законы, требующие одинакового до-
ступа на различные рынки людям разного пола, 
происхождения, возраста, вероисповедания 
и цвета кожи. Выполнение этих законов во мно-
гом основывается на возможности контроля 
со стороны государства и общества. Если пара-
метров, по которым возможна дискриминация, 
не так много и их можно отслеживать, то кон-
троль эффективен. Но современные цифровые 
технологии позволяют использовать огромное 
количество факторов для подбора партнеров 
по сделке, а сами сделки создаются онлайн, 
без наблюдения со стороны. Как результат, дис-
криминация становится возможной.

Сервис такси может набирать только водите-
лей, скажем, с высшим образованием, способ-
ных поддержать интеллектуальный разговор 
с пассажиром. Замените высшее образование 
на славянскую внешность, отсутствие боро-
ды или наличие гражданства России. С другой 
стороны, невысокие оценки водителю-мигран-
ту со стороны клиентов могут быть вызваны как 
низким качеством сервиса, так и ненавистью 
к мигрантам.

В итоге можно сказать, что шеринг — эфемер-
ное понятие, не связанное с какой-то принци-
пиально новой формой владения или использо-
вания товаров или услуг. Весь секрет — в более 
интенсивном использовании какого-либо ре-
сурса или времени с помощью новых цифро-
вых технологий. Поэтому само понятие, скорее 
всего, выйдет из обращения. А вот у бизнесов, 
основанных на быстром и эффективном поис-
ке сделок для конкретных клиентов и позволяю-
щих обычным людям выходить на отдельные 
рынки, перспективы намного более радужные.
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Непонятно, где 
начинаются границы 

sharing economy. 
Может быть, ее 

идеологическим 
основанием служат 

социализм или 
коммунизм и на 

самом деле это уже 
пройденный этап для 

человечества?

Прослушать 
аудиоверсию 
материала
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ДОШЛИ  
ДО ВЫРУЧКИ

Идея совместного потребления становится все 
популярнее, а экономика — все более развитой: 
общие автомобили, дома, велосипеды, кино, 
мебель, спортинвентарь и даже личные вещи — все 
это сейчас можно «зашерить». Незаполненная ниша 
привлекает новых игроков, но гарантий высокого 
дохода не дает никто

Подготовил Георгий Макаренко
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 Полная  
версия беседы  

на телеканале РБК
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В 2018 году, по данным отчетности РСБУ, 
убытки компании «Яндекс.Драйв» составили 
550 млн руб., и это при выручке более 1 млрд 
руб. Конкурент BelkaCar заработал на 250 млн 
руб. больше, но все равно остался в мину-
се: чистый убыток — 390 млн руб. Компания 
«Каршеринг Руссия» (бренд «Делимобиль») 
стала лидером по выручке, заработав свыше 
1,5 млрд руб., но ее убытки — почти 260 млн 
руб. Причина понятна: инвестиции в развитие, 
а также потери из-за поломок, краж и махина-
ций. Так может быть, рентабельность шеринг-
экономики — миф? Этот вопрос мы обсуди-
ли с экспертами рынка в ходе «Делового дня», 
прошедшего недавно на телеканале РБК.

 
Рост экономики шеринга — общемировая тен-
денция, и Россия здесь не исключение. Со-
гласно отчету РАЭК, в 2017 году объем оте-
чественного рынка интернет-сервисов 
совместного пользования вырос на 20%, 
до 390 млрд руб., а в 2018 году прибавил уже 
30%, превысив 0,5 трлн руб. В ближайшие 
годы развитие будет еще более стремитель-
ным, и не только у нас. По оценкам консал-
тинговой компании Juniper Research, общий 
объем шеринг-экономики к 2022 году превы-
сит $40 млрд. У аудиторов из PwC прогноз 
еще более оптимистичный: по их подсчетам, 
к 2025 году шеринг-экономика способна вы-
расти до $335 млрд за счет пяти ключевых на-
правлений. Это будут путешествия, финансы, 
поиск персонала, потоковая передача музыки 
и видео, а также совместное использование 
автомобилей.

«Как правило, когда говорят «шеринг», под-
разумевают всего несколько сегментов этой 
отрасли. Но направлений ведь очень много. 
Это и медиастриминг, и стаффинг персона-
ла, и хоум-шеринг, и еще много совершенно 
разнообразных шеринговых сервисов, кото-
рые не только про аренду, но также про ци-
клическую экономику», — говорит Алексан-
дра Дорф, основательница сервиса Sher.ru. 
Новые услуги, по ее словам, стали возмож-
ны только с появлением современных техно-
логий, больших онлайн-платформ, которые 
позволяют масштабировать идеи, развивая 
сервисы вширь. Например, сервис Airbnb 
привлек таким способом уже 500 млн поль-
зователей. «Вы соединяете людей, находя-
щихся в разных городах и странах, тем са-
мым создаете добавленную стоимость 
услуги, снижаете стоимость ее предоставле-
ния, а также повышаете качество и скорость 
обслуживания за счет роста конкуренции», — 
резюмирует Дорф.

Битва за рынок

Правда, отношение к шеринговой экономике 
неоднозначно. Действительно: даже лидеры 
этого рынка, за исключением, пожалуй, Airbnb, 
в основном демонстрируют убытки. Яркий 
пример — компания WeWork, лидер на рынке 
коворкингов. За первую половину 2019 года 
она объявила о $900 млн убытков, следом 
руководство отказалось от планов выхода 
на биржу США, еще через месяц, в сентябре, 
основатель WeWork Адам Нойман ушел с по-
ста исполнительного директора. Скандалы 
и финансовые проблемы компании вынудили 
журнал Forbes произвести переоценку стои-
мости WeWork. Состояние Ноймана, по вер-
сии издания, упало тем самым с $4 млрд 
до $600 млн.

Что касается России, тут рынок шеринга пока 
довольно молод и смотреть стоит не толь-
ко на финансовые результаты, но и на дина-
мику, отмечает гендиректор «ТИАР-Центра» 
Антон Губницын. «За год работы тот же «Ян-
декс.Драйв» получил 22% рынка каршеринга, 
и у меня нет сомнений, что компания станет 
приносить прибыль в самое ближайшее вре-
мя, — отмечает он. — Все эти фирмы использу-
ют юнит-экономику (метод прогнозирования 
успешности бизнес-модели исходя из оценки 
прибыльности единицы товара или одного кли-
ента. — РБК ), так что они прекрасно понимают, 
сколько денег должен приносить каждый авто-
мобиль и каким должен быть средний чек по-
ездки, чтобы в нужный момент выйти в плюс».

Молодые предприятия экономики шерин-
га — это стартапы, так что к ним следует при-
менять методику венчурных инвесторов, от-
мечает Дорф из Sher.ru: «Выбирая бизнес для 
вложений, инвесторы в первую очередь смо-
трят не на прибыль, а на темпы роста выручки. 
И стоимость компании высчитывается по муль-
типликатору к выручке».

 
Берегись: автомобили

Каршеринг — один из самых быстроразвиваю-
щихся форматов экономики совместного поль-
зования. В 20 городах России насчитывается 
25 компаний-операторов. По данным порта-
ла Carsharik.ru, россияне ежемесячно тратят 
на аренду автомобилей почти 1 млрд руб. Все-
го два года назад, в 2017-м, эта сумма была 
в 20 раз меньше, на уровне 50 млн руб. Машин 
становится все больше, рынок растет, но аг-
рессивное расширение, инвестиции в рост 
не позволяют пока выйти в плюс.
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Другая проблема шеринг-экономики — мо-
шенничество и воровство. Особенно сильно 
от этого страдают участники сервисов арен-
ды жилья, которые каждый раз рискуют найти 
пустые стены после выезда очередных гостей. 
Не меньше проблем и в транспорте: автомоби-
ли разбирают на запчасти, а велосипеды и са-
мокаты просто угоняют.

Так, компания BelkaCar подсчитала: в 2018 году 
из ее машин унесли 150 аккумуляторов, око-
ло 100 ковриков, 14 передних сидений и один 
задний диван, семь рулей, 18 тыс. литров омы-
вающей жидкости и больше 2 тыс. щеток для 
очистки снега. Кроме того, машины не раз пы-
тались угонять.

Как поднять целину

В России каршеринговые сервисы действу-
ют лишь в крупнейших городах, и складывает-
ся впечатление, что это некая «столичная» ис-
тория, которая к стране в целом отношения 
не имеет. Но это не совсем так, отмечает парт-
нер Arthur D. Little Артем Малков: хотя бы в од-
ном из сервисов каршеринга зарегистрированы 
12% россиян. С одной стороны, это сопостави-
мо с Бельгией, Швецией и другими странами За-
падной Европы, с другой — явно недотягивает 
до 37% в США и 57% в КНР. А это значит, здесь 
имеется явный потенциал для роста.

«Проблема в том, что клиенты, как ни стран-
но, довольно консервативны: во всем мире 
60% пользователей каршеринга используют 
лишь один подобный сервис, в России показа-
тель доходит до 70%. То есть те, кто первым вы-
шел на рынок и привлек клиента, с большой 
вероятностью его сохранят, — объясняет Мал-
ков. — Поэтому усилия компаний сейчас на-
правлены на то, чтобы расширить базу посто-
янных клиентов, на которых они потом будут 
зарабатывать».

Не менее важный фактор успеха шерингового 
сервиса — принадлежность к целой экосисте-
ме, что также поможет приблизить порог оку-
паемости, уверены эксперты. «Шеринг — это 
не просто аренда, к которой прикрутили ин-
тернет и геолокацию, а новая модель моне-
тизации, — говорит Губницын из «ТИАР-Цен-
тра». — Например, вы владеете спортзалом 
и создаете сайт, где клиент может выбрать 
разных тренеров в разное время, в разных 
местах. Вы подключаете к порталу магазины 
спорттоваров и здорового питания, видеоуро-
ки и прочее, имея со всего комиссию». В таких 
условиях наиболее перспективным, считает 
Губницын, становится b2b-шеринг, когда ком-
пании совместно используют технику, строй-
материалы и даже обращением с отходами за-
нимаются вместе.

По мнению же Дорф из Sher.ru, экономика ше-
ринга будет логичным образом развивать-
ся между двумя потребителями, то есть в c2c-
формате. Например, это будет совместное 
использование бытовой техники или одежды. 
«Недаром шеринг начался с автомобилей и жи-
лья — предметов, которые сами по себе доро-
гие. Совместное же использование обиходных 
вещей, себестоимость которых приближает-
ся к стоимости покупки, экономически нецеле-
сообразно. Единственный шанс для компаний 
в этой сфере — привлекать инвестиции и мас-
штабировать бизнес», — отмечает Дорф.

Воровство и вандализм — проблема шерин-
говых сервисов не только в России. В октя-
бре 2018 года американский сервис Scoot 
Networks подключился к программе шерин-
га электроскутеров в Сан-Франциско. За пер-
вые две недели из 625 скутеров было украде-
но 200 штук.

В соседнем Маунтин-Вью корпорация Google 
запустила бесплатный прокат велосипедов 
для сотрудников, чтобы было удобнее пере-
мещаться по огромному кампусу организации. 
Выносить велосипеды за пределы комплек-
са нельзя, но посетители сразу стали нару-
шать это правило: еженедельно пропадало 
от 100 до 250 велосипедов. Некоторые были 
найдены в соседних дворах, другие — в Мекси-
ке и даже на Аляске.

Еще на заре экономики шеринга, в 2012 году, 
в том же Сан-Франциско закрылся HiGear, кар-
шеринговый сервис люксовых авто. Банда 
угонщиков, используя липовые права и кредит-
ки, похитила четыре машины, ущерб был оце-
нен в $400 тыс.

В 2017 году в 11 городах Китая запустился сер-
вис по аренде зонтиков. Их можно было брать 
на специальных стендах и потом возвращать 
на такие же станции. Стартап обошелся инве-
сторам почти в $2 млн, но получилось так, что 
уже через несколько недель все 30 тыс. зонти-
ков просто украли.





Фото:

РБК собрал наиболее интересные 
сведения о тренде на совместное 
потребление в России и мире

ЭКОНОМИКА 
ШЕРИНГА В ЦИФРАХ 

И ФАКТАХ



$335 млрд  
достигнет к 2025 году объем миро-
вой шеринг-экономики. В 2014 году 
глобальный рынок шеринга оцени-
вался в $15 млрд.

511 млрд руб.  
составил объем рынка услуг шеринга 
в России в 2018 году, увеличившись 
к предыдущему году на 30%.

$23 млрд  
венчурных инвестиций при-
влекла за последние десять лет 
шеринг-экономика.

45%   
всех существующих в настоящее вре-
мя шеринговых сервисов были со-
зданы в США.

10%   
должна составить по планам прави-
тельства КНР доля шеринговой эко-
номики в ВВП страны к 2020 году.

86 млн   
человек будут потребителями ше-
ринг-услуг в США к 2021 году.

Ок. 60%  
пользователей шеринговых сервисов 
в России — молодые люди до 30 лет, 
более трети — 31–45 лет, на пользова-
телей старше 45 лет приходится око-
ло 5%.

75%   
пользователей шеринговых услуг 
в России живут в городах-миллионни-
ках, большинство из них — в Москве.

43% 
населения США склонны полагать, 
что владение чем-либо является про-
блемой, поскольку выбор требует 
времени, а стоимость актива зача-
стую бывает высокой и не оправды-
вает покупки, если в ней нет постоян-
ной необходимости.

58%   
времени простаивает в среднем ме-
дицинское оборудование, что откры-
вает широкие возможности для ком-
паний-посредников, организующих 
процесс совместного использования 
оборудования медучреждениями.

5% времени от всего срока своей «жиз-
ни» личный автомобиль использу-
ется автовладельцами для поездок, 
остальное же время среднестатисти-
ческая машина простаивает на стоян-
ке и на техобслуживании.

28   
небольших бюро образуют сеть «бан-
ков времени» в Барселоне, через ко-
торые горожане могут поделить вре-
мя с соседями, заказав или исполнив 
ряд услуг: посидеть с больным ребен-
ком, выгулять собаку и т.д.

$66 млрд    
составила к ноябрю 2019 года сум-
марная рыночная капитализация Uber 
и Lyft — двух американских компаний, 
напрямую связанных с экономикой 
шеринга, которые первыми вышли 
в этом году на биржу США.

36%   
пути водители Uber в Лос-Анджеле-
се проезжают впустую, без пасса-
жиров. Для традиционных таксистов 
в этом городе показатель достигает 
уже 59%.

4,1 млрд  
руб. достигла совокупная выручка 
топ-3 российских операторов кар-
шеринга в 2018 году. При этом каж-
дый из них закончил тот год в минусе: 
совокупный убыток «Делимобиля», 
BelkaCar и «Яндекс.Драйв» составил 
1,2 млрд руб.

$6,5 млрд  
достигнет к 2024 году мировой ры-
нок каршеринга; в 2015 году этот по-
казатель равнялся всего $1 млрд.

72%  
выручки в шеринговой экономике 
России приходится на перепродажу 
вещей между гражданами.

350 руб.  
составил средний чек за поль-
зование каршерингом в Москве 
в 2018 году, тогда как за поездку 
на такси — 455 руб.

7 тыс. т   
продовольствия было спасено от по-
падания на свалки в 2018 году бла-
годаря фудшерингу. Правда, это со-
ставило лишь 0,04% от всего объема 
пищевых отходов в стране.

30 млн   
взрослых россиян можно было 
бы кормить в течение года, если 
бы вся выбрасываемая сейчас в Рос-
сии еда не шла на свалки, а распре-
делялась путем фудшеринга.

76%   
опрошенных жителей США уверены 
в том, что экономика шеринга — один 
из способов благотворно повлиять 
на экологию.

Hа 15%   
в год будет расти в среднем отрасль 
коворкингов в США и Европе, тогда 
как в развивающихся странах Цен-
тральной и Латинской Америки, Азии 
и Восточной Европы — в среднем 
на 24% в год.

46%  
существующих в России коворкин-
гов приходятся на Москву и лишь 
9% — на Санкт-Петербург.

На 22%   
больше туристов по сравнению с ме-
ждународной сетью отелей Hilton об-
служивает ежегодно Airbnb, при этом 
американская шеринговая компания, 
в отличие от конкурентов, не тратит-
ся на приобретение и обслуживание 
недвижимости.

0,35%   
составляет снижение выручки оте-
лей от роста на 10% числа квартир, 
сдаваемых в этом же регионе через 
Airbnb.

На 20%   
вырастает заполняемость вакансий 
компанией при поиске сотрудников 
на онлайн-бирже труда с алгоритми-
зированным подбором соискателей.

2,5 млн   
человек подрабатывают благодаря 
биржам фриланса в России.

На 15%   
снизится загрузка федеральных 
трасс в России при росте проникно-
вения карпулинга с 10 до 50%.

40 т   
выбросов угарного газа (CO) уда-
лось избежать в Москве в 2018 году 
благодаря шерингу велосипедов 
и самокатов.

Первым  
по частоте цитирования высказыва-
нием о смысле шеринг-экономики 
стала фраза одного из респондентов 
PwC: «Мне не нужна дрель, мне нуж-
на дырка в стене».

 
 
 

Подготовил Георгий Макаренко  
 
Источники:  
Brookings Institute, Global Market Insights, NYSE, 
NYU, Pew Research, PwC, WEF, РАЭК
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Отказ от частной собственности 
в пользу шеринга меняет многовековые 
экономические устои человечества

Автор: Михаил Шевчук
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В истории человеческой цивилизации поня-
тие собственности — одно из самых древних и, 
следовательно, фундаментальных. Разделение 
на «мое» и «не мое» — первый опыт, с которым 
сталкиваются едва подросшие младенцы. В са-
мых первых дошедших до нас сводах законов 
из Месопотамии уже можно прочитать о на-
казаниях за воровство чужих ослов, свиней 
и овец, а равно рабов. Там же содержатся упо-
минания о земельных участках, которые можно 
было арендовать.

Значит, государство уже тогда признавало 
и гарантировало защиту права собственности 
у населяющих его людей; на этой основе со-
ставлялись первые общественные договоры, 
принципиально не изменявшиеся и в после-
дующие столетия. 

Почва для неравенства

Отношение к собственности тысячи лет назад 
было, конечно, не таким, как сейчас, обуслов-
ливалось иными факторами, и зачастую соб-
ственностью материальные ценности в прямом 
смысле не являлись, будучи скорее владением 
или пользованием. К примеру, земля — важней-
шая ценность любой аграрной цивилизации — 
повсеместно, от Древнего Египта до империи 
инков, считалась, как правило, принадлежав-
шей богам. Другое дело, что богом либо его 
воплощением выступал в таких случаях вер-
ховный правитель. Технически он являлся, как 
сказали бы сегодня, чем-то вроде главного 
управляющего, но в условиях постоянного от-
сутствия настоящего «собственника» превра-
щался, по сути, в единственного распорядите-
ля благ.

Общинная собственность, берущая начало 
в родоплеменных обществах, необязатель-
но при этом исчезала. Но собственность еще 
не означала полной независимости. Структу-
ра владения в архаичных обществах по мере 
развития начинала напоминать матрешку — об-
щина или род владели землей, внутри общины 
свой надел могли иметь ее члены, подчиняв-
шиеся роду или общине, а все вместе принад-
лежало государству/сюзерену. То, чем владел 
конкретный человек, относилось скорее к лич-
ной, а не частной собственности — это мог 
быть нехитрый набор предметов, которых хва-
тало порой на всю жизнь.

Общинность больше была свойственна ско-
товодческим обществам; и так как обработка 
земли требовала вложения больших времени 
и усилий в производство продукта по срав-

нению с разведением скота, в аграрных об-
ществах быстрее происходил переход к ро-
довому или семейному владению, то есть 
к собственности в более-менее привычном 
нам понимании. Объем вложенного труда на-
чинал определять уникальность, а значит цен-
ность того или иного ресурса.

В германских племенах ежегодно назначали 
каждому члену общины свой участок для обра-
ботки; в Спарте землю получал каждый спар-
танец по праву рождения, хотя дарить и про-
давать ее не мог — механизмов распределения 
в древних обществах было великое множество, 
но в основном все совпадали в том, что доход 
с предоставленной земли, «жатва», считался 
все же принадлежавшим владельцу за вычетом 
установленного взноса в пользу общины либо 
верховной власти. 

Право на бесправие

Верховная власть путем распределения прав 
на получение благ классифицировало обще-
ство. Благодаря манипуляциям с собствен-
ностью выстраивалась социальная иерархия; 
обладание тем или иным объемом благ было 
тождественным положению человека в этой 
иерархии. Даже штраф за воровство у разных 
сословий был разным — тем выше, чем выше 
положение пострадавшего.

В рабовладельческую эпоху собственно-
стью могли быть не только предметы или скот, 
но и люди. У раба собственности не было — на-
против, он сам принадлежал кому-то. У соб-
ственности, таким образом, была еще одна 
важная функция: ее наличие вообще отделя-
ло человека с правами от бесправного чело-
века. Условия и ограничения использования 
собственности определяли степень свободы 
любого человека.

Этот принцип, видоизменяясь в разное вре-
мя, дожил практически до новейшего времени: 
феодальные системы, крепостное право, иму-
щественные цензы на выборах воплощали все 
то же утверждение: «Скажи мне, чем ты владе-
ешь, и я скажу, кто ты».

«Все острые вопросы экономической жиз-
ни тесно связаны с понятием собственно-
сти, которое, однако, само по себе более при-
надлежит к области права, нравственности 
и психологии, нежели к области отношений хо-
зяйственных», — считал философ XIX века Вла-
димир Соловьев. Понятие собственности сто-
ит трактовать шире, чем право на владение 
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«На свободу», Теодор Кауфман, 1867
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материальными ценностями. В неразрывной 
связи с ним развивалось и понятие личности. 
В рамках рода, племени или со временем от-
дельно взятой семьи далеко не каждый имел 
право распоряжаться, например, собственной 
жизнью. Формальным владельцем надела, ста-
да и рабов был глава семьи — соответственно, 
ему же принадлежали чада и домочадцы. Жены 
и дети не владели этой собственностью и тем 
самым де-факто принадлежали отцу familia, 
как это называлось в Древнем Риме. Глава се-
мьи мог продать или убить не только раба, 
но и с тем же успехом собственного сына. На-
блюдая сложную дискуссию, идущую сейчас 
в России по поводу закона о домашнем наси-
лии, даже не заглядывая, к примеру, на Ближ-
ний Восток, мы можем убедиться, что эти кон-
сервативные устои все еще очень сильны, хотя 
уже и не так радикальны. Впрочем, последние 
случаи продажи жен в Англии зафиксированы 
всего лишь сто лет назад.

В иерархическом обществе обладание — един-
ственный способ застолбить за собой какое-то 
место, через собственность получить право 
на государственную защиту своей пищи и сво-
ей жизни. Поэтому история развития социаль-
ных институтов в целом представляет собой 
постоянное стремление обделенных элемен-
тов общества — рабов ли, женщин, чернокожих 
или крестьян — выйти за пределы иерархии 
и обрести права, для чего необходимо было 

обзавестись собственностью. Борьба за соб-
ственность была борьбой за собственное я, 
вплоть до борьбы за личное пространство: 
ведь жители Средневековья не могли рассчи-
тывать и на него, проживая в одном помещении 
порой очень большими семьями, — проблема, 
впрочем, во многих местах остается актуаль-
ной и по сей день. 

Распределяй и властвуй

Не случайно, наверное, энтузиазм в отношении 
идей sharing economy разделяют зачастую люди 
из той же социальной группы, что сочувствуют 
идеям, например, феминизма: для них переста-
ет быть важным не только право человека на об-
ладание вещью, но и право мужчины на без-
раздельное обладание женщиной. Это следует 
отнести к одному и тому же набору ценностей.

С другой стороны, и государство (за исклю-
чением социалистических экспериментов-ис-
ключений, первым из которых, вероятно, сле-
дует признать государство инков) всегда было 
заинтересовано в поддержке собственников, 
так как любой, кто владеет средствами про-
изводства, становился элементом экономи-
ческой системы. Развитие экономики — появ-
ление денежных систем, разделения труда, 
индустриализация — разламывало архаичные 
экономические конструкции: благодаря объ-

Благодаря манипуляциям [власти] 
с собственностью выстраивалась 
социальная иерархия; обладание 
тем или иным объемом благ было 

тождественным положению 
человека в этой иерархии
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ния общество и государство нуждались в бо-
лее эффективных принципах производства 
и распределения благ.

По мере дробления общества на все более 
мелкие фракции труд выходил за пределы об-
щин и семей, становился делом каждого кон-
кретного человека, который тоже должен был 
заботиться о своем месте в обществе, но уже 
самостоятельно. Рабочий, обладавший толь-
ко собственными руками и головой, уже обре-
тал самостоятельную субъектность в эконо-
мике, представлял собой единицу, способную 
относительно быстро сменить один процесс 
на другой. С ним нужно было считаться, и его 
обязанности по отношению к общине или роду 
также оказывались размыты. Основанием соб-
ственности становился труд.

Вещи, которые раньше обозначали положение 
человека, теряли ценность по мере трансфор-
мации экономики. Для городского обитателя, 
например, перестал быть необходимостью зе-
мельный надел; первое и второе поколение го-
рожан — переселенцев из деревень по инер-
ции еще воспринимали землю как ценность, 
но обладание шестью сотками больше не дела-
ло их участниками значительного экономиче-
ского процесса. Для более молодых городских 
жителей земля окончательно превратилась 
либо в необязательный предмет роскоши, 
либо в инструмент для целенаправленного 
бизнеса, тоже не уникальный сам по себе.

Параллельно с этим медленно, но верно ато-
мизировалась и семья — с тех пор как жены 
и дети перестали быть рабочими руками, гра-
жданину стало уже вовсе необязательно обла-
дать семьей. Все еще можно спорить об уча-
стившейся практике разводов с точки зрения 
нравственности, но это продолжение того 
же самого процесса: человек уходит от се-
мьи по тем же причинам, по каким семья в свое 
время покидала род. Сегодня мужская или 
женская нуклеарная семья является социально 
приемлемым явлением в обществе; более того, 
у нее появились осознанные адепты.

Выяснилось, что истинным мерилом ценности 
ресурса является даже не столько сам труд, 
сколько время, затрачиваемое на него. Пред-
ставитель знати мог быть уверен, что главная 
выгода от владения — статус и прилагающие-
ся к нему блага, да так оно во многих смыслах 
и было, но на самом деле его выгоду составля-
ла экономия времени; он не был вынужден тра-
тить свою жизнь на монотонный труд, то есть 
достигал цели кратчайшим путем по сравне-

нию с теми, кто должен был обменивать на бла-
га здоровье и годы.

Стремительный разгон процесс взял в нача-
ле XX века, когда с падением империй рухнуло 
тысячелетнее представление о божественном 
праве верховной власти на распределение 
благ. Революции были помимо прочего еще 
и победой рационального начала над иррацио-
нальным. Отныне человек, уже избавивший-
ся от ответственности перед общиной, избав-
лялся и от ответственности перед сюзереном, 
становился окончательно предоставленным 
самому себе. 

Безответственный подход

Традиционная важность статуса все еще вы-
сока, но в наше время пути к нему стали еще 
более короткими (порой для этого достаточ-
но буквально пары удачных действий или даже 
идей), а конкуренция выросла. Пища стала до-
ставаться человеку по меркам наших предков 
неприлично легко; в постиндустриальном об-
ществе большую ценность стали играть не-
материальные, интеллектуальные ресурсы 
человека, открывающие такую же дорогу к по-
ложению в обществе, как и многолетняя обра-
ботка земли или металла, но значительно бо-
лее быструю.

Однако если конвертация труда в блага может 
стать практически мгновенной, почти без ста-
дии накопления ресурса, то на накопление не-
зачем тратить время — пожалуй, единственный 
по-настоящему не возобновляемый ресурс 
для человека. Мобильность во всех смыс-
лах становится все более важным источни-
ком продвижения человека в обществе; здесь 
имеется в виду не только экономия времени, 
но и максимальное отсутствие якорей-привя-
занностей — к жилплощади, к семье, ко все-
му громоздкому. Количество благ на единицу 
времени в этом случае становится куда боль-
шим — условно, вместо того чтобы долгое вре-
мя трудиться ради возможности пользовать-
ся роскошным автомобилем, теперь можно, 
не прилагая усилий, все это время ежеднев-
но ездить на множестве разных роскошных 
автомобилей. Такая система становится все 
привлекательнее.

Если предыдущие поколения боролись за то, 
чтобы взять на себя как можно больше лич-
ной ответственности перед близкими и обще-
ством (ведь любую крупную собственность 
нужно было обслуживать, платить за нее на-
логи, что и делало человека «налогоплатель-
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щиком», то есть полноценным гражданином), 
то для многих молодых ответственность ста-
новится обузой даже перед семьей, не говоря 
о государстве. Уже сейчас мы видим в разга-
ре процесс отказа от национальных и этниче-
ских привязанностей. Идея sharing economy 
во многом и идея сознательного отказа от от-
ветственности, точнее ее делегирования. Ве-
роятно, здесь есть связь и с такой надоевшей 
проблемой, как нежелание молодежи посе-
щать выборы: для нее выборы означают такую 
же устаревшую имитацию встраивания в об-
щую систему, как посадка картофеля на заго-
родном участке, имитирующая участие в эко-
номике. Политики, кстати, то и дело подают 
пример, также демонстрируя возможность 
прихода к власти куда более короткими путя-
ми, чем было принято еще несколько десятиле-
тий назад.

На первый взгляд, идеальное общество sharing 
economy может показаться похожим на со-
циалистическую утопию, но есть принципи-
альные различия: ответственность не отбира-
ется насильно, а делегируется добровольно, 
и делегируется не государству (которое в лю-
бом социалистическом обществе и замаскиро-
вано за словом «народ»), а другим людям. От-
каз граждан от ответственности государство, 
безусловно, может воспринять скептически, 
однако никакая старая социально-экономиче-
ская система все равно не может уступить ме-
сто новой, до тех пор пока эта новая система 
не становится готовой полностью возместить 
старую. Грубо говоря, промышленная револю-
ция могла произойти только тогда, когда нако-
пилась критическая масса мануфактур, пре-
имущество фабричного труда над ручным 
стало очевидным и его победа, следовательно, 
была детерминирована. Государство примет 
любую более выгодную и производительную 
модель взаимодействия с обществом, особен-
но если от этого будет зависеть его существо-
вание, хотя период борьбы моделей будет су-
ществовать, видимо, всегда. 

Картина будущего

Было бы слишком смело утверждать, что про-
цесс отказа от ответственности и дальнейше-
го дробления общества непременно приведет 
к демонтажу государств. Общества еще очень 
долго будут нуждаться в верховных арбитрах. 
Однако тенденции уже проявляются не только 
на микро-, но и на макроуровне — по большо-
му счету, размещение разными производите-
лями заказов на одной и той же китайской фаб-
рике тоже пример sharing economy (незачем 

строить собственную фабрику, если она уже 
есть), и это, кажется, всех устраивает, включая 
государства, которые мирятся с сокращени-
ем рабочих мест, то есть с отказом компании 
от ответственности.

Можно предположить, что по мере упрощения 
получения благ их растущей быстродоступ-
ности, по мере роста мобильности будет рас-
ти и класс «новых людей», ради сиюминутно-
го удобства мгновенно выстраивающих — и так 
же мгновенно при необходимости рвущих — 
социальные связи друг с другом, а не с круп-
ными элементами общества. Они не откажут-
ся от имущества вовсе, но будут предпочитать 
использовать его только в конкретный, нуж-
ный им момент и только в своих целях, то есть 
заменят максимально краткосрочным владе-
нием. Безусловно, в основе любого такого об-
щего сервиса будет по-прежнему находиться 
собственник, который обзаводится имуще-
ством и предоставляет доступ к нему всем 
остальным за плату. Но сам этот собственник 
будет точно так же пользоваться за плату тем, 
что на тех же условиях организовали для него 
другие, то есть станет таким же элементом хо-
зяйственной системы.

В отношении семьи процесс дробления может 
в далекой перспективе привести к появлению 
суперполигамных и суперполиаморных семей, 
если их еще можно будет так называть. Иерар-
хия не перестанет существовать до тех пор, 
пока будут существовать предметы, произве-
денные в ограниченных количествах. Но авто-
матизация постепенно ограничит их только об-
ластью искусства — а возможно, и искусство 
тоже станет sharing art и домашняя коллекция 
картин без выставления ее на публичное обо-
зрение будет считаться такой же странноватой 
прихотью, как, допустим, сегодня разведение 
лошадей, или даже социально неприемлемым 
поведением.

Такое общество выглядит эгоистичным, но че-
рез столетия, возможно, окажется естествен-
ным — так же, как сегодняшнее общество воз-
мутило бы и поразило не только жителей 
античности или средневековья, но и даже на-
ших прадедов.



Россия — огромная страна, о которой мы хотим знать больше. 
И лучший способ познакомиться с ней поближе — побывать 

в самых разных ее уголках. Вместе с опытными тревел-блогерами 
и журналистами редакция «РБК Стиль» создала гид по России.

100 мест — лишь начало пути, этот путеводитель будет постоянно расти. 
Каждый пользователь-путешественник может предложить собственное место, 
которое появится в общем списке после модерации. Путешествуйте со стилем!

100places.style.rbc.ru
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ТЫ — МНЕ, Я — ТЕБЕ
Семь карточек о роли 
шеринг-экономики 
в современной жизни

Ответы подготовил Александр Чулок, к.э.н., 
директор Центра научно-технологического 
прогнозирования Института статистических 
исследований и экономики знаний НИУ ВШЭ

Это экономика совместного пользования, 
которая позволяет соединять друг с другом 
различных экономических агентов (в первую 
очередь спрос и предложение) в процес-
се потребления экономических благ. Про-
ще говоря, вы можете коллективно исполь-
зовать вещи и услуги, но вам необязательно 
при этом ими владеть. Корнями шеринг-
экономика уходит еще в Древнюю Грецию, 
а термин впервые был введен несколько де-
сятков лет назад.

Uber и Netflix — яркие примеры шеринг-
экономики, построенной на принципах 
обмена или совместного пользования. 
Условие: должно совершаться действие 
по передвижению или использованию 
товаров, услуг, времени и т.д. Например, 
в случае с фудшерингом действие 
происходит — картошка в общежитии 
перемещается с первого этажа на второй 
в обмен на ягоды или грибы. Даже если 
вы делитесь своим свободным временем 
в обмен на условные единицы — это тоже 
экономическое действие.

Первая причина — фундаментальное изме-
нение потребительских паттернов, кото-
рое влияет на всю экономическую систему. 
Раньше для потребителя очень важным был 
сам факт владения, сейчас на первый план 
вышла возможность использования того или 
иного блага. Речь идет об иных поведенче-
ских принципах. В отличие от тех же совет-
ских времен, когда были распространены 
пункты аренды и проката, многие пользо-
ватели шеринг-сервисов могут позволить 
себе купить вещи, которые берут на время; 
но они этого не хотят, предпочитая не загру-
жать свое жизненное пространство, тратить 
ресурсы на что-то другое, быть экологиче-
ски и этически более «дружелюбными».

Вторая причина — распространение и разви-
тие технологий, ИT-платформ, позволяющих 
напрямую связывать пользователей, у кото-
рых есть спрос и предложение. Благодаря 
этим двум факторам шеринг-экономика по-
мимо собственно экономического поля на-
чинает покрывать широкий спектр социаль-
ных и культурных процессов. Так, активно 
стал развиваться фудшеринг, когда люди де-
лятся друг с другом едой. В общежитии ВШЭ 
студенты, например, создали соответствую-
щий чат в WhatsApp. В Бразилии есть извест-
ный повар, который путешествовал по фа-
велам, после чего стал продвигать идею 
создания разных кулинарных блюд из того, 
что считалось пищевыми отходами.

Мы уходим от традиционного обмена «то-
вар — деньги — товар». Поэтому шеринг-эко-
номику стоит рассматривать как вектор, во-
круг которого формируются и который сам 
формирует целый набор глобальных трен-
дов. Это и «умный город» с развитием ин-
теллектуальной транспортной и жилищной 
системы, и рациональное использование ре-
сурсов, и ответственное потребление, и со-
здание новых бизнес-моделей.
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Что такое 

шеринг-экономика?

Почему шеринг 

стал таким популярным?

Как понять, принадлежит 

ли проект шерингу?
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Для шеринг-экономики очень важно, что-
бы предоставляемые товары и услуги были 
делимы. В советское время если человек 
всеми правдами и неправдами накапли-
вал на автомобиль, то вряд ли соглашался 
его с кем-то делить: это был яркий, чет-
кий маркер социальной успешности, при-
надлежности к касте избранных. Сейчас 
же распространен не только каршеринг, 
но встречаются случаи, когда целые подъ-
езды скидываются и покупают одну маши-
ну на компанию. Так что товары, которые со-
вместно используются, не должны терять 
в полезности, и это первое ограничение для 
шеринг-экономики.

Второе ограничение связано с потребно-
стью в прозрачности. Очень важно, чтобы 
честность и доверие были не просто слова-
ми, а принципами ведения бизнеса, постро-
енного на экономике совместного пользо-
вания. Сейчас шеринг-экономика во многом 
формируется по принципу саморегулирую-
щейся организации, и это «комьюнити» само 
себя оценивает, ставит рейтинги, наказыва-
ет нарушителей. Так работают сервисы «Ян-
декса», BlaBlaCar, YouDo и так далее. Спрос 
оценивает предложение, предложение оце-
нивает спрос. Но если вдруг окажется, что 
рейтинги, баллы в каком-то из сообществ 
можно просто купить или их легко взломать, 
если будет нарушен принцип прозрачности, 
то доверие начнет падать, и шеринг-биз-
нес вскоре рассыплется. Поэтому шеринг-
экономика более уязвима, чем экономика 
традиционная.

В современном мире каждый человек дол-
жен быть не только юридически, но и финан-
сово грамотен. Такой подкованный человек 
может сэкономить в любой экономике. А как 
подсказывают подсчеты, в шеринг-экономи-
ке возможностей для оптимизации расходов 
действительно много. Это еще одна причина 
ее широкого распространения.

Помимо угроз традиционному бизнесу ше-
ринг несет угрозы и обществу. Прежде все-
го они связаны со сбором огромного коли-
чества персональных данных. Взять те же 
сервисы помощи на дому — заказывая услу-
гу, вы сообщаете, где живете, когда бу-
дете дома, а когда нет, где надо поменять 
замок и так далее. Вся жизнь наизнанку. Те-
перь представьте, если все эти данные будут 
взломаны. А это, вероятно, неизбежно, так 
как кибератаки — еще один тренд, который, 
к сожалению, будет актуален долгие годы.

Следующий фактор, который нужно рас-
сматривать, — отношение государства к ше-
ринг-экономике. У регуляторов к ней может 
возникнуть — и уже возникает — немало во-
просов. Компании начинают приобретать 
все бóльшую силу, влияние на сообщества, 
которые они обслуживают. И вот вам немно-
го футурологический, но все же вполне ве-
роятный сценарий: появляется одна боль-
шая шеринг-корпорация, которая благодаря 
возможности предоставления вам всех благ 
может стать более влиятельной, чем госу-
дарство. Но она может как предоставить все 
блага, так и забрать их у вас. Так что нужно 
еще будет искать какой-то разумный баланс 
между регулированием шеринг-экономики 
и стимулированием ее развития.

Шеринг-экономика бросила серьезный 
вызов традиционным экономическим 
моделям: «Яндекс.Такси» и Uber — таксо-
моторным компаниям, Airbnb — отельным 
сетям, YouDo — ремонтным компаниям. По 
их пути начали двигаться и организации, 
представляющие экономику традици-
онную. Хороший пример — Hyundai, 
запустившая Mobility, онлайн-сервис 
подписки на автомобили. В будущем мы 
можем увидеть много разных, гибридных 
вариантов ведения бизнеса.

Каково будущее шеринг-

бизнесов? Какие товары и услуги

подходят для шеринга?

Какие угрозы несет 

экономика шеринга?

Действительно ли шеринг 

помогает экономить?
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МУХИТ 
СЕЙДАХМЕТОВ:

«Самая большая 
проблема шеринга — 

ментальность»

Генеральный директор каршеринга «Делимобиль» 
рассказал РБК о том, как найти баланс между 
демпингом цен и качеством услуг, кому выгодно 
представлять шеринг-экономику фейком, есть ли 
шанс примирить пользователей прокатных авто 
и автовладельцев и когда без опасений можно 
будет отдавать соседям ключи от своей машины

Беседовала Александра Владимирова
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РБК В британской газете The Guardian несколь-
ко лет назад вышла статья под заголовком: 
«Не верьте в хайп, шеринг-экономика ма-
скирует слабеющую экономику». Вы со-
гласны с таким посылом?

М.С. Любое действие всегда вызывает проти-
водействие. Шеринг действительно очень 
сильно меняет модель потребления, дела-
ет ее более эффективной и довольно силь-
но вредит так называемому консьюмериз-
му, а это ведь примерно половина всего 
того, что мы делаем. Мы работаем по боль-
шей части, чтобы потом что-то приобре-
сти. И на этом приобретении завязаны 
огромные ниши, целые индустрии. Поэто-
му в прессе всегда будут такие статьи, даже 
когда люди перестанут что-то приобретать. 
Все равно найдутся те, кто как минимум 
ради хайпа придет и скажет, что шеринг-
экономика — это фейк, это не работает.

РБК В холдинге Mikro Kapital Group помимо «Де-
лимобиля» есть еще несколько шеринг-
компаний. Чем они занимаются?

М.С. Да, наш холдинг в целом активно развива-
ет сферу sharing and mobility (шеринг и мо-
бильность. — РБК). У нас уже есть несколько 
довольно популярных и успешных брендов. 
Флагманский — «Делимобиль», который за-
пущен в 11 российских городах и по количе-
ству аренд в сутки является лидером рынка. 
Также у нас есть Anytime — это, по сути, тот 
же «Делимобиль», просто в более интерна-
циональной оболочке. С этим брендом мы 
работаем в Чехии, Белоруссии и Казахста-
не. Во всех этих странах мы также являемся 
лидерами в каршеринге. Недавно запусти-
ли Anytime Prime — сервис подписки на ав-
томобили. Есть еще бренд «Делисамокат» — 
шеринг электроскутеров.

 
«Обязаны быть большими и первыми»

РБК Какой бизнес самый перспективный?

М.С. Если говорить о перспективах и объемах 
рынка, естественно, это классический кар-
шеринг — и «Делимобиль», и Anytime. Объем 
рынка огромный, его сейчас даже сложно 
оценить и посчитать. Если говорить о мар-
жинальности, то в целом все направления 
довольно эффективны. Более того, все они 
являются частью нашей mobility-платформы, 
мы воспринимаем их как единое целое, не-
кий монолит. Если мы начнем оттуда что-то 
отрезать, другие направления начнут стра-
дать. Это, знаете, как спросить, кто из ва-
ших детей самый любимый. Каждое из этих 
направлений мы начали развивать, потому 
что увидели, что в них есть потребность.

РБК При этом даже с «Делимобилем» компания 
по-прежнему в минусе?

М.С. На самом деле юнит-экономика у нас по-
зитивная. Для каршеринга очень важна эф-
фективность. Чем эффективнее мы исполь-
зуем наши автомобили и чем больше они 
работают, а не простаивают на парковках, 
тем лучше для нас и тем ниже мы можем 
делать цену для клиентов, что опять же 
приводит к тому, что люди пользуются кар-
шерингом чаще, хотя в некоторых городах 
в силу, скажем так, внешней конъюнктуры 
и конкуренции нам приходится откровенно 
демпинговать. В краткосрочной перспек-
тиве это приводит к тому, что нам удает-
ся «обезвреживать» наших конкурентов. 
С другой стороны, мы привлекаем гораз-
до больше клиентов, которые пользуются 
сервисом все чаще. В среднесрочной пер-
спективе это позволит нам повышать цены 
и удерживать тех же клиентов.

Мухит Сейдахметов с августа 2018 года 

входит в совет директоров всех ше-

ринговых бизнесов холдинга Mikro 

Kapital Group (Люксембург) и отвечает 

за развитие каршеринга «Делимобиль», 

кикшеринга «Делисамокат», премиум-

каршеринга Anytime и сервиса D-mobility 

по всему миру.

До присоединения к команде холдинга 

Сейдахметов входил в состав операци-

онных управляющих Uber, где отвечал 

за бизнес-процессы на территории Цен-

тральной и Восточной Европы. До этого 

был генеральным директором «Яндекс.

Такси» в Казахстане и руководил запу-

ском сервиса в регионе.

Кроме того, Мухит Сейдахметов является 

сооснователем одного из крупнейших он-

лайн-сервисов для поиска специалистов 

и исполнителей Naimi.kz.
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РБК Так все же «Делимобиль» убыточен?

М.С. В данный момент да, поскольку мы вкла-
дываем всю выручку в новые автомоби-
ли. В каршеринге вы либо со щитом, либо 
на щите. Огромное число игроков здесь 
не может мирно существовать, чтобы все 
при этом зарабатывали и были доволь-
ны. Тут все точно так же, как в райдшерин-
ге и такси. Вы всегда будете открывать при-
ложение, которое гарантирует автомобиль 
здесь и сейчас. Если вы не найдете авто-
мобиль в двух-трех минутах ходьбы, то за-
кроете приложение. Если так же сделают 
остальные потенциальные клиенты, сервис 
просто умрет; поэтому, если хотите зара-
батывать будучи каршерингом, вы обязаны 
быть большими и в идеале первыми. С уче-
том очень жесткой конкуренции на мо-
сковском рынке мы понимаем, что, если не 
будем расти, не будем вкладываться в по-
купку новых автомобилей, можем умереть. 
Поэтому то, как агрессивно мы развиваем-
ся, это, с одной стороны, про лидерство, 
а с другой — еще и про выживание.

РБК Как добиться того, чтобы при таком агрес-
сивном развитии качество сервиса остава-
лось на уровне?

М.С. Когда что-то очень агрессивно разрастает-
ся, потеря в качестве неизбежна. Мы пони-
маем, что у нас есть просадки в сервисе, 
ИT-платформе, приложении и так далее. 
Мы над этим очень интенсивно работаем. 
Такова догма растущего бизнеса: вы не мо-
жете так же быстро «скейлить» (масшта-
бировать. — РБК ) качество, как «скейлите» 
сам сервис. С этим сталкиваются абсолют-
но все игроки. Тут или про рост и выжива-
ние, или про качество. Если вы скажете, 
нет, мы не будем расти, пока не обеспечим 
качество, — тогда будут расти другие. И те, 
кто вырастет раньше, уже потом подтянут 
качество. А вы останетесь маленькими со 
своим качеством — и умрете. 

«Развиваться семимильными шагами»

РБК За что вас чаще всего ругают?

М.С. Например, когда по телевизору показывают 
каршеринговый автомобиль, который попал 
в ДТП, все начинают люто хайповать, гово-
ря о том, как это небезопасно, хотя по ста-
тистике каршеринговые автомобили попа-
дают в ДТП не чаще, чем личные, но аварии 
с участием машин без брендинга не вызы-

вают таких эмоций. Также нас огорчает не-
которое противодействие со стороны гра-
ждан, негатив у которых вызывает то, что 
каршеринговые автомобили занимают пар-
ковочные места во дворах. Но не разбив 
яйца, омлет не приготовишь. Да, тебе в ка-
кой-то момент нужно будет продать свой 
собственный автомобиль, чтобы ты мог 
каждый день пользоваться каршерингом.

РБК Как вы думаете, это благодаря политике 
столичных властей, всему тому, что можно 
кратко описать «как похорошела Москва», 
каршеринг так разросся в этом городе? 
Москва входит в тройку главных каршерин-
говых городов мира?

М.С. Москва уже даже не в тройке, а номер один 
по количеству каршеринговых автомоби-
лей и по количеству их аренд. Мы как един-
ственный в России оператор, который ра-
ботает сразу в четырех странах, понимаем, 
насколько важную роль в этом сыграл ре-
гулятор. Мы заходили с предложением за-
пустить каршеринг в разных европейских 
городах, но не везде и не всегда регуля-
тор заинтересован в том, чтобы развивать 
инфраструктуру. Москва же — это город, 
который готов меняться и действитель-
но слышит игроков. Нам комфортно здесь 
расти и развиваться.

РБК У вас есть «Делимобиль» и «Делисамокат». 
Ждать ли, например, «Деливелосипед», 
«Делимоноколесо» или нечто подобное?

М.С. Спрос рождает предложение. Если появит-
ся реальный спрос на что-то еще, мы как 
минимум попробуем поэкспериментиро-
вать с запуском подобного сервиса. Рос-
сийский пользователь в целом очень хоро-
шо и быстро внедряет в свою жизнь любые 
инновации, в ментальном плане сильно 
опережая, например, граждан той же ста-
рой Европы или Юго-Восточной Азии. Еще 
один важный момент — стоимость заем-
ного капитала. Как и в любой другой раз-
вивающейся стране, в России стоимость 
заемного капитала очень высокая. Это под-
держивает рост шеринг-экономики в це-
лом, которая, думаю, здесь будет разви-
ваться просто семимильными шагами.

РБК Я знаю, у «Делимобиля» были планы под-
ключить к системе возможность шеринга 
личных автомобилей пользователей.

М.С. Эта так называемая p2p-модель (peer-to-
peer. — РБК) является естественным шагом 
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в развитии нашей mobility-платформы. Мы 
продолжаем над этим работать. К сожале-
нию, такая модель не может быть использо-
вана в классическом каршеринге: слишком 
рискованно. Если вы владелец 100 автомо-
билей и пять-шесть из них попадают в ДТП, 
ничего страшного — остальные продолжают 
приносить вам кеш-флоу (денежный поток. — 
РБК). Но если это ваш единственный авто-
мобиль и он в первую же неделю попадает 
в ДТП, бизнес заканчивается. Модель p2p так 
или иначе будет задействована, это неизбеж-
но, ведь рынок наполнен личным автотранс-
портом, который до 90% времени простаива-
ет. Но нужно будет соблюдать определенные 
условия, например позволять пользоваться 
автомобилем в течение суток только одному 
человеку. Это понизит уровень риска, ведь 
каршеринговым автомобилем в сутки пользу-
ется до десяти разных человек, то есть уро-
вень риска в десять раз выше. 

«Абсолютный уровень свободы»

РБК Как, на ваш взгляд, распространение ше-
ринг-экономики будет отражаться на эко-
номике всего мира?

М.С. На экономике производства это, возмож-
но, отразится не очень хорошо. При этом 
огромный скачок в развитии получат дру-
гие сферы. Если инвесторы понимают, что 
да, в производстве ты уже так не зарабо-
таешь, то деньги польются туда, где это 
можно будет сделать. Это может быть ме-
дицина, это может быть образование или 
какая-то разновидность шеринга. Поче-
му нет? У обычных же людей будут освобо-
ждаться огромные средства. Если раньше 
у наших отцов и дедушек обязательными 
галочками были «построить дом», «купить 
личный автомобиль» и так далее, то сейчас 
людям это не нужно. Зачем покупать лич-
ный автотранспорт, если человек постоян-
но переезжает? Сегодня в Москве — завтра 
в Берлине. Глобализация открывает абсо-
лютный уровень свободы.

РБК Точно ли свободы, а не зависимости? Сего-
дня у тебя есть работа, завтра ее нет. Если 
при этом и личного ничего нет, то можно 
остаться вовсе ни с чем.

М.С. Экономика шеринга не говорит вам, не по-
купай. Вы можете приобретать все что хо-
тите, но при этом использовать активы бо-
лее эффективно. С другой стороны, если 
вы не заинтересованы в покупке, разви-

тие шеринг-экономики дает возможность 
от этой покупки отказаться. Также у вас 
есть возможность путешествовать, поль-
зоваться недвижимостью и любыми други-
ми активами дешево. Появляется больше 
свободы в принятии решений, вы може-
те реинвестировать, в целом вести другой 
образ жизни. Шеринг — это не про уничто-
жение стабильности, это про выбор.

РБК Какие проблемы связаны с шеринг-эконо-
микой?

М.С. Самая большая проблема шеринга — это 
ментальность. В России довольно сла-
бо развито уважение к шеринговым пред-
метам. Иногда встречается такое отноше-
ние: «Если это не мое, значит я могу плохо 
с этим обращаться». Что, кстати, редко 
встречается в европейских странах: там 
очень уважительно относятся к чужой соб-
ственности. Также многие люди просто не 
готовы начать пользоваться шерингом, по-
тому что им некомфортно. Ну и периоди-
чески мы встречаем противодействие со 
стороны тех, кто не заинтересован в том, 
чтобы шеринг развивался. Это может быть 
как проблема ментальности, так и просто 
желание людей защитить свои инвестиции 
и свой бизнес.

РБК С какими еще угрозами приходится стал-
киваться шеринг-компаниям?

М.С. Еще одна угроза — это смерть до достиже-
ния какого-либо уровня эффективности. 
При этом, чтобы шеринг стал эффектив-
ным, требуется вложение довольно значи-
тельных ресурсов, ведь шеринг — это про 
массовость, а чтобы ваш продукт или сер-
вис стал массовым, необходимы большие 
инвестиции. Сейчас пытаются «шерить» 
абсолютно все, но далеко не все выраста-
ет и становится реальным бизнесом. И во 
многом просто-напросто потому, что биз-
нес не успевает дойти до того момента, ко-
гда он уже настолько большой, что может 
стать самостоятельным, маржинальным, 
устойчивым и надежным. А так на самом 
деле у шеринга проблем не больше, чем 
у любого другого бизнеса.

РБК Вы бы посоветовали идти в шеринг-эконо-
мику тем людям, кто думает об организа-
ции какого-либо стартапа?

М.С. Нет, я бы не рекомендовал идти в шеринг, 
если у вас нет огромного количества ре-
сурсов, если вас не поддерживает ка-
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кой-то большой фонд. Для того чтобы идти 
в шеринг, нужно понимание того, что у вас 
есть время и средства, чтобы стать боль-
шим и первым. Если же у вас нет такой уве-
ренности, лучше идти в какие-то другие 
направления. 

«Все защищают свой бизнес и инвестиции»

РБК До «Делимобиля» вы работали в компании 
Uber. Как вы считаете, те многочисленные 
претензии, что сейчас предъявляют компа-
нии, справедливы?

М.С. Я считаю, что это паническое стремле-
ние регулятора что-то зарегулировать. 
Шеринг — очень молодая ниша. Действи-
тельно массовым он стал в течение по-
следних пяти-шести лет. Там огромные 
обороты, которые никак не зарегулирова-
ны, это новые отношения между потреби-
телем и теми, кто предоставляет сервис. 
Это нормально, когда регулятор прихо-
дит и говорит: «Хорошо, ребята, теперь мы 
вводим какие-то правила и берем какие-то 
средства, чтобы соблюдение этих правил 
контролировалось». Uber убивает огром-
ный бизнес классического такси, Airbnb — 
отельный бизнес и в целом классический 
бизнес аренды жилья, WeWork убивает 
классическую аренду недвижимости b2b. 
Естественно, люди не будут просто си-
деть и хлопать в ладоши, радуясь тому, как 
это эффективно. Все защищают свой биз-
нес и свои инвестиции. И это объяснимо, 
что в некоторых странах и городах шерин-
говые сервисы закрываются. Но прогресс 
неумолим. Все что эффективно в любом 
случае будет отвоевывать себе место.

РБК Получается, шеринг-экономика — это то, 
с чем мы будем жить, во всяком случае всю 
нашу жизнь?

М.С. Да, это данность. Вот, например, некото-
рым компаниям не нравилось, как быстро 
распространялись смартфоны, они хотели 
продавать нам красивые телефоны с кно-
почками. Но сейчас вокруг смартфонов со-
здаются уже целые экосистемы. Так и из-
дателям классических книг приходится 
мириться с тем, что появилось огромное 
количество электрокнижек, читалок, iPad 
и так далее. Тут вопрос в том, насколько вы 
к этому адаптируетесь.

РБК Как вы думаете, в каком направлении пой-
дет шеринг-экономика?

М.С. Следующий тренд шеринга — это, вероят-
но, вертикальная интеграция, когда шерин-
говый сервис понимает, что ту же самую 
услугу, для которой он является маркет-
плейсом, он может продавать или оказы-
вать дешевле и эффективнее, и начинает 
экспериментировать. Так, Uber в свое вре-
мя участвовал в программе по лизингу ав-
томобилей, которые потом раздавал води-
телям. Можно забрать себе всю цепочку, 
чтобы контролировать «косты», и зара-
батывать еще больше. Это естественное 
стремление бизнеса.

РБК Не вовлекая людей.

М.С. Да, в какой-то момент маркетплейс, кото-
рый соединяет спрос и предложение, мо-
жет стать, собственно, сервисом, который 
покрывает частично или по большей части 
все предложение, а пользователь остает-
ся как раз только на стороне спроса. И это 
нормально.

РБК То есть вы думаете, что люди перестанут 
шерить что-то через разные платформы?

М.С. Это будет всегда. Это огромная ниша, ко-
торую никто не закроет. И шеринговые 
сервисы никогда не перестанут быть по-
средниками просто потому, что так они бу-
дут быстрее расти.

РБК А вы сами до какой степени готовы отка-
заться от владения?

М.С. У меня нет, например, личного автомобиля, 
он мне просто не нужен. Я пользуюсь так-
си, райдшером, каршером, метро и авто-
бусами. Это просто удобнее. Но если мне 
потребуется личный автомобиль, я пойду 
и куплю его, меня не будет мучить совесть, 
потому что каршеринг — это не про ради-
кальные изменения, а, как я уже сказал, 
про возможность выбора.
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«Представляешь, однажды у моей подруги во время поездки 
на каршеринге сел мобильный телефон, и, чтобы закрыть 
поездку, ей пришлось колесить по Москве в поисках зарядки…» 
Эта история, рассказанная коллегой накануне запуска тренда 
«Экономика шеринга», натолкнула нас на мысль опросить 
читателей РБК в соцсетях на тему, пользуются ли они услугами 
шеринга и какие забавные (а может, и не очень) истории с ними 
происходили. Мы получили десятки комментариев, причем 
большинство из них — по каршерингу, что неудивительно — 
ведь именно эта услуга наиболее популярна в России. Самые 
интересные истории публикуем в журнале

Подготовила Надежда Агеева

 «ЭТО БЫЛО 
ВОЛНИТЕЛЬНО!» 

 
Наши читатели 

поделились личным 
опытом пользования 

шеринг-услугами
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 Артур Саруханов,  
руководитель PR-отдела:

— У меня как активного пользователя кар-
шеринга в какой-то момент количество 
приложений на смартфоне достигало 15. 
Сейчас иконки поредели — реально поль-
зуюсь тремя-четырьмя компаниями. По-
чему? Ответ очевиден: услуга востребо-
вана тогда, когда она удобна и выгодна. 
С выгодой все ясно. А удобство зависит 
в том числе от размера автопарка компа-
нии, потому что машина должна быть все-
гда в пешей доступности. По этой причине 
выигрывают крупные игроки. Ну как вы-
игрывают: в плюс, насколько я знаю, пока 
не вышла ни одна из компаний. Но я хо-
тел о другом написать. Итак, вот мой лич-
ный топ приколов от каршеринговых 
операторов.

1. Проблемы с геопозиционирова-
нием. Как вы помните, за показ автомоби-
ля на карте мобильного приложения от-
вечает GPS-модуль, спрятанный в недрах 
машины. Поскольку работа со спутника-
ми имеет свои особенности, не удивляй-
тесь, когда вы, как и я однажды, опазды-
ваете на самолет, а на паркинге терминала 
D «Шереметьево» система упорно со-
общает, что машина брошена на заправ-
ке на подъездах, и завершиться аренда 
не может. Вы серьезно?! А как вам исто-
рия про пользователя, которого обвинили 
в том, что он устроил дрифт на каршерин-

говом автомобиле на парковке торгово-
го центра, пока летел в самолете? Ох уж 
и озорник этот GPS!

2. Отсутствие незамерзайки. Еще 
одна боль в зимний период. Держать запас 
жидкости в автомобиле оператору просто 
не под силу. Мы же помним, в какой стра-
не живем, да? Канистра незамерзайки — 
самое безобидное, что пропадало из ба-
гажников каршеринговых машин. Поэтому 
заправку жидкости некоторые операторы 
взяли на себя. А чтобы «очумелые ручки» 
пользователей не лазили под капотом авто 
при любой прихоти, сделали удаленную 
блокировку крышек моторного отсека. Хо-
тите залить жидкость? Звоните оператору! 
А то был у меня случай, когда один деятель 
под завязку налил в бачок простой воды. 
В лютый минус за бортом…

3. Осмотр авто перед поездкой. Вро-
де бы все логично: и компании, и вам са-
мим спокойнее, когда повреждения все за-
фиксированы перед поездкой. К чему вам 
лишние проблемы — страховка каско по-
чти везде с франшизой, при любой цара-
пине с вас затребуют кругленькую сумму 
(так работает франшиза)? Но сам осмотр 
автомобиля, припаркованного на ожив-
ленной дороге, — тот еще челлендж. А но-
чью? А грязного? И да, я все жду, когда 
в Сети появится первая история о том, как 
на пользователя повесили оплату вмятины, 
возникшей во время стоянки.
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4. Техническое состояние автомоби-
ля. Просто расскажу историю. Вечер, сто-
личная полугрязь/недочистота. Как все-
гда, в спешке осматриваю автомобиль, 
фиксирую повреждения, прыгаю за руль 
и еду. Первый звоночек прозвенел тут 
же — на приборке значок пустого бачка 
омывателя (на некоторых моделях имеет-
ся). Ладно, справлюсь, использую морося-
щий дождик. Давлю на рычажок — стекло-
очистители не подают признаков жизни. 
Ок, прорвемся. Первый же поворот, вклю-
чаю поворотник — зуммер задергался 
в конвульсиях, явный признак того, что 
где-то «не хватает» лампочки. Но апофе-
оз случился, когда я заехал в темный двор 
и понял, что всю дорогу ехал без фар. По-
тому что лампочки в них… Ну, вы поня-
ли. Умерший аккумулятор автомобиля, 
до которого ты шел километр, а на милю 
в округе ни одной альтернативы, спущен-
ное колесо — этот список, кажется можно 
продолжать вечно.

5. Биллинг. Вот мы и добрались до са-
мого остросюжетного пункта. Операторам 
как минимум стоит придумать контроль-
ную кнопку завершения аренды. Иначе 
не избежать историй (опять моя), когда 
пользователь закрыл автомобиль, а утром 
проснулся от смс о том, что на его карте 
недостаточно средств. И пойди потом до-
кажи, что это сбой, а не твоя беспечность. 
Бесплатное время бронирования тоже мо-
жет разниться: у кого-то 20 минут, у ко-
го-то — ровно столько, чтобы успеть дой-
ти. Спешите, а то часики тикают, аренда 
начнется!

Я это все к чему. Шеринговая экономика — 
это вызов не только привычному пользо-
ванию вещами. Это прежде всего вызов 
нам самим. Хотите преуспеть в этом деле, 
срочно становитесь параноиком. Иначе 
после комфортной поездки по вам или ва-
шему кошельку проедутся катком. 

 Сергей Барышников, основатель 
коммуникационного агентства:

— Полтора месяца назад у меня закончи-
лись права, и только «Делимобиль» сказал, 
что я больше не могу ездить. Все осталь-
ные разрешали продолжать пользовать-
ся их машинами. В итоге я написал пост 
в Facebook, после которого мне позвони-
ли из департамента транспорта города 
Москвы. Потом они связывались с карше-

рингами — и [под давлением департамента] 
каршеринги поменяли правила.

Прежде у «Белки» было прописано, что 
это ответственность водителя, и компа-
ния к этому не имеет никакого отноше-
ния. «Яндекс» начал [блокировать про-
филь пользователя] через день или через 
два после истечения срока действия прав, 
а YouDrive — пока из департамента не по-
звонили — не обращал никакого внимания 
на эту проблему.

Если говорить про другие истории, то они 
скорее забавные. Недавно у «Яндекса» 
произошел какой-то сбой, и можно было 
взять Renault Kaptur за 7 копеек в мину-
ту. Тогда много людей с работы доехали 
за 10 руб. и даже меньше. Еще, например, 
примерно полгода назад у «Делимоби-
ля» была странная экономика утренних та-
рифов — мне удавалось наезжать по 300–
400 км за 800 или 1000 руб. То есть 
не окупался даже бензин. Сейчас они та-
рифы подняли. А так сложностей особых 
не было — мне просто в кайф. 

 Ирина Скипор, представитель 
Greenpeace:

— Мы ездили за город на свою свадьбу 
на каршеринге. В итоге остановились фо-
тографироваться у Финского залива, а ма-
шина потеряла интернет. Не могли ее за-
крыть, стояли рядом в растерянности. 
Минут через десять все заработало, но это 
было волнительно! 

 Павел Новиков, медиаменеджер:

— Пользуюсь тремя [каршерингами] сра-
зу. Особых сложностей не испытывал. 
Максимум — глюки приложения. Напри-
мер, однажды не мог завершить аренду 
на парковке аэропорта и начал уже опа-
здывать на регистрацию. Пришлось зво-
нить в техподдержку.

По моим субъективным ощущениям, есть 
немалая часть пользователей, которая чув-
ствует меньше ответственности за свои 
действия, когда садится за руль обще-
ственного автомобиля.

Иногда возникает подозрение, что в не-
которых аэропортах таксисты отгоняют 
каршеринговые машины подальше. Это 
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И еще классические истории про то, как 
закончилась незамерзайка и сел акку-
мулятор. Причем в случае с аккумулято-
ром машина оказывается обездвиженной, 
и ее нельзя закрыть. Уйти ты не можешь — 
должен дождаться, пока кто-то из сотруд-
ников каршеринга приедет. В итоге полто-
ра часа из жизни у тебя просто выпадают. 

 Алексей Боронав, инженер  
по безопасности труда:

— В августе отдыхал в Казани и пользо-
вался услугами каршеринга от «Яндекса». 
Практически всегда одна и та же машина 
стояла в квартале от дома, в котором арен-
довал квартиру. Один раз забронировал 
машину, пришел к ней, а она полностью за-
бита арбузами — багажник, задний ряд си-
дений и один арбуз — на переднем пасса-
жирском. А мне было очень надо выехать 
до республиканской больницы, и я по-
ехал с арбузами. После своих дел, к обе-
ду, вернул машину на место. А через пару 
дней обнаружил это же авто на мини-рын-
ке. Оказывается, один из торговцев ис-
пользовал машину для доставки арбузов 
на свой прилавок и для хранения их ночью. 
Как он сказал, в этом районе обычно никто 
не пользовался каршерингом, кроме него. 
Он брал авто на час поздно вечером, сда-
вал на ночь, а рано утром забирал на час 
для выгрузки товара и ставил обратно. Го-
ворит, очень переживал, когда не нашел 
утром машину на прежнем месте. Удобно, 
что еще скажешь.

подозрение возникает из-за повышен-
ной концентрации доступных автомоби-
лей в ближайшем к аэропорту населенном 
пункте, где оператор разрешает оставлять 
машины. Например, в Видном, если речь 
идет о Домодедово. Но подтверждений 
этому подозрению [у меня] нет.

Есть положительная история. «Делимо-
биль» несколько раз накидывал мне бону-
сы (бесплатное время) за то, что сообщал 
им о неполадках с их машинами. К примеру, 
у их автомобиля спущено колесо, я прошел 
до следующего и взял его. Мне не сложно 
позвонить в поддержку, сообщить об этом 
и попросить убрать машину из поиска, что-
бы кто-то другой не терял время.

У «Яндекса» нравится динамическое цено-
образование, а также настройка профи-
лей под конкретного водителя. Я сажусь, 
и яндексовская Алиса сама включает ра-
диостанцию, которую я слушал в предыду-
щем рейсе. 

 Мария Берлинер, фотограф:

— Мне приходили штрафы за чужой мусор. 
Я отправляла сообщение о том, что в ма-
шине очень грязно, но оказалось, что оно 
не прикрепилось. Повесили на меня, долго 
разбирались.

Еще один раз я оставила каршеринговую 
машину припаркованной перед своей ма-
шиной — прилетел штраф за то, что забло-
кировала чужую машину. Показала ТС, 
объяснила, что машина моя. Отстали.

Произошел какой-то сбой, 
и можно было взять Renault 

Kaptur за 7 копеек в минуту. Тогда 
много людей с работы доехали 

за 10 руб. и даже меньше
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Фото: «Ключ»

БЕЗ ОПРЕДЕЛЕННОГО 
МЕСТА СОЖИТЕЛЬСТВА:

как коворкинги 
и коливинги вытесняют 

офисы и квартиры

Автор: Анастасия Андреева
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Экономика шеринга развивается во всем мире 
с огромной скоростью. Ее отдельные элементы быстро 
приживаются и в России. Но если удобство каршеринга 
или Airbnb уже оценили многие, то что такое коливинги 
и в чем смысл коворкингов, до сих пор понятно  
не всем. Между тем в них стоит искать не только выгоду, 
но и возможность живого общения, которого так  
не хватает в мире цифровых технологий

Соседи по тренду

Коммуна, хостел, общежитие — такие ассо-
циации обычно возникают при упоминании 
коливинга (co-living), и все они отличают-
ся от того, как это выглядит в действи-
тельности. И хотя само по себе сожитель-
ство группы людей далеко не ново, термин 
не является просто модным обозначением 
коммуналок.

Такой формат проживания крайне популя-
рен в крупных городах Северной Америки, 
Европы и Азии из-за высоких цен на недви-
жимость. Так, в США тренд пережил свой 
бум в 2000-х и сейчас распространен на-
столько, что, по данным Bloomberg, стал 
одним из факторов, повлиявших на состоя-
ние социальной экономики страны. Мо-
лодой британский предприниматель Реза 
Мерчант, нареченный СМИ «королем ко-
ливингов», считает, что за этим форматом 
будущее. «Мы верим, что дом — это нечто 
большее, чем просто четыре стены. Ме-
сто, в котором ты живешь, должно созда-
вать сообщество, которое помогает и дает 
возможность реализовать себя», — заявил 
он в интервью About Time Magazine. Сей-
час его сеть The Collective считается од-
ной из самых крупных в мире.

Основная концепция коливинга заключает-
ся в объединении под одной крышей груп-
пы людей, увлеченных общей идеей, свя-
занных профессиональной деятельностью 
или схожими интересами. Это могут быть 
компании художников (или представите-
лей творческих специальностей в целом), 

IT-специалистов, адептов йоги или веге-
тарианцев (как, например, в петербург-
ском коливинге Triglinki). В общем пони-
мании — это жилье, в котором есть личная 
зона и площадь для общего пользования 
и работы. Остальные критерии варьиру-
ются: это может быть небольшой коливинг 
на 15 человек в горах Швейцарии, а может 
быть и целое 43-этажное здание в Нью-
Йорке (как ALTA+ by Ollie). Жильцы и вла-
дельцы обычно организуют различные ме-
роприятия, лекции и мастер-классы для 
нетворкинга и обмена опытом. Иногда пе-
ред приемом потенциальным сожителям 
устраивают собеседование, чтобы впо-
следствии всем было максимально ком-
фортно вместе.

«Поколению миллениалов, постоянно по-
груженному в телефон, зачастую не хва-
тает живого общения и поводов для него. 
Коливинг позволяет создать такую среду, 
в которой у каждого жителя есть и личное 
пространство, и доступ к общественной 
зоне, где каждый лоялен друг к другу. Мож-
но даже в какой-то степени сравнить это 
с пионерлагерем — человек сразу попа-
дает в дружественную среду», — отмечает 
Яна Вирак, сооснователь одного из первых 
коливингов в Санкт-Петербурге Early Birds.

Иногда в них можно встретить и людей по-
старше. «Этот формат мы подсмотрели 
за рубежом, в том числе в США. В одном 
из коливингов, где мы жили, разница воз-
растов была колоссальная: самому млад-
шему жильцу было 20 лет, а самому стар-
шему — 60, — рассказывает Никита Куимов, 
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один из основателей проекта «Смена», 
сети кочевых коливингов-хабов для про-
фессионалов «на удаленке». — Нашему 
самому старшему участнику был 51 год, 
но таких, конечно же, единицы». За рубе-
жом также успешно существуют специаль-
ные коливинги для пожилых людей, кото-
рые являются перспективным форматом 
и для России.

Примечательно, что далеко не всегда цена 
на этот вид жилья оказывается меньше, 
чем стоимость аренды, к примеру, про-
стой однокомнатной квартиры. Но и здесь 
все не так просто: плата за проживание 
в коливинге часто включает в себя комму-
нальные и клининговые услуги, стоимость 
работы консьержа, иногда — WiFi и подпис-
ки на стриминговые сервисы, что избавля-
ет жильцов от многих хлопот. Кроме того, 
находятся они обычно в центральных рай-
онах городов, чтобы постояльцам было 
удобно добираться до работы. В центре 
за такие деньги жилье уже не найдешь. «По 
той же цене лучшее, что можно снять, — 
это маленькая комната в старой коммунал-
ке», — добавляет Яна Вирак.

Судьба резидента

И все-таки, несмотря на ряд объективных 
плюсов совместного проживания, в Рос-
сии это явление распространено мало 
и приживается крайне тяжело. Те заве-
дения, которые уже существуют, по сути, 
не являются коливингом: например, мо-
сковский проект Log Inn позиционируется 
ее основателем Аллой Цытович как тако-
вой, но на официальном сайте и различных 
сервисах бронирования жилья обознача-
ется все же как сеть хостелов.

Стоимость жилья в коливинге зависит 
от многих факторов: района, вида жил-
площади (общая или отдельная комна-
та), наличия собственного санузла, до-
полнительных услуг и т.д., и составляет 
от 10 тыс. до 50 тыс. руб. в месяц. Для 
сравнения, по данным компании NAI 
Becar, средние арендные ставки в коли-
вингах по основным глобальным регионам 
на второе полугодие 2018 года составля-
ют  $1150 (за комнату) и $710 (за спальное 
место). Однако зачастую в эту стоимость 
входит также возможность посещения 
фитнес-центров, SPA-зон, кинозалов 
на территории и использования других 
дополнительных услуг.

Организаторы успешного проекта ди-
зайн-завода Flacon «Деревня», находяще-
гося в Подмосковье, от определения «ко-
ливинг» открещиваются и называют себя 
творческим комьюнити. «Все резиденты 
у нас живут в отдельных домах и с точки 
зрения жизнедеятельности (питания, зара-
ботка и т. д.) никак не связаны друг с дру-
гом. Но мы все готовы прийти друг другу 
на помощь: вместе строим дома, очищаем 
озеро от водорослей, вместе прокладыва-
ем лыжню и организовываем посиделки. 
У нас даже обычное новоселье может пре-
вратиться в креативный брейншторм», — 
рассказывает Анастасия Мудревская, ме-
неджер проектов «Деревня».

По мнению девелопера Петра Шуры, 
строящего свой коливинг в Переславле-
Залесском, причина невысокой популяр-
ности формата — в недоверии людей друг 
к другу и сильном расслоении в обществе. 
Кроме того, россияне ревностно относят-
ся к личному пространству и предпочи-
тают иметь свое жилье. Сейчас, по раз-
ным оценкам, в собственности у жителей 
России находится до 80% жилплощади 
в стране. «Сильно мешает память о ком-
мунальных квартирах. Люди не понима-
ют разницы, хотя в коммуналки селили на-
сильно, а в коливинги люди переезжают 
добровольно, выбирая для себя более от-
крытый и доброжелательный образ жиз-
ни», — добавляет бизнесмен.

Пока у инвесторов возникают сомне-
ния по поводу рентабельности и целе-
вой аудитории таких проектов. Выгод-
ность предприятия неочевидна также 
для застройщиков и арендаторов. Воз-
можно, это модное веяние скоро прой-
дет, как когда-то закончился эксперимент 
с домами-коммунами в 20−30 годах, а су-
ществующие коливинги переформируют 
в апарт-отели или хостелы. Но организа-
торы коливингов надеются, что такой вид 
жилья все же приживется благодаря под-
растающему поколению. 

«В России это перспективный формат, 
просто нам нужно больше времени, чем 
Европе или Америке. Наша молодежь сей-
час быстро перенимает иное восприятие 
мира через тот же интернет. Они откры-
ты общению и готовы пробовать что-то не-
обычное», — отмечает Яна Вирак. В данном 
случае надеяться приходится на поко-
ление Y (вышеупомянутые миллениалы) 
и следующее за ними поколение Z. 
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Офис на час

Более позитивно оцениваются шансы 
на развитие в России формата коворкин-
гов (coworking). Высокая стоимость арен-
ды нежилых помещений и смена поколе-
ний на рынке труда провоцируют взрыв 
интереса к гибким офисным простран-
ствам (flexible workspaces). Коворкинги 
благодаря совмещению в себе современ-
ных технологий, нетворкинга и элементов 
образования считаются ключом к сердцу 
миллениалов, которым комфортное рабо-
чее пространство зачастую намного важ-
нее социального пакета.

Впервые такой совместный офис был ор-
ганизован в Сан-Франциско в 2005 году. 
В российскую столицу тренд добрал-
ся лишь спустя четыре года в виде двух 
первых коворкингов. С тех пор их коли-
чество растет на глазах. Согласно ис-
следованию PwC, в 2017 году только в Мо-
сковском регионе уже насчитывалось 
около 120 смарт-офисов, большая часть 
из которых (64%) — малые рабочие про-
странства количеством мест менее 50. 
В Санкт-Петербурге их было 35, все-
го же по России насчитывалось порядка 
425 коворкингов.

На данный момент в столице работают ко-
воркинги-мастерские (творческие, столяр-
ные коворкинги, техноковоркинги и т.д.), 
архитектурные коворкинги, офисы для ра-
ботающих мам, «антикафе», специальные 
офисы для людей, занятых в технологи-
ческой среде, и другие. Тренд был под-
хвачен, и вот уже правительство Москвы 
предлагает пользоваться бесплатными ра-
бочими зонами, оборудованными на базе 
Центров услуг для бизнеса, а при вузах 
открываются пространства для коллек-
тивной работы студентов, профессоров 
и предпринимателей.

В сентябре стало известно, что мил-
лиардер Игорь Рыбаков планирует от-
крыть крупнейший коворкинг в России. 
В 2017 году он же вместе с основателем 
KupiVIP и CarPrice Оскаром Хартманном 
и экс-гендиректором ИК «Открытие Капи-
тал» Николаем Каторжновым инвестиро-
вал 150 млн руб. в коворкинги «Ключ». Сей-
час у сети шесть действующих площадок 
и четыре — в процессе стройки.

По словам главного исполнительного ди-
ректора сети рабочих пространств «Ключ» 

Георгия Голенева, начинающим коман-
дам выгоднее снимать места в опенспейсе 
по нескольким причинам. Первая и самая 
очевидная — это цена, вторая — комфорт. 
Когда начинаешь бизнес, меньше всего 
хочется отвлекаться на быт, а коворкин-
ги предлагают не задумываться по пово-
ду воды в кулерах, мебели, коммунальных 
платежей, интернета и клининга. Кроме 
этого, в них царит особая атмосфера со-
трудничества: бок о бок с вами будут ра-
ботать специалисты разных сфер, и если 
возникает вопрос, всегда можно обратить-
ся к кому-то за советом. Сегодня многие 
коворкинги предлагают также собствен-
ные лекции и воркшопы, помогающие 
развиваться, что называется, «не отходя 
от кассы». 

Найти свое место

Кстати, стереотип о фрилансерах, рабо-
тающих на собственной кухне или за сто-
ликом в Starbucks, неверен. «От работы 
дома все устали: много поводов отвлекать-
ся. Полноценно сосредоточиться на рабо-
чих задачах не получится — а если и выйдет, 
то на короткий срок. Так человечество при-
шло в коворкинги: приезжаешь как к себе 
в офис, а платишь только за рабочее место. 
Никто не отвлекает домашними хлопота-
ми и не просит взять что-нибудь из меню», — 
добавляет Голенев. Кроме того, доля фри-
лансеров среди аудитории, посещающей 
коворкинги, не так велика, как принято счи-
тать: сейчас в России заметен сдвиг в сто-
рону клиентов корпоративного формата. 
«Сегодня среди наших клиентов — креатив-
ные фирмы, IT-стартапы, представительства 
и отделы крупных компаний», — отмечает Го-
ленев. Последние используют коворкинги 
для сотрудников, занятых проектными рабо-
тами, а также в качестве временного офиса.

С ним согласна управляющий партнер ко-
воркинга Cabinet Lounge Мария Бокова: 
«Больше 60% наших резидентов — компа-
нии. А еще мы заметили, что за послед-
ние полгода аудитория Cabinet Lounge ста-
новится моложе — среди нас все больше 
предпринимателей до 25 лет».

Экономически более оправданно делать 
ставку на работу с компаниями, а не на 
фрилансеров, полагает руководитель 
«Ключа». Также для того, чтобы проект был 
коммерчески выгодным, важно грамот-
но организовывать все процессы и разум-
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но вести бюджет, добавляет Мария Боко-
ва, ведь коворкинг предполагает большое 
количество затрат: здесь должен быть бы-
стрый интернет, хороший кофе, современ-
ная техника, канцтовары, качественная 
уборка, а еще клиентам нужна поддержка 
IT-специалиста и ассистентов.

Стоимость работы в коворкинге зависит 
от желаемого количества посещений (мож-
но прийти разово, пару раз в неделю или 
появляться в офисе ежедневно), тарифов 
конкретного места, потребности в допол-
нительных услугах и т.д.

Эксперты Colliers International по итогам III 
квартала 2018 года подсчитали, что сред-
няя стоимость закрепленного рабочего 
места коворкинга в его классическом по-
нимании составляет 14 840 руб. в месяц, 
стоимость работы без фиксированного 
места — 15 тыс. руб. В опенспейсе можно 
поработать за 25−30 тыс. руб., а отдельный 
кабинет обойдется в 40 тыс. руб. в месяц.

организаторы пытаются путем зонирова-
ния помещений на тихое и шумное про-
странства. Однако зачастую эти меры 
не работают из-за отсутствия ориентации 
на специализированную клиентуру, гово-
рила ранее «РБК Недвижимость» дирек-
тор компании Regus в России Ирина Баева: 
«Организаторы не могут прогнозировать 
поток клиентов, потому что не представ-
ляют себе, кто к ним завтра придет или 
от них уйдет, таким образом, зонирование 
на условно шумную и тихую части затруд-
нительно». Поэтому в будущем выживут 
скорее те коворкинги, которые не будут 
принимать всех желающих, а сконцен-
трируются на четкой концепции и узкой 
аудитории.

Среди других минусов резиденты смарт-
офисов выделяют занятость переговор-
ных и вопрос сохранности личных вещей 
и оригинальных идей. Кроме того, мно-
гие сходятся во мнении, что коворкинг 
выгоден для старта и работы небольшой 
команды. Однако когда бизнес развива-
ется, лучше уходить в собственный офис. 
Так это или нет — вопрос удобства кон-
кретно взятого предприятия, но по оцен-
кам экспертов, спрос на услуги ковор-
кингов в ближайшие три-пять лет падать 
не собирается.

«Рынок растет на 30–40% в год. И спрос 
на нем точно будет увеличиваться по мно-
гим причинам, — говорит Георгий Голе-
нев. — На что смотрят потенциальные со-
трудники, когда ищут офис? На место, где 
им предстоит проводить большую часть 
жизни. Офис в стандартном бизнес-цен-
тре, где из развлечений — только кор-
поративная столовая, больше никого 
не интересует».

Однако не все гибкие рабочие простран-
ства приносят прибыль своим владель-
цам. Некоторые из них, по сути, оказыва-
ются социальными проектами, которые 
хоть и самоокупаются, но коммерчески не-
выгодны. В основном это касается творче-
ских и техномастерских. «Если нет других 
способов внутреннего заработка, напри-
мер от программ обучения или заказов, 
коворкингу сложно выжить», — уверена ру-
ководитель учебного центра коворкинга 
«Дар труда» Алена Прохорова.

В работе коворкингов есть и свои минусы. 
Как признаются их клиенты, иногда быва-
ет сложно сосредоточиться из-за сильно-
го фонового шума. Решить эту проблему 

Коворкинги благодаря 
совмещению в себе современных 

технологий, нетворкинга 
и элементов образования 

считаются ключом к сердцу 
миллениалов
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МИЛЛИОНЕР ИЗ ХРУЩОБ:

можно ли изменить 
свой социальный статус 

благодаря шерингу 
по подписке

Подписочные сервисы, предлагающие в аренду 
предметы повседневной жизни — от одежды 
до автомобилей, набирают обороты. В России 
их наконец перестали считать забавой для 
миллениалов

Автор: Оксана Гончарова
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«Те, кто вырос в советское время, отно-
сятся к автомобилю как к ценности, ведь 
раньше даже квартиру нельзя было офор-
мить в собственность, а машину — по-
жалуйста, — рассуждает Александр Ла-
дыгин, сооснователь онлайн-сервиса 
Rent A Ride. — Этому поколению слож-
но принять, что машина не актив, а де-
нежный пылесос, владеть которым, ис-
пользуя от случая к случаю, мягко говоря, 
не прагматично».

Rent A Ride работает по схеме p2p (peer-
to-peer, от частного лица — частному 
лицу): пользователи могут как арендовать 
чужой автомобиль, так и сдать внаем лич-
ный. Старшему поколению подобная идея 

A Ride вспоминают случай, когда молодой 
человек периодически арендовал Škoda 
Octavia у одного и того же собственника. 
Как-то он позвонил в офис крайне обес-
покоенный: привычная машина оказалась 
занята. С помощью системы фильтров 
клиент сделал на сайте выборку машин 
этой марки, но все они ему не подходи-
ли. В одной была не та мультимедийная 
система, в другой — не те колеса, в треть-
ей салон оказался светлее, в четвертой — 
черный потолок.

Выяснилось, что мужчина ездил в один 
из подмосковных городов, где жила его 
девушка, и выдавал машину за свою. 
Он очень волновался, что подмена будет 
замечена, а за разоблачением последу-
ет разрыв отношений. Но молодой чело-
век рискнул и взял другую Škoda Octavia. 
К счастью, девушка оказалась невнима-
тельной и ничего не заподозрила. 

С чужого плеча

Впрочем, думать, что клиентами шерингов 
по подписке являются те, кто хочет казать-
ся богаче, чем есть на самом деле, было 
бы ошибкой. Основная аудитория — те, 
кому вещи нужны только время от време-
ни. Например, автомобили в Rent A Ride ча-
сто берут в аренду те, кто пользуется ими 
по работе, но не каждый день.

кажется едва ли не кощунственной. «Но 
сейчас права получают те, кто был рожден 
уже в 2000-х годах. Мещанские ценности 
им чужды», — говорит Ладыгин.

Центениалы относятся к вещам прагма-
тично. Вместо того чтобы годами копить 
на однушку в Бирюлево и покупать в кре-
дит Renault Logan, они предпочтут делать 
бизнес, живя в коливинге в центре города, 
а на деловые встречи ездить в арендован-
ном автомобиле представительского клас-
са, в костюме, взятом напрокат, и, возмож-
но, даже с одолженным на пару дней iPhone 
11. Для таких людей существуют многочис-
ленные шеринг-сервисы, позволяющие 
пользоваться даже люксовыми вещами.

Экономика понтов

Брать вещи в прокат зачастую требует-
ся по особому поводу — для участия в тор-
жественных мероприятиях и деловых пе-
реговорах. В этих случаях в человеке все 
должно быть прекрасно: и лицо, и одежда, 
и iPhone. Флагманские смартфоны — одна 
из наиболее востребованных позиций 
в сервисе «Арентер», который предла-
гает в аренду десятки разных вещей, 
от электроники и инструментов до коля-
сок и автокресел. «Их часто берут для ста-
туса, — рассказывает Сергей Степанов, ге-
неральный директор «Арентер».

Его сервис старается представлять в ка-
талоге самые актуальные модели — имен-
но они интересны клиентам в первую оче-
редь. «Все новинки появляются в аренде 
начиная с момента релиза продукта, — 
рассказывает Степанов. — Новинки Apple, 
Samsung и других производителей поль-
зователи заказывают заранее, до релиза. 
Например, сейчас идет сбор предзаказа 
на новинки от бренда видеокамер GoPro. 
Разнообразие моделей продиктовано 
спросом. Если говорить об iPhone, то сей-
час у нас в наличии порядка 12 моделей, 
от 6-й до 11-й».

Шеринговые сервисы позволяют произ-
водить впечатление не только на дело-
вых встречах, но и в личной жизни. В Rent 
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То же касается одежды — потребитель по-
нял цену экономии времени и денег. Это 
особенно характерно для офисных слу-
жащих, которым, с одной стороны, нуж-
но соблюдать повседневно-деловой стиль 
одежды, а с другой — времени на поиск 
нужных вещей в магазинах нет. «Серви-
сы по аренде вещей помогают избавить-
ся от главной головной боли — в чем се-
годня пойти на работу? — и помогают 
определиться с образом», — говорит Евге-
ний Волк, запустивший в 2015 году сервис 
«Гардероб» по аренде «луков» россий-
ских дизайнеров — комплектов одежды 
на каждый день.

Его компания работала только с россий-
скими дизайнерами (около 60 брендов), 
причем все они удовлетворяли обычные 
запросы клиентов, которым нужны были 
базовые комплекты одежды для походов 
на работу. «Леди Гаги среди наших клиен-
тов не было, — иронизирует Волк. — 60 кон-
трактов — это отборные вещи талантли-
вых дизайнеров Москвы и Петербурга. 
Около 300 брендов мы завернули про-
сто потому, что эта одежда была уж очень 
дизайнерской».

В 2016 году общая сумма привлеченных 
сервисом инвестиций составила 3,9 млн 
руб., а выручка — чуть больше 5 млн. Про-
ект зарабатывал на продаже не только 
абонементов, но и самой одежды. Дизай-
нерские вещи, по словам Волка, выкупа-
ли довольно активно: если на старте в базе 
было 3,5 тыс. единиц, то сейчас их на скла-
де всего около 200.

«Наш типичный клиент — офисный работ-
ник 25–45 лет, который постоянно носит 
рубашки и не хочет тратить время на уход 
за ними», — говорит Юлия Медведева, со-
основательница сервиса Rubashki Club. 
Этот сервис позволяет клиентам еже-
дневно появляться в офисе в новой ру-
башке, не задумываясь при этом ни о по-
ходе в магазин, ни о стирке с химчисткой. 
К услугам шеринга порой обращаются 
клиенты, у которых в гардеробе такого 
предмета одежды просто нет, а ситуация 
потребовала, чтобы они все-таки обла-
чились в рубашку. «Недавно в компанию 
поступил заказ: «Срочно привезите ком-
плект рубашек в аэропорт!» Оказалось, 
человек улетал на выходные к друзьям 
на свадьбу и хотел выглядеть презента-
бельно в течение всего уикенда», — вспо-
минает Медведева.

Шеринг-экономика оказывается полезна 
и в самых нестандартных ситуациях. «В на-
шей практике была история, когда женщи-
на выслеживала неверного мужа и меняла 
автомобили, чтобы не примелькаться», — 
рассказывает Ладыгин. Был также случай, 
когда владелец нового автомобиля Range 
Rover взял в аренду Renault Logan. Оказа-
лось, что он ездил навестить родственни-
ков в другой регион и не хотел показывать, 
насколько хорошо у него идут дела, чтобы 
не вызвать зависть у всей деревни. 

Жизнь по подписке

Модель подписки, которую выбрали все 
упомянутые сервисы, — ключевое отличие 
шеринга от известной на протяжении сто-
летий аренды. Вместо разового или редко-
го использования чужих вещей мы имеем 
дело с образом жизни.

На «Арентере» можно выбрать один 
из двух вариантов подписки — посуточ-
ную и помесячную. При посуточной арен-
де цена зависит от стоимости товара. Пер-
вый день самый дорогой, а затем цена 
аренды постепенно снижается. При поме-
сячной аренде пользователь платит за ме-
сяц примерно 1/12 от стоимости това-
ра. Например, если средняя цена аренды 
iPhone в день составляет 380 руб., то в ме-
сяц — 3800 руб. Для самых активных поль-
зователей бонусом за лояльность служит 
скидка. Постоянные пользователи «Арен-
тера» накапливают по программе лояль-
ности баллы и меняют на скидки. «Макси-
мальная скидка — 30%, — говорит Сергей 
Степанов. — В ближайшее время мы введем 
систему вознаграждений для тех, кто поль-
зуется вещами часто и аккуратно».

На многих сервисах чем дольше срок про-
ката, тем больше скидка. Если недель-
ная подписка на пять рубашек серви-
са по аренде мужских рубашек Rubashki 
Club обходится клиенту в 3,5 тыс. руб., то, 
например, то же их количество сроком 
на четыре недели — уже в 2,9 тыс. руб. По-
мимо частной подписки у сервиса есть 
также подписка корпоративная: компа-
ния сотрудничает с несколькими крупны-
ми работодателями, для служащих кото-
рых предоставляет специальные условия 
на длительный срок аренды.

Ряд преимуществ перед обычным прока-
том есть и у абонемента на аренду авто-
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мобиля. «Арендатор может подстроить 
под себя график поездок и не переживать, 
если вдруг его планы изменятся, — расска-
зывает Ладыгин. — Например, клиент мо-
жет купить пакет из 30 дней на три месяца 
и комбинировать поездки длиной от од-
ного до 30 дней на протяжении всего это-
го периода. При обычном прокате все дни 
строго фиксируются».

Аренда по подписке дает и большую эко-
номию. Чем дольше срок проката, тем де-
шевле обойдется каждый день. Уровень 
дисконта при долгосрочной аренде может 
доходить до 50%, говорит Ладыгин (на Rent 
A Ride доступны пакеты дней, от пяти в ме-
сяц до 90 в полгода). 

Коляска из шоурума

Поддерживать широкий ассортимент 
на сервисах, предлагающих вещи в аренду 
по подписке, очень важно. Не будет выбо-
ра — клиент развернется и уйдет. В январе 
2019 года, когда «Арентер» только стар-
товал, в его ассортименте было 500 на-
именований товара, сейчас — 3 тыс. «На 
первом этапе у нас были трудности с ас-
сортиментом, — вспоминает Ладыгин. — 
Когда пришли первые арендаторы, было 
очень мало машин в базе и не все находи-
ли подходящий под свою задачу вариант». 
Сейчас на сервисе Rent A Ride 5 тыс. ав-
томобилей. Ежемесячно в базу добавля-
ется около 150–200 машин разных марок 
и моделей.

Большинство из них — экономкласс 
(Volkswagen Polo, KIA Rio, Hyundai Solaris). 
В стандарт-классе лидирует Škoda Octavia. 
Бизнес-класс как по спросу, так и по пред-
ложению делят между собой Mercedes-
Benz Е-класса и BMW 5-й серии. Среди 
представительских автомобилей лидер — 
Mercedes-Benz S-класса. По словам Ла-
дыгина, максимальный чек по одной сдел-
ке на Rent A Ride составил 1,3 млн руб. 
Аренда самой дорогой машины обходится 
в 100 тыс. руб. в сутки, а самой дешевой — 
в 350 руб., поясняет он.

Когда в сервисные компании, предла-
гающие что-либо в аренду — от одежды 
до автомобилей, звонят с нестандартны-
ми запросами, часто после этого появля-
ется новая услуга. «Летом родители в на-
шем шоуруме брали в аренду коляски 
для прогулок по центру на несколько ча-

сов, — рассказывает Степанов. — Как та-
ковой почасовой аренды у нас на тот мо-
мент не было, но когда запросы стали 
поступать регулярно, мы решили ее вве-
сти, причем на все категории товаров». 
Почасовая тарификация — еще один шаг 
навстречу клиенту, говорит Степанов: 
«Пользователь может арендовать вещь 
на сутки, а если не успевает вернуть во-
время, он платит за каждый час проката, 
а не за целый день».

Новую опцию — «турбо-рубашку», то есть 
срочную доставку рубашки день в день, 
планируют ввести и создатели Rubashki 
Club. Идея возникла из нескольких запро-
сов клиентов, когда по разным причинам 
нужно было в кратчайшие сроки доста-
вить рубашку, поясняет Медведева: «На-
пример, клиент перед важной встречей 
облил себя кофе и в офисе у него не было 
запасных рубашек. Мы привезли ему чи-
стую за пару часов». 

Начало эпохи

Российский шеринг уже прошел пери-
од младенчества: многие проекты успе-
ли закрыться, им на смену пришли те, кто 
сумел отточить бизнес-модель. «Еще четы-
ре года назад культура рационального по-
требления только зарождалась, шеринг 
был не столь развит, как сейчас», — объяс-
няет причину заморозки «Гардероба» Евге-
ний Волк. Успешно развиваться без допол-
нительного финансирования не удалось: 
львиную долю выручки съедали курьер-
ская доставка, химчистка и выкуп вещей 
самим сервисом (по контракту, если вещь 
в течение года не продана, сервис выку-
пал ее у дизайнера). Оставшихся средств 
не хватало для роста.

Сейчас предприниматель готовится пе-
резапустить свой сервис. Экономика со-
вместного потребления стала особенно 
популярна в последние год-два, поэто-
му те, кто выходит на рынок с подобными 
проектами сейчас, имеют хорошие пер-
спективы, считает Волк. У обновленного 
сервиса появятся шоурум, гибкие абоне-
менты и мужская линия одежды (до этого 
была представлена только женская).

Считается, что главная целевая аудито-
рия прокатных сервисов — молодое поко-
ление миллениалов. Однако среди клиен-
тов шеринговых сервисов растет число 
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людей зрелого возраста, отмечает Мед-
ведева. «Большинство наших клиентов — 
люди в возрасте 25–45 лет, причем 60% 
пользователей сервиса — мужчины», — от-
мечает Степанов. Важно, что шеринг пе-
рестали воспринимать как «лавочку для 
бедных». «Наш сервис полюбился средне-
му классу и людям с достатком, — делится 
Волк. — А вот те, у кого доходы небольшие, 
к совместному пользованию вещами отно-
сятся настороженно, ссылаясь на то, что 
они же ношеные. Вопрос, как же вы тогда 
пользуетесь приборами в столовых, при-
водит их в ступор».

На платформе Rent A Ride среди постоян-
ных клиентов также немало состоятельных 
людей. Есть два президента банков и с де-
сяток звезд шоубизнеса, говорит Ладыгин. 
«Видимо, это одна из черт успешного че-
ловека — прагматичность, умение считать 
деньги, — рассуждает он. — Президенты 
банков арендуют у нас нишевые автомоби-
ли (один — минивэн, другой — экспедици-

онный внедорожник), хотя каждый из них 
мог бы себе позволить парк из нескольких 
машин».

Еще один фактор, помогающий становле-
нию шеринга, — то, что выгоду от сотруд-
ничества с сервисами кратковременной 
аренды начали ощущать производите-
ли товаров. «Мы приобретаем вещи в соб-
ственность, но также работаем с брен-
дами, которые дают нам товары, чтобы 
мы выступали в роли прокатчиков», — го-
ворит Степанов. По такому соглашению 
сервис, например, предоставляет в арен-
ду весь ассортимент Fujifilm. Аренда това-
ров первые три дня бесплатна, это своего 
рода бонус пользователям, и если после 
проката человек пожелает купить новую 
технику Fujifilm, то получает на нее скид-
ку от производителя. «Сейчас число за-
явок на покупку товаров Fujifilm таково, 
что идет дополнительное пополнение то-
варного запаса по этому бренду», — гово-
рит Степанов.
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АЛИСА ТАЕЖНАЯ

Всем сестрам  
по серьгам

Представьте себе вечеринку, гости которой 
приносят с собой одежду, обувь или аксессуары 
и потом обмениваются ими. Участницы тусовки 
(чаще всего это, конечно, девушки) по очереди 
представляют свои вещи, рассказывая их историю 
и объясняя, почему решили с ними расстаться. 
Те, кому платье или сумка понравились, поднимают 
руку или как-то иначе обозначают свой интерес. 
Такие встречи называются свопом. В Москве их уже 
несколько лет проводит кинокритик Алиса Таежная 

Подготовила Александра Владимирова
Фото: Юлия Спиридонова для РБК
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Все происходит в непринужденной атмо-
сфере, которую Таежная описывает как 
«хаос и анархия», имея в виду, что оде-
жда не развешивается на вешалках и никто 
не следит за тем, чтобы человек забрал ров-
но столько вещей, сколько принес с собой 
на своп. Каждый приносит столько, сколь-
ко готов отдать (главное — чистое и краси-
вое), и забирает столько, сколько получает. 
Так не нужные кому-то платья, сапоги и бусы 
получают право на новую жизнь.

— Первую своп-вечеринку на самом деле 
придумала пять лет назад моя подруга Наи-
ля Гольман, очень хороший event-мене-
джер и кинокритик. В 2014 году она при-
гласила подружек, около десяти человек, 
к себе домой. Мы радостно выпили вина, 
наелись сыра и обменялись вещами. Стало 
понятно, что утверждение One man's trash 
is another man's treasure («Что для одного 
мусор, для другого — сокровище». — РБК) 
очень актуально. Оказалось, что люди с ра-
достью расстаются с вещами, когда видят, 
как у человека, получающего их, загорают-
ся глаза. Более того, в домашней атмосфе-
ре обретать новые вещи было тоже гораздо 
приятнее, чем в магазине, — без ценни-
ков, надзора консультантов и охранников. 
Это расслабляет.

Во время первых обменов я поняла, сколь-
ко времени, сил и денег у меня уходило 
на то, чтобы покупать вещи, с которыми так 
и не появлялось ментальной связи: они мне 
либо не шли, либо не нравились. При этом 
оказалось, что эти вещи — отличный способ 
передать любовь, заботу и свой вкус дру-
гим девочкам, подружкам. Мне очень по-
нравилось это ощущение какого-то «се-
стринства», семьи, и я поняла, что мне 
этого не хватает.

С тех пор я начала устраивать свопы 
у себя — просто звала подружек через 
Facebook, просила их привести своих по-
дружек. Сейчас моя своп-группа разрос-

лась до 2,5 тыс. человек. В свое время 
я в нее добавляла всех-всех-всех, но, ко-
гда запросов стало слишком много, я нача-
ла «сортировать» людей просто по числу 
общих друзей. Я не хочу, чтобы группа по-
теряла свой костяк и начались какие-то не-
допонимания. Стараюсь изо всех сил это 
пресекать.

В какой-то момент люди перестали поме-
щаться в квартиру. Они приходили с че-
моданами, на каждый своп набиралось 
по 50 пар обуви, случайно забирались чу-
жие шарфы, так как девочки думали, что 
они «свопятся». У меня еще тогда были две 
собаки, короче — настоящий сумасшедший 
дом. Наиля предложила проводить свопы 
в публичном месте, и стало немного проще.

Есть такой сексистский стереотип, что лю-
бое девичье сообщество — змеюшник, где 
все сплетничают и перемывают друг дру-
гу кости. Мы прекрасно развлекаемся без 
этого. Мы стали проще относиться к вещам, 
изменению стиля. Более того, очень мно-
гие мои подруги одновременно с участием 
в своп-движении пришли к абсолютно рас-
слабленному, бодипозитивному отноше-
нию к себе, перестали держать джинсы, для 
которых нужно похудеть, платье, «которое 
ждет лучшую тебя».

Я не отказалась от покупок вещей совсем. 
Я нормальный взрослый человек, у меня 
есть потребности. Но мой шкаф больше 
не забит непонятно чем.

Мои шопоголизм и неумеренный «консью-
меризм», думаю, появились от того, что 
росла я в диком дефиците одежды: одна 
куртка на зиму, две пары джинсов. Мно-
гие мои ровесники (а я родилась в 1986-м), 
думаю, также через это прошли, когда 
на «Черкизоне» приходилось топтать-
ся на клеенке в одних трусах при минус 
20 градусах. Никакого H&M, понятно, тогда 
не было. Нынешние 16–19-летние, мне ка-

Алиса Таежная, организатор Swap Gala, 
рассказала РБК, как родилась идея 
проведения подобных мероприятий
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жется, совсем по-другому относятся к ве-
щам. Да и дресс-коды уже не «провозгла-
шают», кто ты. Ведь раньше готы одевались 
как готы, металлисты — как металлисты, 
скинхеды — как скинхеды. Это было пря-
мо важно. Сейчас по нашему виду слож-
но определить, кто мы. Идентифицируем 
мы друг друга иначе.

Я не знаю ничего о том, каким было своп-
движение в России до нас и было ли оно во-
обще. Мне кажется, раньше просто не было 
запроса, не было этого ощущения «пере-
употребления», готовности расставаться 
с вещами. Чтобы готовность появилась, ну-
жен определенный «пережор».

Девочки мне рассказывали (и мне это 
очень льстит), что они приходили на за-
падные своп-вечеринки, и там люди от-
давали реальную ерунду. На наши свопы 
приносят очень мало откровенно плохих 
вещей. И очень часто отдают хорошие, до-
рогие вещи. Я на зарубежных свопах ни-
когда не была, но хорошо знакома с зару-
бежными секонд-хендами. На Западе к ним, 

конечно, относятся иначе. У нас «секонды» 
по-прежнему очень сильно ассоциируются 
с нищетой, а вовсе не с желанием сэконо-
мить. Слишком сильно история придавила 
нас коллективизмом.

Я не стала изучать историю мировых сво-
пов, потому что знала, что в России все рав-
но все пойдет своим путем. Какие прави-
ла мы заведем, так и будет. У нас нет задачи 
стать первыми в мире, лучшими, получить 
какой-то «Оскар» по свопам. Самое важ-
ное — просто делать.

Да, свопы — это довольно энергозатратное 
мероприятие, но я всегда стояла и буду сто-
ять на том, чтобы они были бесплатными. 
Для меня эта история вообще не про день-
ги. И меня огорчает, когда свопы пытают-
ся монетизировать. Я стараюсь публично 
не выяснять отношения: я феминистка, и ру-
гать других девчонок за то, что они что-то 
делают и получают за свою организацию 
деньги, мне не хочется. С другой сторо-
ны, у людей есть альтернатива. У нас хаос 
и бардак, и он не всем комфортен. А у них 
вешалочки, комфорт, спокойствие и са-
лонные разговоры. Кто-то готов платить 
за это деньги. Я в общем целиком за то, что-
бы свопов было как можно больше. Очень 
хочу сделать мультигендерный своп, но это 
пока слишком сложно. Девичья социали-
зация все-таки принципиально отличается 
от мужской.

Я периодически, особенно когда устаю, за-
даю себе вопрос: зачем я этим занимаюсь? 
Наверное, потому, что я люблю сообщества 
и люблю их строить — интуитивно, не де-
лая из этого маркетинг. Я люблю смотреть, 
как «растут», меняются люди вокруг. Речь 
идет, по сути, о насаждении, заведении но-
вой привычки, и это довольно приколь-
ное ощущение. Привычка — это не тренд, 
она долговечная. Тебя не будет, а привычка 
у людей останется. Я просто тот еще левый 
идеалист, анархист и считаю, что мы дол-
жны жить без государства, без капитала, 
без контроля. Мы сами знаем, что нам надо. 
Поэтому, когда речь идет про что-то, где 
нет денег, иерархии и контроля, я целиком 
за этот вариант. Думаю, что Россия — крас-
ная держава и всегда ею будет, что бы нам 
ни навязывали. Мы очень коллективные, аб-
солютные коммунисты во всех наших про-
явлениях. Как бы нам ни объясняли, что 
мы люди разъединяющиеся, мы люди объ-
единяющиеся. А если нас что-то и разъеди-
няет, то это, скорее всего, мороз.
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УМНОЖЕНИЕ 
ДЕЛЕНИЕМ:

Взаимная аренда оборудования позволяет 
запустить бизнес без больших инвестиций 
и превращает конкурентов в партнеров. Шеринг 
персонала собирается зайти еще дальше — 
изменить весь рынок труда, освободив временных 
сотрудников от диктата работодателей

Автор: Максим Момот

что может дать 
обычным людям 

шеринг в сфере b2b
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Шеринг-экономика обычно ассо-
циируется с вещами и техникой, 
которую люди используют в по-
вседневной жизни. В действитель-
ности совместное пользование 
намного нужнее в других сфе-
рах, например в промышленности 
и медицине. Дорогостоящее обо-
рудование может позволить себе 
не каждое предприятие. Но и в тех 
компаниях, где на него есть сред-
ства, многие автоматы и приборы 
простаивают без дела бóльшую 
часть времени. Дать попользо-
ваться ими другим за умеренную 
плату — хорошая новая статья до-
хода. Платформы, которые «зна-
комят» компании друг с другом, 
предлагая им сдавать свое обору-
дование на короткий срок, облег-
чают жизнь малым предпринима-
телям, позволяя запустить бизнес 
без больших инвестиций. Проник 
шеринг и в, казалось бы, неожи-
данную сферу — кадры: в услови-
ях, когда компании пытаются вы-
вести за штат сотрудников, чей 
труд нужен лишь от случая к слу-
чаю, профессионалам гораздо вы-
годнее искать временную работу 
самостоятельно через специаль-
ные платформы.

 
Просто без простоя

Простой техники — проблема, хо-
рошо знакомая едва ли не боль-
шинству промышленных компа-
ний. Сократить время, которое 
машины стоят без дела, в боль-
шинстве случаев невозможно — 
сами производственные процессы 
не требуют, чтобы они использо-
вались чаще. Однако даже в та-
ких условиях можно получать 
от техники дополнительный доход. 
В первой половине 2010-х годов 
в мире стали запускаться плат-
формы, предлагающие компаниям 
сдавать машины и оборудование 
в краткосрочную аренду тем, кто 
в них нуждается.

Американская Yard Club стала на-
стоящим спасением для неболь-
ших строительных фирм, кото-
рые не могли позволить себе 
армию бульдозеров, экскавато-

ров и погрузчиков, а также для 
обычных граждан, решивших са-
мостоятельно возвести себе жи-
лище. Всего через три года по-
сле запуска, в 2016-м, через эту 
платформу были заключены сдел-
ки по аренде на сумму $120 млн, 
а еще через год ее приобрела 
Caterpillar — один из крупнейших 
в мире производителей строй-
техники. Британская платформа 
Farm-r, которая по той же моде-
ли позволяет фермерам сдавать 
в аренду простаивающую сельхоз-
технику, извлекла выгоду из гео-
позиционирования: земледелец 
может найти сеялку или косил-
ку не где-нибудь за тридевять зе-
мель, а в сарае у подключившего-
ся к той же платформе соседа.

Люксембургский стартап 
Floow2 замахнулся на более серь-
езную задачу — сделал не отрас-
левую платформу, а сервис для 
шеринга в любых сферах. «У нас 
есть проекты по совместному ис-
пользованию активов в медицин-
ских учреждениях, промышлен-
ных компаниях, бизнес-парках, 
в строительном секторе, в фарма-
цевтике», — рассказала РБК Лау-
ри Цварт, директор по маркетингу 
Floow2. Купив подписку, пользова-
тель может брать в аренду прак-
тически что угодно: прийти по-
заниматься на простаивающем 
спортивном тренажере, поста-
вить машину на временно пустую-
щее парковочное место, занять 
переговорную в какой-нибудь ком-
пании или, например, восполь-
зоваться электрокардиографом, 
если клиент практикующий врач 
и ему негде принять пациента.

Несколько лет назад Floow2 обра-
тила внимание на проблему, ко-
торую не осознавали другие сер-
висы, — зачастую разные офисы 
одной и той же компании (осо-
бенно если речь идет о франшиз-
ной сети) не знают, какое обору-
дование простаивает у их коллег, 
и вынуждены тратиться на его 
аренду у других владельцев. «Для 
компаний важно в первую оче-
редь начать внутренний шеринг, — 
рассказывает Цварт. — Сейчас 
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мы в основном сосредоточились 
на создании шеринговых маркет-
плейсов для медицинских учре-
ждений и бизнес-парков».

Компания позволяет клиентам со-
здавать на базе своей платфор-
мы решения для обмена оборудо-
ванием внутри своей сети (один 
из успешных проектов — внутрен-
ний шеринг для нидерландского 
автогиганта VDL Groep) или между 
ближайшими конкурентами. По-
следняя возможность пользуется 
неожиданным спросом: так, с по-
мощью платформы Werflink строи-
тельные компании Бельгии арен-
дуют друг у друга оборудование, 
материалы, склады, совместно за-
полняют грузовые отсеки судов.

Лаури Цварт подчеркивает, что 
шеринг вносит огромный вклад 
в строительство экономики за-
мкнутого цикла: используя мощно-
сти на все сто, компании не толь-
ко экономят средства, но и более 
разумно расходуют материа-
лы и энергию, снижая негатив-
ное воздействие на окружающую 
среду. «Мы надеемся, что b2b-ше-
ринг в ближайшие годы будет рас-
ти экспоненциально, — отмечает 
Цварт. — Чтобы перейти от линей-
ной экономики к экономике за-
мкнутого цикла, необходимо дви-

гаться от владения к доступу. Это 
позволит более эффективно ис-
пользовать те ресурсы, что у нас 
есть, вместо того чтобы все время 
что-то производить и покупать». 

Здоровая конкуренция 
за больных

Одно из препятствий, сдержи-
вающих развитие частной меди-
цины, — высокая стоимость мно-
гих приборов. Арсенал, доступный 
большинству клиник, позволяет 
оказывать лишь самые востребо-
ванные услуги. Цена некоторых ви-
дов томографа, например, может 
доходить до 30−35 млн руб., а нуж-
ны они далеко не каждому пациен-
ту. Сократить время окупаемости 
инвестиций на порядок позволя-
ет шеринг такого оборудования. 
Подобную услугу предлагает, на-
пример, запущенный в 2013 году 
американский сервис Cohealo, 
который позволяет клиникам от-
слеживать загрузку техники друг 
у друга и в случае необходимости 
отправлять своих врачей и пациен-
тов пользоваться техникой конку-
рентов. Компания привлекла более 
$12 млн инвестиций.

Екатеринбургская «Техномедика» 
(работает под брендом «Мед-ше-

Сфера, в которой шеринг 
собирается произвести настоящий 

переворот, — это рынок 
временных сотрудников. Такие 

люди превратились в своего рода 
«новых крепостных». Улучшить их 

положение намереваются сразу 
несколько b2b-сервисов
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ринг») решила идти к потребите-
лю напрямую: компания предла-
гает обычным людям арендовать 
технику, которая может понадо-
биться им один или всего несколь-
ко раз в жизни, — фототерапевти-
ческие облучатели для лечения 
желтухи новорожденных, а так-
же аппарат для замера уровня би-
лирубина. Желтуха новорожден-
ных — заболевание, от которого 
младенец может страдать две-че-
тыре недели: в силу особенностей 
физиологии его организм может 
не выводить пигментное вещество 
билирубин. Помочь справить-
ся с недугом позволяет облуче-
ние светом. Процесс несложный, 
но чтобы наладить его в домашних 
условиях, требуется купить облу-
чатель за несколько тысяч рублей. 
А когда малыш выздоровеет — ве-
роятно, убрать в кладовку, до сле-
дующего ребенка.

Избежать ненужной покуп-
ки как раз и предлагает компа-
ния. Аренда облучателей стоит 
от 350 руб. в сутки. «Ежедневно 
в Екатеринбурге рождаются око-
ло 30 детей, примерно 20 из них 
нуждаются в фототерапии, — рас-
сказали РБК в «Техномедике». — 
К нам обращаются частные лица 
по рекомендациям врача. Мы ра-
ботаем с ближайшими городами, 
но не дальше 50 км от Екатерин-
бурга». Бизнес перспективный, 
но продвигать его сложно. «Ян-
декс» считает, что это оказание 
медицинских услуг, и требует со-
ответствующие сертификаты», — 
отмечают в компании. 

Постоянный временный персонал

Сфера, в которой шеринг собира-
ется произвести настоящий пере-
ворот, — это рынок временных со-
трудников. Начиная с 2014 года 
компании выводили за штат работ-
ников, чьи услуги не нужны на по-
стоянной основе. Такие сотруд-
ники превратились в своего рода 
«новых крепостных»: с одной сто-
роны, их труд оплачивается сдель-
но, с другой — они по-прежнему 
зависят от своих работодателей. 

Улучшить положение этих людей 
собирается сразу несколько b2b-
сервисов, подбирающих персонал 
для проектной занятости.

Один из них — Lima, который по-
зволяет компаниям подбирать 
временных сотрудников, в част-
ности, для ивент-индустрии — вы-
ставок, конференций, промоакций 
и т.п. «Для компаний выгоды от ше-
ринга персонала очевидны: нет 
необходимости создавать отделы, 
занимающиеся наймом и оформ-
лением сотрудников. Кроме того, 
компания не платит за них налоги, 
а это большая экономия, — расска-
зывает РБК основатель и генди-
ректор Lima Владимир Сердю-
ков. — Шеринг особенно выгоден 
для компаний из нишевых сегмен-
тов, которым сотрудники нужны 
для выполнения конкретных задач, 
а также клининговым компаниям, 
логистическим фирмам и ретейле-
рам, которым требуются работни-
ки складов и грузчики».

Обычно такие компании собира-
ют базу внештатных сотрудни-
ков, чьими услугами пользуются 
по мере надобности. Однако по-
следним не очень-то выгодно си-
деть в ожидании звонка от рабо-
тодателей. Спасти от этого могут 
маркетплейсы, где потенциальные 
сотрудники регистрируются сами 
и предлагают свои услуги сразу 
множеству компаний. «Наша пло-
щадка была запущена в октябре 
2019 года, уже пошли первые за-
казы, — рассказывает Сердюков. — 
Так, нанятые через платформу со-
трудники работали промоутерами 
на международной выставке инду-
стрии питания и гостеприимства 
«ПИР Экспо 2019».

По словам предпринимателя, та-
кой вид занятости лучше соответ-
ствует психологии миллениалов, 
которые не хотят сидеть на одном 
месте. «Человек может постоян-
но быть временным персоналом — 
подрабатывать на разных проек-
тах, используя такие площадки, 
как Lima, в свободное от основной 
работы время, например в выход-
ные, — отмечает Владимир Сердю-
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ков. — На нашей площадке люди 
могут указывать предпочтитель-
ный интервал работы. Для заказ-
чика это тоже понятная модель: 
они платят только за отработан-
ные сотрудником часы. Он заклю-
чает договор оферты на оказание 
услуг с площадкой, которой пере-
числяет оплату, а мы затем пере-
даем суммы самим работникам».

Уберизация рынка труда ста-
ла возможной благодаря тому, 
что сами компании становят-
ся цифровыми. «Сегодня не все-
гда есть необходимость в том, 
чтобы конкретный работник си-
дел за определенным столом, — 
отмечает Сердюков. — Некото-
рые подразделения, такие как 
call-центр или отдел дизайна, 
можно создать виртуально, на-
брав туда людей из разных ча-
стей мира. После завершения 
работы над проектом эти отде-
лы можно просто закрыть». Ком-
паниям неизбежно придется со-
кращать и площади офисов — это 
еще один фактор, заставляющий 
их делать выбор в пользу времен-
ного персонала.

Главным препятствием к перехо-
ду на такой вид занятости пред-
приниматель называет нежелание 
россиян регистрироваться в каче-
стве самозанятых — это обязатель-
ное требование для тех, кто ищет 
подработку на платформе Lima. 
«Россия — страна низкой налого-
вой культуры, здесь все еще силь-
но недоверие к государству и на-
логовым органам», — отмечает он.

 
Сиделка не сидит на месте

Шеринговые платформы для по-
иска персонала приходят и в сфе-
ру ухода за пожилыми и больны-
ми людьми. В России эту нишу 
осваивают онлайн-сервисы под-
бора сиделок, такие как «Близ-
кие.ру» и «Помогуру». Запустив-
шая вторую платформу компания 
Senior Group оценивает емкость 
рынка услуг по уходу за пожилы-
ми людьми в одной только Мо-
скве в 50 млрд руб. «Помогуру» — 

это сервис не только для частных 
лиц, — рассказал РБК управляю-
щий директор платформы Дми-
трий Романов. — Сервис рассчитан 
и на сотрудничество с пансиона-
ми, клиниками, благотворительны-
ми фондами. Сейчас мы работаем 
с двумя фондами — «Память поко-
лений» и «Артист». Планируем ра-
ботать с больницами, уже есть 
контакты».

В запуск проекта и его маркетинг 
Senior Group уже вложила око-
ло 9 млн руб. Потратив дополни-
тельные 20 млн на автоматиза-
цию сервиса и анализ рынка, она 
собирается к лету 2020 года при-
влечь сотни клиентов, а через три 
года достичь отметки в 10 тыс. 
активных клиентов в месяц. При 
среднем чеке 50 тыс. руб. за тот 
же период это даст месячный 
оборот 500 млн руб.

Так же, как и в случае с Lima, си-
делка и клиент заключают до-
говор не между собой, а с сер-
висом. Он берет на себя роль 
регулятора и контролирует каче-
ство оказываемых услуг — прово-
дит проверку сиделок на нали-
чие необходимого опыта. Берет 
на себя «Помогуру» и обучение 
работниц. Сейчас база подготов-
ленных сиделок сервиса насчи-
тывает более 500 человек, каж-
дый месяц она увеличивается 
на 100 специалистов.

Основатели сервисов по най-
му персонала считают, что пре-
вращение шеринговых платформ 
в новый крупный (если не доми-
нирующий) тип работодателей — 
неизбежный тренд. «Тенденция 
к шерингу и проектной занято-
сти персонала хорошо заметна 
в ИТ-сфере, — отмечает Владимир 
Сердюков. — Все больше лю-
дей работает в виртуальном про-
странстве и на временной осно-
ве. Еще одна большая сфера — это 
HoReCa, то есть отели, рестора-
ны, кафе. Особенно это касает-
ся сезонной работы на курортах. 
Но и в целом рынок услуг бу-
дет двигаться в сторону шеринга 
персонала».

Прослушать 
аудиоверсию 
материала
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ИРИНА РЕЙДЕР: 

«Считаю себя 
евангелистом  

шеринга»

Гендиректор российского подразделения 
BlaBlaCar рассказала РБК, каково быть 
женщиной-руководителем в традиционно 
«мужской» отрасли

Автор: Александра Владимирова
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Здороваясь с человеком, Ирина 
Рейдер протягивает руку —  
она говорит, что ей нравится  
этот жест. 

«Для меня рукопожатие — такой 
же символ равноправия, как и от-
крытости друг другу, которую 
я предлагаю собеседнику, — объ-
ясняет Рейдер. — В бизнес-эти-
кете, особенно если это касает-
ся международных встреч, этот 
жест уже не имеет гендерно-
го подтекста: когда люди знако-
мятся, они жмут друг другу руку. 
Но в России я раньше постоян-
но задумывалась, уместно ли это 
сейчас. В какой-то момент реши-
ла, что хватит, буду всегда пожи-
мать руку, потому что это симво-
лизирует доверие и открытость, 
приглашает к партнерству».

Рейдер близки идеи, продвигае-
мые феминистским движением, 
хотя фразы «я феминистка» она 
старается избегать. Ирина под-
черкивает, что во всем ищет ба-
ланс — как дома, в семье, где вос-
питывает двоих сыновей, так 
и на работе, где руководит рос-
сийским подразделением ме-
ждународного карпулингового 
сервиса BlaBlaCar. Россия — круп-
нейший для компании рынок. 

«Единорог»-путешественник

Путешествия — тема, вокруг ко-
торой, собственно, и вертится 
вся сознательная жизнь Рейдер. 
Главное из них Ирина соверши-
ла в 2001-м, когда, окончив шко-
лу с золотой медалью и поступив 
в МФТИ, собрала вещи и пере-
ехала из Саранска в подмосков-
ный Долгопрудный, где находится 
сильнейший технический вуз Рос-
сии. Там Рейдер училась не хуже, 
чем в школе: средний балл ее ба-
калаврского диплома по специ-
альности «прикладная математи-
ка и физика» — 4,7. Дальше была 
магистратура, совмещаемая с ра-
ботой в крупнейшей россий-
ской консалтинговой компании 
Strategy Partners (тогда она назы-
валась «Стратегика»).

Потом Ирина вышла замуж и ушла 
в декрет, и тогда они с мужем ос-
новали стартап, идея которого 
родилась из домашних обсужде-
ний. «Мы любили ездить в не-
обычные путешествия, — вспоми-
нает она. — Но такого ресурса, 
где можно было бы найти, спо-
койно выбрать, удобно сравнить 
разнообразные варианты поез-
док, тогда не было. Так, сначала 
во многом для себя, мы стали де-
лать проект маркетплейса, в ко-
тором гиды и маленькие туропе-
раторы могли бы размещать свои 
предложения, а потом напря-
мую работать с клиентами. Про 
Airbnb мы тогда ничего не знали, 
но по функционалу наш проект 
HipClub работал ровно так же, как 
Airbnb».

Рейдер и ее супруг собирались 
«строить большого «единоро-
га», в общей сложности им уда-
лось привлечь около $5 млн — 
в 2009–2010 годах иностранные 
инвесторы охотно вкладывались 
в российский рынок, видя в нем 
большой потенциал. Были откры-
ты офисы в Москве, Санкт-Пе-
тербурге, а также в Минске, в них 
работали около 90 человек.

«В основу концепции мы зало-
жили желание построить дей-
ствительно честный тревел-про-
ект. Ведь в индустрии туризма 
очень много непрямого обма-
на: вам говорят, что тур прода-
ется с 30-процентной скидкой, 
хотя на самом деле это не так. 
Мы создавали компанию, ко-
торой клиенты могли бы дове-
рять, но допустили типичную 
ошибку начинающих предпри-
нимателей — год разрабатывали 
первый продукт, в который зало-
жили функционала в десять раз 
больше, чем было нужно. А по-
том случились 2013–2014 годы, 
когда навалилось все сразу — 
Крым, закрылись Египет и Тур-
ция, почти в два раза подско-
чил доллар. Стало понятно, что 
«единорога» у нас не получает-
ся, хотя HipClub до сих пор су-
ществует в формате небольшого 
тревел-проекта».
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Нам (не) по пути

Параллельно с попытками спас-
ти стартап Рейдер проходила со-
беседование в компании Uber. 
Интервью с разными департа-
ментами и начальниками продол-
жались на протяжении пяти меся-
цев. Их итогом стало назначение 
Ирины на должность генераль-
ного менеджера по экспансии 
в регионы.

«Я пришла, и уже практиче-
ски через полтора месяца мне 
надо было запускать новый го-
род и давать пресс-конферен-
цию для 30 журналистов, — 
вспоминает Рейдер. — Конечно, 
изначально это пугает, так как 
ни в консалтинге, ни в стартапе 
я не коммуницировала с медиа, 
тем более в таком открытом фор-
мате. Но такие челленджи нуж-
ны, они меняют тебя как челове-
ка. И на российском рынке Uber, 
в принципе, достаточно органич-
но развивался. В отличие от той 
же Америки, где случалось мно-
го скандалов. Но думаю, у компа-
нии в любом случае большое бу-
дущее: они сейчас делают ставку 
на то, чтобы организовать все 
транспортные опции в одном су-
перприложении. Интересно бу-
дет наблюдать за тем, как это бу-
дет развиваться».

Сейчас Рейдер наблюда-
ет за Uber, который в 2017 году 
в России объединился с «Яндекс.
Такси», со стороны. В сентябре 
2018 года она возглавила рос-
сийский BlaBlaCar. В конце того 
же года произошло самое тра-
гическое в российской истории 
BlaBlaCar происшествие. 29-лет-
няя москвичка, директор двух 
московских ресторанов Burger 
King Ирина Ахматова, отправи-
лась в Тулу, прихватив с собой 
попутчика, которого нашла че-
рез приложение BlaBlaCar. До ме-
ста назначения девушка не до-
ехала, ее тело было найдено под 
Серпуховом.

«Для всей нашей компании это 
была трагедия и шок, мы до сих 

пор переживаем по этому пово-
ду, — признается Рейдер. — Так 
как это произошло перед ново-
годними праздниками, многие 
уже были в отъезде. Но нам уда-
лось быстро, за несколько ча-
сов, передать всю информацию 
полиции. Мы собираем большое 
количество данных и можем про-
следить перемещение любого 
человека, который зарегистри-
рован на нашей платформе, в дан-
ном случае это сработало». По-
путчик Ирины Ахматовой вскоре 
был найден, он признался в убий-
стве с целью ограбления.

На популярности BlaBlaCar, 
по словам Рейдер, это не отра-
зилось. Более того, происше-
ствие, вероятно, повлияло на то, 
что пользователи сервиса ста-
ли охотнее проходить верифика-
цию по паспортам. Меньше чем 
за год добровольно верифициро-
вали данные о себе более 1 млн 
человек.

Следующий большой шаг, кото-
рый карпулинг планирует сде-
лать в России, — монетизировать 
сервис, то есть начать брать пла-
ту за возможность использова-
ния приложения и совершения 
поездок. Руководство BlaBlaCar 
надеется, что аудитория уже до-
статочно лояльна к сервису и не-
обходимость платить допол-
нительные деньги не повлияет 
на желание пользователей про-
должать «шерить» автомобили, 
а также автобусы, которые с ны-
нешнего года получили возмож-
ность предоставлять свои услуги 
через BlaBlaCar.

«В Uber мне нужно было поделить 
16 городов, в которых мы работа-
ли, на условные регионы, и я то-
гда объединила Казань и Уфу 
в один, так как в целом они нахо-
дятся по российским меркам до-
вольно близко друг к другу, — рас-
сказывает Рейдер. — Только потом 
я узнала, что между этими горо-
дами нет прямого поезда. Наш 
менеджер, который занимал-
ся этим регионом, пользовался 
именно BlaBlaCar и ни разу не ез-
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В карпулинге есть 
такой важный 

момент: когда люди 
смотрят в одну 

сторону, но не в глаза 
друг другу, то им 
намного проще 

начать откровенный 
разговор, комфортней 

«шерить» 
пространство
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дил между городами на автобу-
сах. Так получилось, что автобусы 
немного выпали из приоритета 
большей части населения, осо-
бенно молодой. Мы же в BlaBlaCar 
решили, что наши пользовате-
ли все-таки должны иметь вы-
бор, ехать с попутчиком или 
на автобусе».

С пользователями сервиса Рей-
дер старается общаться не толь-
ко виртуально, читая их отзывы 
и замечания, но и реально: одна 
из ценностей компании — Be the 
Member, то есть не только рабо-
тай на сервис, но и пользуйся 
им. «В первый раз, когда я взяла 
с собой попутчиков, было не-
много некомфортно, но я быстро 
привыкла, — рассказывает Рей-
дер. — Это действительно важный 
опыт, который помогает лучше 
понять людей. И знаете, в карпу-
линге есть такой важный момент, 
мы даже проводили отдельное 
исследование на эту тему: ко-
гда люди смотрят в одну сторону, 
но не в глаза друг другу, то им на-
много проще начать откровенный 
разговор, комфортнее «шерить» 
пространство. Согласно другому 
опросу, который мы организовы-
вали, 30% людей узнавали что-то 
новое во время поездок. Я, кста-
ти, в их числе». 

Золотая середина

Говоря о шеринг-экономике, Рей-
дер называет себя ее евангели-
стом — ей нравятся мобильность 
и свобода, которые шеринг дает 
людям. Она признает, что риски 
при этом выше, но зато и активы 
используются намного эффектив-
нее, и возможностей у каждо-
го человека для комфортного су-
ществования появляется гораздо 
больше.

Консерватизм и скепсис, с ко-
торыми многие люди относятся 
к шерингу, рано или поздно бу-
дут преодолены, уверена Рейдер. 
Это лишь один из предрассуд-
ков и вопросов времени. Как тот 
же сексизм, с которым, несмо-

тря на учебу в одном из самых 
«мужских» вузов (в начале 2000-
х число девушек среди студентов 
не превышало 10%) и на работу 
в традиционно «мужской» отрас-
ли транспортных перевозок, Рей-
дер долгое время не сталкива-
лась. По-настоящему оценить 
масштабы проблемы Ирина смог-
ла только после звонка от редак-
тора передачи «Доброе утро», 
выходящей на «Первом канале». 
Гендиректора BlaBlaCar пригласи-
ли на съемку, но потом передума-
ли, когда узнали, что она женщи-
на. У зрителя, пояснил редактор 
канала, «есть стереотипы»: авто-
мобильным экспертом непремен-
но должен быть мужчина, точно 
не женщина.

«На самом деле общество сна-
чала находится в какой-то од-
ной крайности, потом оно дол-
жно перейти в другую крайность, 
а в итоге прийти к золотой сере-
дине, — уверена Рейдер. — Я за се-
рединку, баланс во всем. В том 
числе, кстати, и в шеринг-эконо-
мике. Я верю, что новая реаль-
ность [которую сформирует как 
шеринг-экономика, так и феми-
низм] будет намного более пози-
тивная. И люди в ней будут более 
свободными».

Карпулинговый сервис BlaBlaCar 
придумал француз Фредерик 
Маззелла в 2003 году, три года 
спустя компания начала работу. 
Вместе с двумя другими основа-
телями компании — Францисом 
Напесом и Николасом Брюссо-
ном Фредерику удалось превра-
тить идею в крупнейший в мире 
карпулинговый сервис. Сейчас 
пользователями BlaBlaCar являют-
ся более 80 млн водителей и пас-
сажиров в 22 странах мира. Бо-
лее 22 млн человек совершают 
поездки через BlaBlaCar ежеквар-
тально. Среднее расстояние та-
ких поездок — 300 км.
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Фото: Кyle Nieber / Unsplash

МЫ ДЕЛИЛИ АПЕЛЬСИН:

какую пользу обществу 
несет фудшеринг

Приобретая еду со скидкой, люди ощущают 
себя борцами за экологию. Предприниматели 
подхватывают эти настроения и создают сервисы, 
помогающие общепиту реализовать непроданные 
блюда. Правда, правовой основы для работы 
фудшеринга в России пока нет

Автор: Оксана Гончарова
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«Многие думают, будто адептами 
фудшеринга становятся люди с не-
большими доходами. Но сейчас 
и топ-менеджеры компаний, кото-
рые могут себе позволить питать-
ся в дорогих ресторанах по не-
сколько раз в день, вовлекаются 
в общую волну осознанного по-
требления», — говорит Мария Ма-
карушкина, партнер «Экопси кон-
салтинг» (компания помогает 
клиентам выстроить корпоратив-
ную культуру).

Она приводит пример одного 
из своих клиентов — петербург-
ской IТ-фирмы, чей гендиректор 
предложил подчиненным за недо-
еденные в столовой порции еды 
платить штрафы. «Народ увлекся 
идеей. Проект «Общество чистых 
тарелок» уже через несколько ме-
сяцев принес свои плоды: люди 
старались придерживаться прин-
ципа «Лучше недоесть, чем пе-
реесть» и даже дома стали более 
рачительно относиться к еде», — 
рассказывает Макарушкина.

Ежегодно в России на помойку от-
правляется около 17 млн тонн про-
дуктов, подсчитали эксперты Рос-
сийской ассоциации электронных 
коммуникаций (РАЭК) и консал-
тинговой компании «ТИАР-Центр». 
Оказываясь на свалках, еда выде-
ляет порядка 2,4 млн тонн мета-
на — сильного парникового агента. 
Если бы эти 17 млн тонн еды мож-
но было сохранить, ее бы хвати-
ло, чтобы кормить 30 млн человек 
в течение года. Выброшенная еда 
составляет около 28% всех твер-
дых коммунальных отходов в стра-
не, и обычные граждане вносят 
в эту цифру немалую лепту.

Неумеренное потребление про-
дуктов объясняется тремя при-
чинами, отмечает Макарушкина. 
С одной стороны, поколение, вы-
росшее в советское время и не по-
наслышке знающее, что такое де-
фицит продовольствия, привыкло 
запасаться впрок. «С другой, что 
бы мы ни говорили о сознатель-
ности миллениалов, которые сей-
час становятся самой многочис-
ленной группой потребителей, 

их отношение к еде такое же, как 
и у более зрелых, — считает экс-
перт. — Еда для них — один из ис-
точников удовольствия, поэто-
му на праздники, дни рождения 
и вечеринки они закупают много 
продуктов. Это своего рода ком-
пенсаторная реакция на умение 
противостоять соблазнам в дру-
гих ситуациях».

Как ни странно, косвенно уча-
ствуют в создании отходов ве-
гетарианцы, а также все те, кто 
придерживается определенно-
го рациона, — например, предпо-
читает безглютеновую диету или 
несколько раз в году постится. 
Приглашая друзей в гости, веге-
тарианцам и верующим приходит-
ся накрывать общий стол. После 
таких встреч остается много про-
дуктов животного происхождения, 
и они становятся пищевыми отхо-
дами, поясняет Макарушкина.

Спасти еду от помойки призваны 
фудшеринговые сервисы. Фудше-
ринг (от англ. food — еда, sharе — 
делиться) — передача нуждающим-
ся бесплатно или на возмездной 
основе продуктов с истекаю-
щим сроком годности. В послед-
нее время в России появилось не-
сколько стартапов — Eatme, Food 
Hide, EatyEat и т. п., через которые 
рестораны и кафе могут реализо-
вать непроданную еду. 

Съешь меня

«Рестораторы выбрасывают еду 
не потому, что они плохие. В сег-
менте HoReCa очень высокая кон-
куренция, и в погоне за клиентом 
заведения общепита вынуждены 
делать как можно более разнооб-
разное меню и готовить большие 
порции. Все это ведет к перепро-
изводству», — рассуждает 35-лет-
ний предприниматель Рудольф Ан, 
основатель сервиса Eatme, кото-
рый позволяет купить со скидкой 
непроданные блюда из рестора-
нов, кафе, пекарен и гостиниц.

Сервис стартовал в Санкт-Петер-
бурге в марте этого года, а в кон-

Прослушать 
аудиоверсию 
материала
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тен. Многие из них пытаются са-
мостоятельно сбывать продукты 
с истекающим сроком годности — 
например, пекарни делают суще-
ственные скидки в конце дня. Од-
нако сотрудничество с сервисами 
типа Eatme или Food Hide позво-
ляет охватить намного более ши-
рокий круг потенциальных по-
купателей. У проекта Food Hide, 
который стартовал в этом году, 
сейчас 60 партнерских ресто-
ранов и кафе. Сервис получает 
20-процентную комиссию от стои-
мости заказа.

 
Спасатели, вперед

Тех, кто готов купить еду с исте-
кающим сроком годности, пер-
вопроходцы фудшеринга называ-
ют «спасателями». «Большинство 
наших клиентов — люди в возра-
сте 24−35 лет, это студенты, мо-
лодожены и холостяки — Eatme 
подходит всем, кроме очень бо-
гатых, конечно, — рассказыва-
ет Рудольф Ан. — Пенсионеров 
мало — видимо, из-за того, что 
лишь немногие из них пользуют-
ся смартфонами».

То, что «спасатели» небогаты, 
не единственная причина, по кото-
рой им нравится фудшеринг: мно-
гие сознательно стремятся вно-
сить вклад в защиту окружающей 
среды. Некоторые фудшеринго-
вые проекты не зарегистриро-
ваны официально и не стремят-
ся заработать. Например, «Отдам 
даром еду» работает через груп-
пу «ВКонтакте», где граждане или 
организации сообщают, какие 

це октября запустился в Мо-
скве. Платформа зарабатывает 
на 25-процентной комиссии с каж-
дого проданного блюда. Скид-
ка зависит от мотивации ресто-
рана спасти еду, а также от срока 
годности конкретного блюда — 
чем скорее продукт испортит-
ся, тем выше скидка, поясняет 
Ан. Через сайт и мобильное при-
ложение Eatme еду можно купить 
со скидкой от 15 до 80%. Другой 
российский стартап по пере-
продаже неиспользованной еды 
из ресторанов, Food Hide предла-
гает выбирать блюда со скидкой 
не менее 50%.

Как работают такого рода плат-
формы? Заведения общепита вы-
кладывают фотографии блюд 
со скидкой через личный кабинет, 
и акция тут же появляется в при-
ложении сервиса. Сами пользо-
ватели либо выбирают еду в бли-
жайших ресторанах, пользуясь 
картой города, либо пролисты-
вают список в поисках еды, кото-
рая им подойдет. Затем они опла-
чивают заказ в режиме онлайн 
и самостоятельно забирают блю-
да. Комиссия сервиса списывает-
ся при переводе денег партнерам. 
По словам Ана, ответственность 
за то, какого качества будет пища, 
проданная через сервис, несут 
сами рестораны.

В Санкт-Петербурге у Eatme 
50 партнерских заведений. В Мо-
скве — пока десять, но до конца 
ноября сервис собирается под-
ключить еще около 30 рестора-
нов и кафе. Интерес заведений 
общепита к таким проектам поня-

продукты они готовы отдать бес-
платно. Большинство пользова-
телей этого сообщества — люди, 
попавшие в тяжелое финансо-
вое положение, матери-одиночки, 
студенты.

Спасать еду можно, не только от-
давая ее другим. Можно также 
не покупаться на акции магазинов 
типа «Два по цене трех» и огра-
ничивать свой инстинкт потреби-
теля — не стараться хватать про-
дукты, лежащие на самых видных 
местах и брать большие упаков-
ки вместо маленьких, советует Ан. 
«Придя в магазин за 100 граммами 
риса, человек вынужден покупать 
упаковку в полкилограмма», — 
сетует основательница группы 
«ВКонтакте» «Отдам даром еду» 
Александра Легкая. Основатель 
сервиса Food Hide Дмитрий Ки-
римлиди признает, что, как и все, 
то и дело идет на поводу у марке-
тинговых акций: «Могу дать про-
стой совет: после того как вы за-
вершили покупки и направляетесь 
к кассе — выложите из корзины 
четверть того, что там есть. По-
верьте, именно эта часть являет-
ся результатом работы грамотных 
маркетологов».

Основатель Eatme советует также 
задуматься о своем меню и раз-
мере порций. «Не могу сказать, 
что в собственной семье мне уда-
лось свести количество выбрасы-
ваемой еды к нулю, — признается 
Ан. — Но мы закупаемся на рынке, 
так как там можно выбирать про-
дукты поштучно. Также готовим 
небольшими объемами, чтобы как 
можно меньше оставалось». 

Спасать еду можно, не только 
отдавая ее другим. Можно также 

не покупаться на акции магазинов 
«Два по цене трех» и ограничивать 

свой инстинкт потребителя
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17 млн т
пищевые отходы 
в России

3,9 млрд т
мировое 
производство
продовольствия

1,3 млрд т 
пищевые отходы 
в мире

В России ежегодно 
образуется 17 млн т 
пищевых отходов

Цена: 
1,64 трлн ₽

Метан:
2,4 млн т.

Люди:
30 млн

1,3 млн 

143 тыс. тонн

85 млрд руб.

Эти 17 млн т — 28% от всех 
твердых коммунальных отходов 
(ТКО) страны. 94% из этих 17 млн т 
идет на свалки.

17 млн т — это 1,64 трлн 
руб. Это 1,6% от ВВП России 
и 12,2% от оборота розничной 
торговли в России в 2017 году.

Эти же 17 млн т выделяют  
в атмосферу 2,4 млн т метана, 
что составляет 93% от метана, 
выделяемого свалками России 
(2,59 млн т) и 7,7% от метана, 
выделяемого свалками мира 
(31,2 млн т)

Калорийность этих 17 млн т 
пищевых отходов  — 30 трлн 
ккал. Этого хватит, чтобы на 
один год обеспечить рацион 
30 млн взрослых граждан 
России.

7 тыс. т
в 2018 году

1 млн т
к 2024 году

КОЛИЧЕСТВО СПАСЕННОЙ ЕДЫ

1 млн тонн
ежегодно — это:

нуждающихся, которых можно  
будет обеспечить едой

метана, который не попадет в атмосферу

выручки от реализации продуктов 
с истекающим сроком годности, 
на которых можно сделать бизнес 
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Опасные игры

Выгоду в сотрудничестве с фудше-
ринговыми сервисами видят дале-
ко не все учреждения общепита. 
Около года назад у ГК «Шоколад-
ница» проходил пилотный про-
ект с одним из подобных серви-
сов. «Его экономика оказалась для 
нас непривлекательной, — делит-
ся Валерия Сливка. — Любая круп-
ная сеть может самостоятельно 
справиться с продажами позиций 
с истекающим сроком годности. 
Сейчас мы проводим различные 
стимулирующие вечерние акции 
и продаем столько же, сколько 
у нас получалось, когда мы тести-
ровали работу с фудшерингом».

Стараясь расширить сеть партне-
ров, сервис Eatme, помимо ресто-
ранов, планирует сотрудничать 
с розничными сетями и произ-
водителями продуктов питания. 
На складах последних остается 
большое количество продукции, 
которая была заготовлена с запа-
сом, но не доставлена в магази-
ны. Правда, и в этом случае возни-
кает проблема — она заключается 
в доставке продуктов, ведь произ-
водства и склады находятся дале-
ко от центра или метро, сетует Ру-
дольф Ан.

Есть и более серьезная пробле-
ма, и связана она с законодатель-
ством. Те, кто создают платфор-
мы по продаже ресторанной еды 
с истекающим сроком годности, 
предпочитают называть свои про-
екты маркетплейсами или агре-
гаторами еды, но не фудшерин-
говыми сервисами. «Фудшеринг 
в чистом виде имеет ярко выра-
женный социальный аспект, по-
скольку, во-первых, бесплатен, а, 
во-вторых, принять участие в нем 
может любой желающий — для это-
го достаточно заглянуть в свой хо-
лодильник, — поясняет Дмитрий 
Киримлиди. — Но как только в фуд-
шеринге появляются деньги и вме-
сто граждан — кафе или магазины, 
это уже бизнес».

На Западе фудшеринговые проек-
ты часто сталкиваются с обвине-

ниями в том, что они функциони-
руют вне правого поля. В России 
тоже могут возникнуть сложно-
сти. «Когда Иванов безвозмездно 
передает Петрову еду, в их отно-
шения Роспотребнадзор не вме-
шивается — все регламентируется 
обычными нормами гражданско-
го права», — поясняет Киримли-
ди. Но как только Иванов задумал 
поставить холодильник на улице 
и размещать в нем еду для неогра-
ниченного круга лиц, тут все ко-
ренным образом меняется, добав-
ляет предприниматель.

«Играть» в фудшеринг можно бес-
конечно, но — до первой плановой 
проверки или первого отравления 
человека, предупреждает Сергей 
Миронов. Если Роспотребнадзор 
начнет разбирательство и выяснит-
ся, что, например, ресторан не ути-
лизировал продукты с истекшим 
сроком годности, на заведение на-
ложат штраф: от 30 тыс. до 50 тыс. 
руб. для юрлица и до 10 тыс. руб. 
для гендиректора, отмечает он. 
И если денежные потери еще 
как-то можно пережить, то преду-
смотренная законом приостанов-
ка деятельности ресторана сроком 
до 90 дней безболезненно пройдет 
не для каждого заведения. «После 
этого бизнес может и не оправить-
ся», — замечает Миронов.

Фудшеринг мог бы стать значи-
тельным социальным фактором, 
но пока что вопросы рациональ-
ного использования продуктов 
у россиян не вызывают такого ин-
тереса, как в западных странах, 
констатирует Николай Лычев, 
главный редактор журнала «Аг-
роинвестор». «Наша страна лишь 
с недавних пор стала обеспечи-
вать себя агротоварами, кото-
рые до этого ввозила — например, 
мясом птицы или сахаром. Есте-
ственно, в таких условиях господ-
держка направлена не на то, что-
бы распределять излишки, а на то, 
чтобы, напротив, производить как 
можно больше. Фудшеринг сей-
час не является фокусом внима-
ния ни для власти, ни для бизне-
са. И напрасно, поскольку шестая 
часть российских граждан, а это 

где-то 22−25 млн человек, нахо-
дится за чертой бедности», — на-
поминает он. Эксперт приводит 
в пример производителей про-
дуктов, сотрудничающих с благо-
творительными организациями, 
например, с Фондом продоволь-
ствия «Русь». «Однако доля рас-
пределенной еды в общем объеме 
продуктов с истекающим сроком 
годности еще очень мала», — ре-
зюмирует Лычев.

Потраченные калории

Большинство заведений обще-
пита уже научились рациональ-
но использовать продукты, утвер-
ждает основатель ресторанов 
«Мясо&Рыба» Сергей Миронов. 
«У многих из них списание в кон-
це дня происходит минималь-
ное, — говорит он. — Конечно, не-
возможно сделать так, чтобы 
ресторан не выкидывал продукты 
совсем: ведь никто точно не зна-
ет, каким будет поток гостей. 
И все же объемы заготовок можно 
контролировать».

Для расчета оптимального количе-
ства еды существуют специальные 
нормативы — минимумы и макси-
мумы заготовок на один рабочий 
день, которые должны быть в хо-
лодильнике у повара, поясняет 
предприниматель. Их рассчитыва-
ют, исходя из показателей работы 
за последние две недели. По сло-
вам Миронова, в сети рестора-
нов «Мясо&Рыба» норма списания 
продуктов в денежном выражении 
составляет 0,6% от оборота.

«Чтобы как можно меньше пози-
ций подлежало списанию, мы ста-
раемся стимулировать вечерние 
продажи — после 18:00 предлага-
ем гостям скидку 50% на витрину 
Grab&Go (вид быстрого питания, 
от англ. «хватай и иди». — РБК) 
и на выпечку. Кроме того, вечером 
при заказе основного блюда, сала-
та и напитка по специальной цене 
кафе предоставляет скидку 30% 
на десерт», — рассказывает руко-
водитель направления по комму-
никациям ГК «Шоколадница» Ва-
лерия Сливка.
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Владельцам шеринг-проектов приходится вводить 
новые услуги и придумывать оригинальные 
концепции, чтобы не остаться на обочине рынка
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Новые компании, применяю-
щие бизнес-модель совместного 
пользования, появляются каждый 
день. Во многом это вызвано тем, 
что онлайн- и офлайн-платформы, 
а также сообщества в социальных 
сетях, которые позволяют поль-
зователям обмениваться товара-
ми или совместно ими владеть, 
имеют массу преимуществ перед 
традиционным ретейлом.

Но даже эта относительно новая 
бизнес-модель постепенно транс-
формируется. Еще совсем недав-
но каршеринг казался россий-
скому потребителю диковинкой. 
Но в 2019 году, когда можно взять 
машину напрокат, забронировав 
ее через приложение, обладать 
личным авто уже совсем не обя-
зательно. Более того, личный 
транспорт перестает быть пока-
зателем статуса.

Прокат велосипедов, самокатов, 
буккроссинг, шеринг-сервисы ве-
черних нарядов — все эти услу-
ги уже не кажутся жителям боль-
ших городов чем-то необычным. 
Теперь, чтобы выделиться на рын-
ке и привлечь внимание к своему 
проекту, идейные вдохновители 
и основатели сервисов совмест-
ного пользования руководствуют-
ся не только прибылью, но и бо-
лее высокими принципами.

 
Кружок по интересам

Многие современные шеринго-
вые проекты приобретают но-
вые формы, объединяя людей 
по интересам. Теперь это скорее 
не коммерческие истории, а це-
лые комьюнити. Благодаря но-
вейшим технологиям они могут 
принимать международный раз-
мах. К примеру, в 2009 году из-
вестный американский дирижер 
Эрик Уитакер создал виртуаль-
ный хор The Virtual Choir. Му-
зыканта вдохновило фанвидео, 
на котором поклонница испол-
нила отрывок из его произведе-
ния. Уитакер попросил подписчи-
ков своего YouTube-канала спеть 
партию из его произведения Lux 

Aurumque, записать на видео 
и опубликовать на сайте. Затем 
Уитакер синхронизировал все ро-
лики и объединил их в виртуаль-
ный хор.

Дирижер четырежды перезапу-
скал проект, и каждый раз итого-
вое видео выглядело по-новому. 
За несколько лет существова-
ния необычного шеринг-проек-
та число его участников вырос-
ло со 185 до более чем 8 тыс. 
Люди из 120 стран в возра-
сте от 4 до 87 лет делились сво-
им творчеством, публикуя видео 
на YouTube, чтобы стать частью 
большой истории.

Будет ли виртуальный хор иметь 
продолжение в будущем — неиз-
вестно, но сейчас музыкант га-
стролирует со своим традицион-
ным хором Eric Whitacre Singers.

Если говорить о менее масштаб-
ных проектах «по интересам», 
то нельзя не отметить многочис-
ленные шеринг-сервисы и среди 
тех, кто занимается рукоделием, 
мастерит мебель и создает пред-
меты быта. Например, во многих 
российских городах есть проект 
«КрафтШеринг», участники кото-
рого обмениваются материалами 
для творчества. В 2012 году в Мо-
скве была основана обществен-
ная мастерская «Дар труда». Это 
общественный столярный ко-
воркинг, в котором есть учебный 
центр, где проводят мастер-клас-
сы и обучают новичков, и свой 
отдел заказов. Ежедневно ма-
стерскую посещает более 40 че-
ловек, которые работают в поме-
щениях, оборудованных станками 
и 3D-принтерами.

По словам Алены Прохоровой, 
руководителя учебного центра 
коворкинга «Дар труда», в Москве 
нет других площадок, куда мож-
но прийти в любой день попилить, 
посверлить и получить консуль-
тацию, как это делать правиль-
но. «Сейчас на пике тенденция 
к кастомным вещам. Мы помога-
ем их реализовать по адекватным 
ценам. Станки, инструменты, по-

красочные материалы находят-
ся в общем доступе. Нет необ-
ходимости закупать все, чтобы 
организовать себе цех: для ма-
лых команд это слишком боль-
шие вложения. Начать, вырасти 
и понять, что готов к своему, мож-
но, не идя ва-банк», — отмечает 
Прохорова.

Шеринг-модель предполагает, что 
можно обмениваться совершенно 
разными вещами, начиная от де-
коративной и уходовой косметики 
(проект «БьютиШеринг»), мисок, 
когтерезок, опилок и сена («Зоо-
Шеринг») и заканчивая советски-
ми лыжами, тряпичными чехлами 
для коньков, скакалками («Туризм 
и спортШеринг»), корнями хрена 
с собственного огорода, лотками 
от яиц и пакетами сушеной яич-
ной скорлупы («ДачаШеринг»).

 
С чистой совестью

Использовать в своих целях эко-
номику совместного потребления 
научились и экоактивисты. На-
пример, мобильное приложение 
ShareWaste предлагает найти со-
седа… с компостной ямой. С по-
мощью программы пользователи, 
у которых скапливаются пищевые 
отходы, и пользователи, которые 
готовы забрать эти отходы, ищут 
друг друга. Фермеры или дачники 
отмечают свою компостную точ-
ку на карте, чтобы их могли най-
ти люди с органикой. В приложе-
нии насчитывается более 6 тыс. 
компостных точек по всему миру. 
Ямы делятся на несколько ти-
пов: отходы, скармливаемые пти-
цам; общественные компостные 
ямы и небольшие компостные 
контейнеры на отдельных дачных 
участках.

Российский сервис «АптекаШе-
ринг» тоже помогает уменьшить 
вред экологии. Часто после лече-
ния в домашней аптечке остают-
ся ненужные медикаменты либо 
у них подходит к концу срок год-
ности. Медицинские препараты 
нельзя выбрасывать с остальны-
ми отходами, потому что в ито-
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ге они оказываются в подземных 
водах, а потом попадают в реки. 
Но в России пока нет централи-
зованного сбора просроченных 
или ненужных лекарств. «Аптека-
Шеринг» предоставляет возмож-
ность обмениваться медикамен-
тами или отдавать их даром.

 
Любой каприз

В 2019 году рынок предлагает са-
мые разные услуги, даже если 
на первый взгляд они кажутся ни-
кому не нужными или даже аб-
сурдными. Например, вместо 
того чтобы пользоваться газо-
нокосилкой, вы можете арендо-
вать коз (американские проекты 
Rent a Goat и We Rent Goats). Жи-
вотные съедят сорняки, а значит, 
вам не надо будет косить траву 
и уж тем более не придется рас-
пылять пестициды на территории 
собственного участка. Хотите 
каждый день завтракать свежи-
ми яйцами? Не проблема: у отече-
ственной компании «Пёлкин дом» 
есть услуга «Курочки в прокат». 
Аренда несушки с мая по сен-
тябрь обойдется в 500 руб.

«Как правило, куриц в аренду бе-
рут люди, которые очень трепет-
но относятся к животным, — рас-
сказывает глава фермерского 
хозяйства «Пёлкин дом» Вален-
тина Шеваренкова. — Они просто 
не могут зарубить птицу к концу 
сезона». После того как курицу 
вернули, она проходит санитар-
ную обработку, карантинный пе-
риод, а потом опять присоединя-
ется к стаду и продолжает нести 
яйца. Выгода, хоть и небольшая, 
от этой услуги есть. Стоимость 
аренды примерно равна стоимо-
сти курицы, которая возвращает-
ся обратно к фермеру и в даль-
нейшем вновь приносит ему 
деньги.

Сервисы аренды вещей вроде 
Rentmania работают по принципу 
«единого окна». Сегодня пользо-
ватель может взять напрокат дет-
скую коляску или костюм клоуна 
из фильма «Оно», а завтра — бара-

бан или велотренажер. Но даже 
на таких вполне традиционных 
сервисах можно найти что-то не-
обычное: например, есть возмож-
ность арендовать площадку для 
тараканьих бегов, старую алюми-
ниевую кастрюлю и чучело совы.

До недавних пор в США мож-
но было нанять «профессиональ-
ных плакальщиков» на похороны 
близкого человека. Сервис Rent-
a-Mourner был создан для людей, 
обеспокоенных тем, что на погре-
бении их родственника будет не-
достаточно народу. Американ-
ский портал Bridesmaid for Hire 
предлагает арендовать «подруж-
ку невесты», а российский проект 
Rent People — «друга» или даже 
«родителей».

В XXI веке монетизировать мож-
но все, что угодно, — даже поход 
в туалет. Американский сервис 
Airpnp, просуществовавший со-
всем не долго, работал по прин-
ципу Airbnb, только для туалетов. 
Арендодатели, готовые пустить 
в дом незнакомца, чтобы тот вос-
пользовался их санузлом, отмеча-
ли свои дома и квартиры на кар-
те и назначали цену за услугу. 
Как только кто-то хотел восполь-
зоваться туалетом, арендодатель 
получал оповещение, а аренда-
тор — телефон для связи. Пред-
полагалось, что приложение бу-
дет пользоваться успехом, так как 
общественные туалеты есть да-
леко не на каждом углу. Однако 
сегодня приложения Airpnp нет 
ни в App Store, ни в «Play Мар-
кет». Впрочем, рискнем предпо-
ложить, что в перспективе осво-
бодившаяся ниша пустовать 
не будет, ведь нужда в столь по-
лезном сервисе есть в любой точ-
ке мира.
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ШЕРИНГ 
ОЩУЩЕНИЙ

Фото: Юлия Спиридонова для РБК

Люди могут обмениваться не только вещами 
и услугами: мы делимся друг с другом движениями, 
касаниями, ощущениями и энергией. Именно 
этим занимаются участники Центра контактной 
импровизации в Москве. В своей практике они ведут 
«телесный диалог» и доказывают, что эмоциональный 
обмен важнее материального.



РБК №12 (153) 2019

99



100



РБК №12 (153) 2019

101



102



РБК №12 (153) 2019

103





РБК №12 (153) 2019

Молочная 
продукция

Т Е М А Т И Ч Е С К И Е  П Р И Л О Ж Е Н И Я



М
о

л
о

ч
н

а
я

 п
р

о
д

у
к

ц
и

я

106

Российский рынок молочной продукции находится в стадии 
стагнации, которая длится третий год подряд. Согласно данным 
последнего обзора «Nielsen Россия», с мая 2018-го по апрель 
2019 года продажи в натуральном выражении снизились на 0,4% 
по сравнению с аналогичным периодом прошлого года. Впрочем, 
падение замедляется: годом ранее аналитики зафиксировали па-
дение на 3,4%, а в 2017-м — на 4%. В денежном выражении фикси-
руется прирост, однако минимальный: 1,8 против 2,5% в 2018 году 
и 5,2% в 2017-м.

Молочка традиционно играет одну из ведущих ролей на 
рынке продовольственных товаров в сегменте FMCG (товары повсе-

Российский рынок молочной продукции, резко изменившийся после 
введения продовольственного эмбарго в 2014 году, продолжает пере-
страиваться. Новые драйверы — промоакции и смещение интереса 
потребителей от традиционных продуктов к инновационным.

Инновации в молоке

Текст: Нина Блейман

Молочная продукция

  
Премиальный фонд    с. 110 
От традиции к десерту    с. 112

Партнер проекта
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дневного спроса). Это самый крупный 
рынок в сегменте упакованных продук-
тов питания, на него приходится 12,6% 
всего рынка FMCG (третье место после 
сигарет и алкоголя) и 22% его продо-
вольственного сегмента. Однако доля 
его сокращается два года подряд (на 
0,5 п.п. по отношению к прошлому году 
и на 0,7 п.п. — к 2017-му), общий объем 
продаж составил около 6,1 млн т (кг/л) 
продукции.
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Кому санкции на 
пользу
Запрет на поставки молочных 

продуктов из Европы в 2014 году на 
фоне санкций, по мнению экспертов, 
коренным образом трансформировал 
российский рынок. «Санкции всегда 
влияют негативно. Но воздействие на 
рынок молока и молочной продукции 
не столь однозначно. Импорт сокра-
тился, по некоторым оценкам, до 40% 
за последние пять лет, и эту нишу 
заполнили отечественные производи-
тели, — говорит профессор кафедры 
торговой политики РЭУ имени Г.В. 
Плеханова Вячеслав Чеглов. — Однако 
нарастить производство качествен-
ной продукции за столь короткий 
промежуток невозможно, что особен-
но видно в категории сыров».

По данным Delloite, с 2013 по 
2017 год производство товарного мо-
лока выросло с 18,9 млн до 21,4 млн т: 
среднегодовой прирост составил 3%, 
а в 2017 году — 3,7%. При этом общее 
производство молока в хозяйствах 
всех типов в 2017 году составило 

Йогурт вместо кефира
Эксперты Nielsen полагают, что давление на рынок оказы-

вает снижение продаж традиционной молочной продукции — мо-
лока, кефира, творога, сметаны, сливок и сливочного масла. Хотя 
на эти виды продукции по-прежнему приходится большая часть 
рынка (75% в денежном выражении), в натуральном выражении за 
год они потеряли 0,6%. В компании «INFOLine-Аналитика» обраща-
ют внимание и на сокращение производства традиционной молоч-
ки: по ее данным, с января по июль 2019 года стали на 2% меньше 
производить молока (кроме сырого, где производство выросло на 
1,5%), сливочного масла — на 2,3%, сгущенного молока и сливок — 
на 5,8%, кисломолочных продуктов (кроме творога) — на 2%, в том 
числе кефира — на 5,3%.

Самым же динамично развивающимся сегментом остается 
молочная продукция, появившаяся на российском рынке позже, — 
йогурты (питьевые и ложковые), молочные и творожные десерты, 
глазированные сырки, напитки из сока и молока. «Отрицательная 
динамика всего рынка вызвана в первую очередь падением продаж 
традиционных товаров. А основными его драйверами стали кате-
гории группы современной молочной продукции, однако их роста 
недостаточно для развития всего молочного рынка, так как эта 
группа занимает лишь четверть молочной продукции», — говорит 
директор по работе с клиентами «Nielsen Россия» Ольга Дашкевич. 
В «INFOLine-Аналитике» обращают внимание на рост в первые семь 
месяцев 2019 года производства йогуртов (5,4%), молочных десер-
тов и коктейлей (8,3%), а также сыров (7,3%). Причиной этого роста 
аналитики называют действующее продовольственное эмбарго.

Фото: Егор Алеев/ТАСС
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д рекордные 31,1 млн т. Аналитики Delloite отмечают, что эффектив-

ность российского производства остается средней по сравнению 
с другими странами, а высокая стоимость капитала ограничивает 
развитие. В результате российские производители вынуждены 
нести более высокие издержки, чем их зарубежные коллеги, 
а рынки сырого молока и молочной переработки все еще сильно 
зависят от импорта.

Так, индекс себестоимости производства молока, состав-
ляемый Национальным союзом производителей молока (Союзмо-
локо), в сентябре 2019 года достиг 113,8% по сравнению с началом 
2017-го, то есть операционная себестоимость производства этого 
продукта выросла на 13,8%. Основными причинами роста себе-
стоимости стали возросшая заработная плата, рост цен на корма, 
девальвация национальной валюты, инфляция, подорожание 
дизельного топлива. При этом средние сопоставимые закупочные 
цены на сырое молоко за тот же период снизились на 1,4%. 

Кроме того, несмотря на эмбарго и сокращение импорта, 
уровень самообеспеченности молоком по-прежнему значительно 
отстает от показателя, заложенного в Доктрине продовольствен-
ной безопасности РФ. В 2013–2017 годах доля отечественной 
продукции на рынке выросла с 76,5 до 82,4%, тогда как пороговое 
значение установлено на отметке 90%. 

На фоне сокращения доходов населения, по данным 
Delloite, заметно упало и потребление молочной продукции за тот 
же период: с 248 кг на человека в год до 233 кг при рекомендуемой 
норме потребления 325 кг. 

Согласно оценке, приведенной в свежем исследовании 
 РАНХиГС и Центра экономических и финансовых исследований 
и разработок (ЦЭФИР), из-за эмбарго российские потребите-
ли ежегодно теряют 530 млрд руб. в ценах 2013 года, тогда как 
выигрыш от импортозамещения оценивается лишь в 75 млрд руб. 
в год. Рост внутреннего производства и потребления, обеспе-
чивший падение цен ниже уровня 2013 года, был достигнут лишь 
по нескольким категориям товаров (птица, свинина и помидоры). 
При этом перераспределение потерь потребителей в пользу 
отечественных производителей оказалось частичным: часть ушла 
импортерам, остальное составили чистые потери экономики. 
Так, благодаря повышению цен на молоко потребители ежегодно 
теряют 62,3 млрд руб., а отечественные производители выигры-
вают 54,5 млрд руб., на масло — 60,1 млрд против 35,8 млрд руб., 
на сыр — 71,8 млрд против 43,1 млрд руб., на кисломолочные про-
дукты — 41,3 млрд против 36,3 млрд руб., на сгущенное молоко — 
19,4 млрд против 11,5 млрд руб. соответственно.

«В структуре импорта произошло перераспределение 
в сторону Белоруссии, эта республика — главный бенефициар, на 
нее приходится до 80% импорта. Часть товара партнеры поставля-
ют транзитом, меняя данные производителя. Потребитель, скорее, 
потерял, поскольку уровень конкуренции снизился. И безусловно, 
выиграли транснациональные компании, которые монополизи-
ровали этот рынок по большинству позиций, в том числе сухому 
молоку», — говорит Вячеслав Чеглов. Впрочем, отмечает эксперт, 
это проблема не санкций, а госрегулирования. «На потребитель-
ском рынке сегодня господствуют иностранные компании, скупив-
шие основные отечественные активы, — в первую очередь PepsiCo 
и Danone. Эти компании не просто скупили перерабатывающие 
предприятия, они продвигают на рынке свой ассортимент, далеко 
не всегда интересный потребителю, в противовес отечественному 
и привычному, — уверен Вячеслав Чеглов. — Снижение уровня кон-
куренции сказывается на розничных ценах, которые могли быть 

и должны быть ниже. Малый бизнес, 
скорее, потерял, поскольку вынужден 
контактировать с транснациональным 
перерабатывающим бизнесом как 
младший партнер без должной про-
текции государства».

Охота за скидками
Сегодня более 50% продаж 

на рынке молочных продуктов про-
исходит по промоакциям. По данным 
Nielsen, доля ассортимента, реали-
зуемого со скидками, с мая 2018-го 
по апрель 2019 года выросла на 5 п.п. 
и достигла 41%. При этом растет и глу-
бина скидок — в среднем она состав-
ляет уже 22%. 

«Системные промоакции яв-
ляются инструментом формирования 
и сохранения лояльности в условиях 
консолидации торговых активов. Тем 
более когда реальные доходы не ра-
стут. Покупателя «подсадили» на про-
моакции», — говорит Вячеслав Чеглов.

Действительно, реальные 
располагаемые доходы населения, 
по данным Росстата, в январе—июне 
2019 года сократились на 1,3% в го-
довом выражении, причем падение 
отмечается шестой год подряд: с 2013 
по 2018 год они сократились на 11,1% 
(на 8,6% с 2014 года по новой методике 
подсчета). На этом фоне растет число 
покупателей — охотников за скидками. 
По данным Ipsos Comcon, в 2016–2018 
годах их доля выросла с 41 до 50,6%. 
Впрочем, в 2019 году рост промопро-
даж немного замедлился — компании 
достигли своего потолка. По оценке 
Nielsen, уровень промопродаж в от-
дельных сегментах FMCG уже достиг 
70–80%. Кроме того, происходит пере-
распределение покупателей в пользу 
магазинов, предлагающих ежедневные 
низкие цены на товары под собствен-
ным брендом. 

«Если разобраться, покупа-
телю по ряду позиций предлагаются 
розничные цены, какими они были 
бы в условиях нормальной конкурен-
ции — без сверхмаржи производителя 
или, в редких случаях, торговой сети. 
Как ни странно, но сегодня на роз-
ничные торговые сети эта практика 
практически не влияет. Временное 
снижение цен по брендам оплачивает 
производитель из своего маркетин-
гового бюджета, торговое пред-
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приятие — только по собственным маркам, — отмечает Вячеслав 
Чеглов. — При этом с помощью промо дифференцируются цены 
в зависимости от кошелька покупателя. А значит, охватываются 
все категории покупателей».

Молоко с добавками
Меняются и запросы покупателей. Вслед за развитыми 

странами в России растет спрос на молочные продукты, ассоции-
рующиеся со здоровым образом жизни: экологичные, фермерские, 
а также соответствующие определенным диетам или стилю питания, 
например безлактозные, растительного происхождения, высокобел-
ковые, функциональные (обогащенные полезными добавками).

«Предпочтения и запросы покупателей в России меняются 
в соответствии с мировыми трендами, с некоторой поправкой на 
кошелек. Это, безусловно, стремление к здоровому образу жизни, 
спрос на экологичный и натуральный товар», — говорит Вячеслав 
Чеглов. По данным опроса компании GfK, 58% россиян заявля-
ют, что придерживаются принципов ЗОЖ при выборе продуктов 
питания, 28% хотят покупать фермерские продукты, 22% обращают 
внимание на этикетки и выбирают продукты с маркировкой «Био», 
«Эко», «Органик».

Хотя традиционные молочные продукты сами по себе ассо-
циируются со здоровым питанием, добавление к ним биологически 
активных компонентов (молочнокислых бактерий и пробиотиков, 
витаминов, пищевых волокон, биофлавоноидов, полиненасыщенных 
жирных кислот, пептидов) добавляет им популярности. По данным 
«INFOLine-Аналитики», в этой категории отмечается интенсивный 
запуск новинок. Расширяется и ассортимент молочных продуктов 
с высоким содержанием белка — если раньше ими интересовались 
только спортсмены, наращивающие мышечную массу, то теперь их 
готовы покупать и другие категории потребителей. Еще одна группа 
покупателей, напротив, ищет натуральную продукцию с минимумом 
добавок — так называемые товары Clean Label. 

Безмолочная молочная продукция пока занимает очень 
скромную долю рынка (менее 1%, по оценке Nielsen), тем не менее 

<      Продажи 
традиционной мо-
лочной продук-
ции постоянно 
снижаются. Са-
мым динамично 
развивающимся 
сегментом рын-
ка стала совре-
менная молочная 
продукция — 
йогурты, молоч-
ные и творожные 
десерты, глази-
рованные сырки, 
напитки из сока и 
молока

РБК №12 (153) 2019

демонстрирует весьма бурный рост. 
Продажи растительного молока 
(64% всего сегмента «безмолочной 
молочки») с мая 2018-го по апрель 
2019 года выросли на 253% в денеж-
ном выражении и на 561% в натураль-
ном. И если раньше в этом сегменте 
безоговорочно доминировал импорт, 
то сейчас все больше российских 
производителей запускают отдель-
ные товары или линейки раститель-
ной молочки — например, овсяным 
молоком занялся производитель 
соков «Сады Придонья», а бренд 
«Б.Ю. Александров» выпустил сырки 
на основе сои. Компания также про-
изводит низкокалорийные сырки без 
масла и сахара для тех, кто следит за 
фигурой. 

По мнению Вячеслава Чегло-
ва, глобальные тенденции активно 
влияют на изменение предпочтений 
россиян, но у промышленности не 
всегда есть возможность оперативно 
на них отреагировать. «Россия все 
более встраивается в мировой рынок, 
свобода передвижения порождает 
спрос на товары, находящиеся в трен-
де в других странах. Проблема в том, 
что быстро обеспечить этот запрос за 
счет собственного производства вряд 
ли возможно, а импорт осложняется 
санкционным режимом. Поэтому на 
специальные модные продукты можно 
ожидать высоких цен», — говорит 
эксперт.
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«Все и так хорошо, но пусть 
санкции продолжаются»

Российские производители после введения санк-
ций заняли почти весь рынок молочной продукции. 
О тенденциях и экспортных перспективах РБК+ 
рассказал основатель бренда «Б.Ю. АЛЕКСАНДРОВ» 
БОРИС АЛЕКСАНДРОВ.

Как изменился рынок молочной 
продукции за последние годы 
и каковы сейчас его основные 
драйверы?
Рынок изменили санкции. Остались 
только производители из бывшего 
СССР, которые здесь производят 
и здесь платят налоги. Я считаю, 
это очень хорошо. В 2014 году мо-
локо в Европе стоило около 16 руб., 
а у нас — 24 руб. И нам было до-
статочно тяжело конкурировать во 
всех видах продукции, кроме «ко-
роткой молочки» с небольшим сро-
ком хранения. Те же литовцы каж-
дый день поставляли в Россию 20 т 
сыров. Сейчас мы, «советские» 
производители, заняли это место 
вместе с теми странами, которые 
не присоединились к санкциям, 
например Швейцарией. Литовских 
сыров нет, а швейцарские — всегда 
пожалуйста. Поэтому я голосую за 
то, чтобы санкции по отношению 
к нам были как можно дольше и что-
бы эти меры спокойно дали нам 
работать. Рынок заполнен молоч-
кой, никакого дефицита ни на один 
молочный товар нет. Более того, 
чтобы производителю попасть 

в какую-нибудь торговую сеть, 
надо пройти гигантский конкурс — 
семь-восемь претендентов на одно 
наименование продукции. Слухи 
о смерти нашей молочной промыш-
ленности, мягко говоря, преувели-
чены.

Импульс, который дало импорто-
замещение, уже исчерпан?
Он не исчерпан, потому что молоко 
на Западе до сих пор дешевле, чем 
у нас. Конечно, мы развиваемся, 
мы поднимаем сельское хозяйство. 
Пример. Если в советское время 
корова давала 5 т молока за период 
лактации, то доярке присваивали 
звание Героя социалистического 
труда. За 6 т давали дважды Героя 
с установкой бюста на родине. 
Сегодня любой средний колхоз мо-
жет спокойно обеспечить удои по 
8–9 т, а кто хочет, может и больше 
получать. Если корова имеет период 
лактации два-три года, то она может 
давать и по 12, и по 13 т, как в Из-
раиле. А если корова дает 9–10 т, 
то ее можно и на четыре-пять лет 
продлить. Мы уже научились все 
это делать. Осталось чуть-чуть до 

совершенства. Все и так хорошо 
уже, но пусть санкции продолжают-
ся. Я за них, ура санкциям!

Кого вы видите сейчас основным 
конкурентом? 
Наши самые большие конкурен-
ты — у нас в зеркале. Когда мы 
владеем рынком, мы несколько 
успокаиваемся, такова русская 
натура. Если нас не сердят, мы 
останавливаемся, но, как только 
начинают сердить, догоняем и пе-
регоняем конкурентов. Поэтому не 
сердите нас, пожалуйста, уважае-
мые господа европейцы, вам же 
будет хуже.

А белорусы?
Белорусы — молодцы, они стара-
ются. Господин Лукашенко создал 
довольно сильную молочную про-
мышленность, они держат каче-
ство. Мы с ними торгуем, закупаем, 
например, у них масло. 

Сокращение доходов населения 
отразилось на рынке?
Что русский человек в последнюю 
очередь ограничивает? Расходы 

Фото: пресс-служба
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ходы, может быть, и уменьшаются 
по статистике, но на таких простых 
продуктах, которыми мы занима-
емся, — молоко, кефир, ряженка, 
где разница в цене между конку-
рентами 5–10 руб., это практически 
не сказывается. Это не роскошь, 
не часы, не машины какие-нибудь, 
молочка — основной продукт, 
который люди кушают. В связи 
с падением доходов на несколько 
тысяч рублей в месяц человек не 
перестает есть. Я не думаю, что 
снижение уровня жизни может ска-
заться на потреблении молочных 
продуктов. 

Ваш самый известный продукт — 
премиум-сырок. Это не роскошь?
Мы предлагаем полный ассорти-
мент молочки, 450 наименова-
ний, в том числе и сырки. Просто 
по сыркам мы ярко выраженный 
лидер, мы держим около 80–90% 
премиум-класса. Разница между 
премиум-классом и простым 
сырком — 10–15 руб. Это незначи-
тельная разница для наших людей, 
они лучше скушают вкусное, чем 
низкокачественное. Так что для нас 
все пока нормально.

Как родилась идея премиум- 
сырка?
Это придумали мои топ-менедже-
ры. Если раньше было всего два 
вида сырков — ванильный и шоко-
ладный, то в начале 2000-х появи-
лось их огромное разнообразие 
и множество производителей-
конкурентов. Мы пробовали силы 
в разных ипостасях: делали сырки 
с новыми начинками, запускали 
разные бренды. И в этом марке-
тинговом поиске возникла идея 
о премиум-классе. То, что премиум 
существует практически в любой 
сфере — это факт, даже если он 
занимает не больше 5% рынка. Мы 
решили создать идеальный сырок 
и посмотреть, чем это закончится. 
Это было в 2006 году, и вот уже 
13 лет мы лидеры на рынке и не 
сдаем позиции. Что для этого нуж-
но? Нужно, чтобы этот сырок был 
постоянно высочайшего качества. 
Пока мы держим качество, нас 
очень тяжело победить. 

По оценкам аналитиков, основной 
рост на рынке приходится на со-
временную молочную продукцию, 
а потребление традиционной мо-
лочки сокращается. Вы замечаете 
эту тенденцию?
Тенденция есть, но это не значит, 
что она единственно правильная. 
Молоко — это идеальный продукт, 
с этим спорить бесполезно. Все эти 
ребята, которые занимаются веган-
ством, сыроедением, они же тоже 
выросли из молока, но, наверное, 
забыли об этом. Это просто мода. 
Один мальчик где-то в Америке 
жил на ферме, при нем зарезали 
поросенка, он начал жалеть жи-
вотных и перестал кушать вообще 
все: и молочку, и яйца, и даже мед, 
потому что теперь ему и пчелок 
стало жалко. И это потихонечку ста-
ло модным. Но, кстати, последний 
съезд вегетарианцев, веганов и сы-
роедов признал, что смертность 
среди них абсолютно такая же, как 
среди обычных людей, которые едят 
мясо. Это просто мода, в этой моде, 
может быть, есть какой-то смысл. 
Например, в православной рели-
гии есть посты, когда люди едят 
в основном растительную пищу. Ве-
роятно, человеческому организму 
нужно периодически «отдыхать» от 
мяса и молочки. Кстати, мы сейчас 
выпустили сырки полностью без жи-
вотных компонентов, их можно есть 
во время поста, и веганам подходят.

Вы, как производитель, следуете 
за модой? 
Если люди едят веганские сырки, 
почему мы не должны их произво-
дить? Например, сейчас выпускаем 
на рынок сырок, в котором всего 
75 килокалорий, чтобы те, кто си-
дит на диете или не ест сладостей, 
могли съесть сырок, он без сахара 
и масла. Производитель, который 

не следит за рынком и не удовле-
творяет его потребности, какие бы 
они ни были, проигрывает. Когда на 
рынке появляется какой-то товар, 
который пользуется спросом, все 
за ним идут. Вспомните великого 
Форда. Он сначала завоевал 90% 
американского рынка, выпуская 
только черный автомобиль с ло-
зунгом «Автомобиль может быть 
любого цвета, если он черный». 
Прошло некоторое время, амери-
канцы немножко разбогатели, и на 
рынке появились машины других 
цветов — «кадиллаки», «понтиаки», 
а Форд продолжал делать черные. 
Где оказался Форд? Он еле спра-
вился. Мы 13 лет не проигрываем, 
потому что отслеживаем тенденции 
рынка.

Значительная часть продукции 
сейчас реализуется по промоак-
циям, покупатели активно ищут 
скидки. Вы используете этот 
инструмент?
Есть большая доля населения, 
которая реагирует даже на мель-
чайшие скидки. Игнорировать этот 
инструмент нельзя. Не будем мы — 
используют другие. Если людям это 
важно, мы должны это делать.

Видите ли вы экспортные перспек-
тивы для российской молочки?
Мы торгуем с Америкой, Канадой. 
Везде, где есть русскоязычное на-
селение, во всех русских магазинах 
представлены наши сырки. Я знаю, 
что некоторые российские произво-
дители обратили внимание на Китай. 
Это громадный рынок, и если все 
будет хорошо, то, может, и Китай за-
воюем. Нам главное, чтобы мир был. 
Воевать-то мы можем лучше всех, 
а в мирное время нас подталкивать 
надо обязательно. Еж — птица гор-
дая, не пнешь — не полетит.

« Если люди едят веганские 
сырки, почему мы не должны их 
производить?»
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В категорию молочных десертов попадают сладкие молочные и кис-
ломолочные продукты — йогурты, творожки, молочные коктейли, 
пудинги, мороженое, замороженный йогурт и такие популярные на 
постсоветском пространстве продукты, как сырковая масса и гла-
зированные сырки. От традиционной молочной продукции сегмент 
отличается высокой маржинальностью.

Только рост
По прогнозу консалтинговой компании Market Research 

Future, глобальный рынок молочных сладостей до 2023 года будет 
расти в среднем на 4,2% в год. Еще более оптимистичные оценки 
приводит компания ReportBuyer: ее аналитики ожидают, что сред-
негодовой рост превысит 5%. Основными драйверами глобального 
рынка эксперты считают изменение вкусов потребителя, а также 
внедрение инновационных способов упаковки, которые продлевают 
срок хранения и дают пространство для творчества маркетологов. 
Основной рост, как ожидается, придется на Азиатско-Тихоокеанский 

Десерты выступают наиболее быстро растущим сектором 
молочного рынка — и наиболее перспективным продуктом 
для поставок за рубеж.

Десерт как драйвер

регион, где наблюдается подъем спро-
са на молочную продукцию, подсте-
гиваемый повышением уровня жизни. 
Тормозом рынка может стать наблю-
даемое увеличение числа людей, стра-
дающих непереносимостью лактозы, 
а также распространение растительно-
го молока из-за моды на веганство.

Российский рынок также дви-
жется в русле глобальных трендов. По 
оценке компании Nielsen, за период 
с мая 2018 года по апрель 2019-го 
продажи питьевых йогуртов выросли 
на 3,3% в денежном выражении (даже 
при небольшом сокращении в нату-
ральном — на 0,4%) за счет расшире-
ния ассортимента, усиления влияния 
промоакций, а также запуска успеш-

составило 
увеличение 
в 2016–2017 
годах числа 
продуктов 
питания, 
апеллирую-
щих к хо-
рошему на-
строению

36%
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иных новинок в более дорогом сегменте. Рост в сегменте ложковых 
йогуртов составил 6,8% в денежном выражении при сохранении 
прежних объемов в натуральном, а самым быстро растущим сег-
ментом оказались напитки из сока и молока — при доле рынка 3,3% 
их продажи за год выросли на 7,6% в денежном выражении и на 9,7% 
в натуральном. В категории творожных десертов рост составил 4,5 
и 3,9% соответственно, продажи глазированных сырков выросли на 
1% в денежном выражении при сокращении на 3,2% в натуральном, 
жидкие молочные десерты выросли на 1,8 и 0,5% соответственно, 
сметанный крем и молочные десерты продемонстрировали рост на 
3,4% в деньгах при сокращении на 1,8% в натуральном выражении. 

В поисках удовольствия
«В условиях усреднения качества молочной продукции цена 

выступает инструментом поддержания лояльности: периодически 
снижая ее, производитель переманивает покупателя и одновремен-
но приучает потребителя к бренду, — говорит профессор кафедры 
торговой политики РЭУ имени Г.В. Плеханова Вячеслав Чеглов. — 
Новизна вкуса — скорее, еще один маркетинговый прием. А вот 
упаковка — это способ удешевить или удорожить покупку».

Главным трендом, определяющим развитие рынка продо-
вольственных товаров, по оценке компании Innova market insights, 
является поиск потребителями новинок и необычных предложений. 
С утверждением «я люблю открывать новые вкусы» согласились 
двое из трех респондентов в США, Великобритании и Китае. Про-
дукты, позиционируемые как премиум, чаще упаковывают в стек-
ло, большую популярность получили также йогурты с добавками 
в двойных стаканчиках twin pot, которые предполагается смешивать 
непосредственно перед употреблением. В этот же тренд укладыва-
ются и различные поиски альтернативных продуктов — например, из 
растительного молока, обогащенного протеинами. 

Для душевного равновесия
Перекусы и быстрая еда — это уже образ жизни. 63% милле-

ниалов в США заявляют, что на постоянной основе заменяют обыч-
ные приемы пищи перекусами для экономии времени. В то же время 
растет запрос на более здоровую альтернативу фастфуду. Вопреки 
самому понятию «десерт», предполагающему, что его употребля-
ют после основной трапезы, производители позиционируют свою 
продукцию как снек — например, все большее распространение 
получают йогурты с одноразовой ложечкой под крышкой. 

Производители все чаще продвигают продукты питания не 
только как источник нутриентов, но и как средство получения пози-
тивных эмоций. В 2016–2017 годах предложение в сегменте продук-
тов питания, апеллирующих к хорошему настроению, вырос на 36%, 
отмечают в Innova market insights. Производители молочных десер-
тов также активно используют этот тренд — от лозунгов «пусть весь 
мир подождет» до предложения низкокалорийных и маложирных 

десертов. Для российского рынка, по 
мнению экспертов, также характерно 
восприятие молочной продукции как 
«здоровой» и более полезной в отли-
чие от традиционных десертов (не-
смотря на высокое содержание сахара 
и жира в отдельных молокопродуктах). 

Экспортные 
перспективы
В отличие от традиционной 

молочной продукции с коротким 
сроком хранения молочные десерты 
являются наиболее перспективной 
категорией для экспорта. И основным 
рынком для отечественных произ-
водителей может стать Китай. По 
прогнозу Российского экспортного 
центра, в ближайшие годы Россия 
должна увеличить объем несырьевого 
неэнергетического экспорта в Ки-
тай более чем на $7,2 млрд, причем 
треть этой суммы должна прийтись 
на продукцию агропромышленного 
комплекса. Из молочной продук-
ции страна до недавнего времени 
импортировала лишь российское 
мороженое (говорят, его любит глава 
страны Си Цзиньпин). Однако в конце 
2018 года Россельхознадзор и Глав-
ное таможенное управление КНР 
подписали соглашение о допуске от-
дельных российских производителей 
на китайский рынок. В число разре-
шенных попали 22 категории товаров, 
включая йогурт и другие молочные 
десерты. Современная молочная 
продукция имеет шанс прижиться на 
китайской почве, полагает гендирек-
тор Института конъюнктуры аграр-
ного рынка Дмитрий Рылько. С точки 
зрения расходов на транспортировку 
и общей конкурентоспособности, 
замечает эксперт, лучшими товарами 
для экспорта являются мороженое 
и молочные десерты, а также сухое 
молоко, сыры и сливочное масло, 
частично — экопродукты и товары на 
основе молочной сыворотки.
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Свет из будущего
Роскошный кроссовер Lexus RX не только 
обновился внешне, но и подвергся серьезным 
техническим изменениям, которые сделали 
автомобиль более безопасным и комфортным

Lexus RX

Мощность:  (RX 300, RX 300 AWD /RX 350 /RX 350L /RX 450h): 238/299/294/262 л.с.

Привод:  передний/полный

Коробка передач:  автоматическая шестиступенчатая/автоматическая восьмиступенчатая/вариатор

Цены в России:  3 389 000–5 574 000 руб.
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Популярный премиальный кроссовер 
Lexus RX после обновления серьезно пре-
образился внешне и получил много техни-
ческих новшеств. Среди косметических 
изменений — более тонкая оптика, агрес-
сивные бамперы, немного другая радиатор-
ная решетка с L-образным рисунком и иное 
расположение противотуманок. Это позво-
лило визуально сбалансировать переднюю 
и заднюю части кузова, придав ему более 
мощный и выразительный облик, в основе 
которого лежит утонченный стиль RX.

Такие же нововведения помимо стандарт-
ной версии Lexus RX получила и его удли-
ненная семиместная модификация — 
RX 350L. В свою очередь исполнение 
комплектации F-Sport внешне отличается 
агрессивной решеткой радиатора, спор-
тивными бамперами и черными накладками 
на зеркала.

Однако главное новшество преображено-
го RX заключается в продвинутой системе 
адаптивного освещения BladeScan™, спо-
собной с большей точностью и почти в два 
раза дальше подсвечивать зоны с плохой 
видимостью или, наоборот, затемнять не-
обходимые области на дороге в зависимо-
сти от ситуации. Основа этой технологии, 
на разработку которой совместно с япон-
ской компанией Koito ушло 13 лет, — зер-
кальные пластины. Они находятся между 
диодами и линзами и служат для регулиро-
вания дальности и ширины света.

Мультимедийная система Lexus RX те-
перь поддерживает Android Auto и Apple 
CarPlay, а управлять ею можно с помощью 
голоса или небольшого сенсорного тачпа-
да на центральной консоли. Впервые во-
дителю стал доступен сенсорный дисплей 
с диагональю 12,3 дюйма, ставший альтер-
нативой стандартному восьмидюймовому 
экрану. Для удобства монитор подвинули 
немного ближе к водителю.

Обновленный RX стал безопаснее: теперь 
он оснащается адаптивным круиз-контро-
лем с функцией движения в пробке, систе-
мой кругового обзора, контролем соблю-
дения рядности движения и слепых зон, 
функцией аварийного торможения и систе-
мой помощи при выезде с парковки задним 
ходом. Кроме того, кроссовер научился 
распознавать пешеходов и велосипеди-
стов на дальних расстояниях и даже в ноч-
ное время, а также понимать знаки дорож-
ного движения.

Премиальный 
Lexus RX 
с комплексом 
систем активной 
безопасности 
поменялся 
внешне, получил 
оптику будущего 
и стал более 
технологичным

Инженеры Lexus повысили жесткость кузо-
ва RX с помощью дополнительных сварных 
точек и швов. Для этих же целей в версии 
F-Sport добавили распорки между передни-
ми и задними лонжеронами. У кроссовера 
с клиренсом 200 мм появились модернизи-
рованные амортизаторы и стабилизаторы 
поперечной устойчивости, что позволило 
улучшить управляемость и повысить ком-
форт езды. Старшие версии комплектуются 
адаптивной подвеской, что теперь позволя-
ет им быстрее и точнее перестроиться под 
дорожные условия. Для таких модифика-
ций фирменная система выбора движения 
Drive Mode Select была дополнена режимом 
Customise, позволяющим водителю само-
стоятельно изменять настройки двигателя, 
шасси и системы кондиционирования.

Российским клиентам кроссовер предла-
гают с двухлитровой турбочетверкой мощ-
ностью 238 л.с., которая работает с ше-
стиступенчатой автоматической коробкой 
передач. Автомобиль с таким мотором до-
ступен как с передним, так и с полным 
приводом. Кроме того, продается версия 
RX 350, которая оснащена 3,5-литровым 
V6. Двигатель выдает 299 л.с. и работает 
с восьмидиапазонным «автоматом» и пол-
ным приводом.

Топовая версия RX 450h оснащается 
гибридной силовой установкой  
(мотор на 3,5 л, два электрических 
агрегата и вариатор). Такой кросс-
овер может разгоняться до сотни 
всего за 7,7 с. Le
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Универсальная 
роскошь
Популярный Subaru Outback перешел на темную сторону — 
он обзавелся абсолютно новым декором и оснащением 
в новой премиальной спецверсии Black Line

Японский вседорожный универсал 
Subaru Outback получил роскош-
ную версию Black Line (базирует-
ся на максимальной комплектации 
Premium ES). Новинка отличается 
черным декором кузова (решетка 
радиатора, окантовка противоту-
манных фар, рейлинги) и колесных 
дисков. Можно выбрать и не ме-
нее эффектный белый перламутр. 
В салоне появились логотипы Black 
Line на подголовниках, премиаль-
ная аудиосистема Harman JBL с де-
сятью динамиками и камера задне-
го вида с омывателем.

В Росии Subaru Outback мож-
но приобрести с двумя моторами 
на выбор. Базовый — 2,5-литровая 
«четверка». Также доступен флаг-
манский шестицилиндровый агре-
гат объемом 3,6 л. 

В наличии и внедорожный режим 
X-Mode, который контролирует по-
дачу топлива, передачу момента 
на колеса и работу системы стаби-
лизации. А система EyeSight сле-
дит за дорожной ситуацией, раз-
меткой и пешеходами, делая езду 
безопасной и комфортной.

Высокий уровень 
комфорта и оснащения, 

драйверский характер 
и легендарная история — 

Subaru Outback решили 
сделать еще роскошнее 

с помощью специальной 
версии Black Line, которая 

уже доступна в России

Subaru Outback Black Line

Мощность:  (двигатель 2,5/3,6 л): 175/260 л.с.

Привод:  полный

Коробка передач:  вариатор

Максимальная скорость:  198/235 км/ч

Цены в России:  от 3 159 900 до 3 669 900 руб.Su
ba

ru
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Полный вперед
В Париже заработал популярный мобильный 
сервис Wheely, который предоставляет 
клиентам автомобили только премиум-класса 
с профессиональными водителями

После Москвы и Лондона Париж стал треть-
ей мировой столицей в арсенале Wheely. 
Пока здесь доступен лишь тариф First с авто-
мобилями Mercedes S-класса (его большой 
плюс — более высокий класс обслуживания 
по расценкам базового тарифа), а в начале 
будущего года добавятся Business (Mercedes 
E-класса) и XL (минивэн V-класса). Поездки 
в аэропорты осуществляются по фиксиро-
ванной стоимости и включают дополнитель-
ные опции: 30 минут ожидания и встречу 
с табличкой в зале прилета. При предзаказе 
трансфера из аэропорта водитель самостоя-
тельно отследит рейс.

Чем Wheely отличается от службы заказа 
такси? Во-первых, компания не сотрудни-
чает с таксопарками: все автомобили либо 
предоставлены транспортными компания-
ми, либо являются собственностью води-
телей. Во-вторых, используются машины 
только премиальных классов (как прави-
ло, это Mercedes черного цвета и без при-
вычных шашечек, внутри ничего лишнего — 
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Текст: Нино Билиходзе

только питьевая вода, зарядка для телефона 
и зонт). В-третьих, водители проходят стро-
гую аккредитацию. Они должны знать город, 
правила этикета, придерживаться золото-
го стандарта обслуживания компании «Ру-
ководство личного водителя», а также со-
блюдать строгий дресс-код (черный костюм 
и галстук).

Сервис прост в работе. После скачивания 
приложения можно заказать автомобиль 
по нескольким тарифам (уточнить наличие 
тарифа в конкретном городе следует на сай-
те или в приложении). По прибытии маши-
ны клиент получает уведомление, а оплата 
автоматически списывается со счета. Когда 
пассажир садится в автомобиль, водитель 
уточняет его предпочтения: можно выбрать 
маршрут и температуру в салоне, а также 
включить любимую радиостанцию или даже 
плей-лист с собственного смартфона.
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Женская классика
Крупнейший швейцарский часовой производитель, 
компания Tissot, выпустила специальную женскую 
линейку Le Locle Automatic Lady

Le Locle Automatic Lady, Tissot

Женский сегмент присутствует 
в ассортименте часового гиганта 
Tissot с самого основания, то есть 
уже более 165 лет. Поэтому в ком-
пании отлично представляют, ка-
кой дизайн и функциональное 
наполнение часов необходимы 
женщинам каждый день. Новая 
модель получила имя в честь ис-
торической родины Tissot, город-
ка Ле-Локль в швейцарских горах 
Юра — так же называется и одна 
из самых популярных и непод-
властных времени коллекций ав-
томатических часов Tissot. Ее от-
личительными чертами являются 
римские цифры и изысканный 
росчерк Le Locle на циферблате 
как непременная гарантия высо-
кого качества.

Облик новых часов остался тра-
диционным, однако корпус при-
обрел довольно смелые для 
женского запястья размеры — 
39,3 мм. Увеличенный диаметр 
в компании считают смелым за-
явлением о выборе нового стиля. 
Линейка представлена несколь-
кими моделями с автоматическим 
калибром ETA 2671. Ротор авто-
матического подзавода с харак-
терной волнистой гравировкой 
и логотипом Tissot 1853 можно 

рассмотреть сквозь прозрачную 
заднюю крышку из сапфирово-
го стекла. Механизм управляет 
ходом трех стрелок и функцией 
даты (в позиции «3 часа») и обес-
печивает запас хода до 38 часов.

Круглый корпус исполнен из не-
ржавеющей стали или в биколор-
ном варианте в сочетании с по-
крытием из розового или желтого 
золота. На выбор предлагаются 
черный или серебристый цифер-
блаты с фактурным центральным 
кругом — в этой версии преду-
смотрена разметка в виде рим-
ских цифр, обозначающих 3, 6, 
9 и 12 часов. В более дорогих ва-
риантах на фоне циферблата 
из белого или темного таитянско-
го перламутра сверкают 12 брил-
лиантов цвета Top Wesselton. Кро-
ме часов на гибком пятирядном 
металлическом браслете (полно-
стью стальном или в сочетании 
с золотым покрытием), есть мо-
дели на кожаном ремешке. Цены 
начинаются от 34 690 руб. Мо-
дель с бриллиантами обойдется 
в 48 550 руб. 

Текст: Нина СпиридоноваTi
ss

ot

Корпус:  сталь

Механизм:  автоматический

Функции:  часы, минуты, секунды, дата

Цена:  от 34 690 до 48 550 руб.
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й ЭКОНОМИКА ШЕРИНГА 
БЕЗ ПЕРЕВОДЧИКА

Разъясняем термины, 
часто встречающиеся 
в этом номере

Sharing economy — экономи-
ка шеринга, или экономика со-
вместного потребления. Модель 
отношений, основанных ско-
рее на аренде, временном досту-
пе к товару или услуге, нежели 
на владении.

Юнит-экономика — метод прогно-
зирования успешности бизнес-
модели исходя из оценки при-
быльности единицы товара или 
одного клиента.

Уберизация (от названия серви-
са по поиску такси Uber) — эко-
номическая модель, в которой 
физического посредника при 
предоставлении услуги заменяет 
онлайн-платформа.

Карпулинг (car pooling), то же, 
что и райдшеринг (ride sharing)— 
совместное использование част-
ного автомобиля, при котором 
водитель, он же владелец маши-
ны, заранее набирает через он-
лайн-сервис попутчиков, которые 
делят с ним расходы на топливо. 
Маршрут поездки обычно опре-
деляет водитель, иногда по дого-
воренности с пассажирами.

Каршеринг (car sharing) — крат-
косрочная аренда автомоби-
ля, обычно предоставляется как 
b2c-услуга. В отличие от класси-
ческой аренды, услуга доступна 
круглосуточно через мобильное 
приложение, ценовая политика 

и прочие условия более гибкие, 
а дополнительный сервис — пар-
ковка и топливо — входит в стои-
мость аренды.

Медиастриминг (media stre-
aming) — сервис, позволяющий 
транслировать свой медиакон-
тент (фото, видео, аудио) другим 
пользователям.

Своп (swap) — мероприятия, 
на которые люди приносят не-
нужные вещи (зачастую это оде-
жда) и при желании могут забрать 
что-то взамен.

Румшеринг (room sharing) — со-
вместная аренда жилья с незна-
комым человеком. Поиск сосе-
да обычно осуществляется через 
онлайн-платформы.

Коливинг (от англ. co-living — 
сожительство) — особый вид 
совместного проживания не-
знакомых людей, отдаленно на-
поминающий коммуну. Жите-
ли коливинга имеют каждый 
свою комнату, зачастую работа-
ют из дома, при этом обществен-
ные места (гостиная, столовая) 
находятся в коллективном поль-
зовании, а соседи подбираются 
исходя из общности интересов 
и образа жизни.

Коворкинг (от англ. coworking — 
сотрудничество) — принцип ор-
ганизации труда, при котором 

сотрудники разных компаний ра-
ботают в едином открытом квази-
офисном пространстве, что спо-
собствует формированию общих 
интересов и культуры. Также ко-
воркингом называются собствен-
но такие помещения.

Стаффинг (от англ. staff — персо-
нал) — подбор временного персо-
нала через онлайн-платформы.

Миллениалы, они же поколе-
ние Y, — это люди, согласно разным 
ко нцепциям, родив шиеся в проме-
жутке при мерно с 1980−1985 го-
дов по 1995−2000 годы. Сейчас 
они находятся в расцвете своей 
карьеры и обладают высокой пла-
тежеспособностью, представляя 
тем самым особый интерес для 
маркетологов.

Центениалы, они же поколе-
ние Z, — люди, рожденные в пе-
риод с конца 1990-х годов. Сей-
час они постепенно заканчивают 
получение образования и выхо-
дят на рынок труда. Представите-
ли поколения Z родились и вырос-
ли в цифровую эпоху. По мнению 
социологов, в сравнении с мил-
лениалами, они являются более 
практичными, экономными и об-
разованными, при этом чаще под-
вергаются стрессу и в целом бо-
лее замкнуты.

Подготовил Георгий Макаренко
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