СЪЕЗД ЛИДЕРОВ БИЗНЕСА: СТРАТЕГИЯ 2026
Круглый стол «Налоговые изменения 2026»
Модератор: Александр Дерябин, Председатель Омского регионального отделения «ОПОРЫ РОССИИ»
Спикеры:
· Ольга Шмакова, руководитель УФНС России по Омской области
· Анна Негодуйко, Министр экономического развития Омской области
· Ольга Федулова, Президент ТПП Омской области
· Илья Николин, Президент Омского областного Союза предпринимателей
· Юрий Герасименко, Уполномоченный по защите прав предпринимателей в Омской области

Александр Дерябин: Добрый день. Коллеги, давайте будем начинать наш Съезд лидеров бизнеса. Начнем мы его, что предсказуемо, с темы налогообложения. Тема животрепещущая, поэтому мы решили, что именно об этом нужно поговорить в самом начале. У нас уже второй год проходит в Омске съезд, и второй год мы обсуждаем налоговые изменения. Последние новации в законодательстве были даже несколько неожиданны. Правительство Российской Федерации активно работает над обелением экономики, и этот процесс будет продолжаться, нам надо к этому адаптироваться.
Зачем сегодня наш круглый стол? Закон был принят обеими палатами, подписан президентом – это данность, с которой мы будем работать. Наша главная задача – помочь адаптироваться бизнесу к этим изменениям. Инструменты для этого есть, мы сегодня об этом будем говорить.
Я хочу обратить внимание, что Федеральная налоговая служба администрирует налоги, но не принимает их. Она может помочь растолковать законодательные нюансы.
Передаю слово нашему первому спикеру, Ольге Юрьевне Шмаковой, руководителю УФНС России по Омской области. Ольга Юрьевна, расскажите, пожалуйста, какие основные изменения ждут предпринимателей в сфере налогообложения с 2026 года.
Ольга Шмакова: Спасибо, Александр. Добрый день участникам форума. Я обозначу, как мы отработаем нашу часть: небольшая вводная от меня, затем коллеги расскажут о предстоящих изменениях по НДС, упрощенной системе налогообложения и страховым взносам. Вопросы предлагаю задавать после всех выступлений.
Постараемся коротко о важном. Это уже не первая наша встреча. В прошлом году мы проводили несколько встреч с бизнесом по изменениям, принятым 176-ФЗ. Наше взаимодействие должно быть комфортным, мы максимально открыты.
Хотелось бы доложить о промежуточных итогах применения 176-го закона. Около 4% (1729 налогоплательщиков) стали плательщиками НДС, ранее применявшими только УСН. За 9 месяцев текущего года поступило около 3 млрд рублей НДС. Ожидаемого массового перехода с ОСНО на УСН при увеличении лимитов не случилось – перешли только 10 налогоплательщиков.
Продолжается работа по налоговой амнистии по дроблению бизнеса. В Омской области установлено более 23 крупных групп налогоплательщиков без признаков дробления. Сейчас мы работаем превентивно: до проверки встречаемся, рассказываем о рисках, выслушиваем аргументы. Порядка 10 групп уже отказались от схем дробления.
Эта работа продолжится и в 2026 году, так как амнистия распространяется на схемы ведения бизнеса 2023-2025 годов.
Теперь о новом законе. В прошлом году мы создали единственный в России телеграм-канал налогового органа для оперативного информирования бизнеса. Мы получили высокую оценку на федеральном уровне. Канал продолжит работу, мы добавим вкладки по страховым взносам, НДФЛ и досудебному взысканию. Берем на себя ответственность за ответ на каждый вопрос.
Отмечу два важных момента:
1. С 1 ноября 2025 года вступил закон о досудебном взыскании долга с физических лиц. При наличии долга ФНС может направлять инкассовые поручения сразу на счета и блокировать операции. Это серьезная норма, о которой нужно знать.
2. Внесено изменение в ст. 88 НК: налоговый орган может проводить камеральные проверки экстерриториально.
Теперь по льготам. Федеральный закон 425 ограничивает право регионов устанавливать критерии для применения пониженных ставок по УСН. Все параметры будут устанавливаться на федеральном уровне с 1 января 2026 года. Налогоплательщикам, применяющим пониженные ставки в 2025 году, стоит быть внимательными. Ждем постановления Правительства РФ.
Для изменения режима налогообложения срок – до 15 января 2026 года, для смены объекта на УСН – до 12 января 2026 года.
Для УСН лимит доходов увеличивается до 490,5 млн рублей. Также расширен закрытый перечень расходов по УСН (доходы минус расходы) – появился новый подпункт 45 ст. 346.16, позволяющий учитывать иные расходы, приближенные к расходам по налогу на прибыль. Важно помнить про кассовый метод.
С 1 января 2026 года проценты по вкладам ИП на расчетных счетах будут облагаться НДФЛ, а не включаться в доходы по УСН.
По патентной системе налогообложения лимиты: 2026 – 20 млн рублей, 2027 – 15 млн, 2028 – 10 млн. Лимиты не индексируются. Виды деятельности «розничная торговля» и «грузоперевозки» в ПСН сохранены. Установлен коэффициент-дефлятор на 2026 год – 1,253. Стоимость патента в регионе вырастет на 9,5%, но рост фиксированных страховых взносов компенсирует нагрузку.
На сайте ФНС есть сервис «Выбор подходящего режима налогообложения». Также есть альтернативный режим – АУСН (автоматизированная упрощенная система налогообложения) с лимитом 60 млн рублей, без НДС.
Александр Дерябин: Спасибо, Ольга Юрьевна. Теперь слово Денису Владимировичу Кушнеру, первому заместителю министра экономического развития Омской области. Денис Владимирович, меняется порядок установления льготных видов деятельности по УСН. Нет ли понимания, когда выйдет перечень и как планирует действовать правительство области?
Денис Кушнер: Добрый день, коллеги. Действительно, мы находимся в состоянии ожидания. Изначально законопроект был жестче, и вместе с бизнес-объединениями нам удалось добиться послаблений, включая сохранение ПСН по торговле.
Две недели назад мы направили в Минфин России предложения от правительства Омской области и бизнес-сообществ по 76 видам деятельности для включения в перечень. Также предложили рассмотреть поддержку социальных предпринимателей и субъектов креативных индустрий.
Ожидаем, что постановление выйдет в конце декабря. Затем, в январе-феврале, в диалоге с бизнесом и ФНС мы будем работать над приведением регионального законодательства в соответствие. К началу марта планируем иметь полное понимание правил.
Александр Дерябин: Спасибо. Переходим к представителям предпринимательского сообщества. Илья Владимирович Николин, президент Омского областного Союза предпринимателей. Какие вопросы беспокоят предпринимателей, как оценивают последствия налоговых изменений?
Илья Николин: Добрый день. Хочу поблагодарить налоговую инспекцию и лично Ольгу Юрьевну за открытую позицию и огромную работу по разъяснению. Такого диалога нет ни в одном другом субъекте РФ.
Коллеги, к сожалению, к 2026 году складывается ряд негативных факторов. Если в прошлом году изменения затронули около 3-4% предпринимателей (но ~50% оборота), то в этом году они затронут уже около 50% сообщества. Это совершенно другая волна. Те, кто был на ПСН, столкнутся с необходимостью платить АУСН и НДС. Это как минимум +5% НДС с оборота.
Александр Дерябин: Спасибо. Елена Александровна Аппинг, вице-президент ТПП Омской области. ТПП проводит опросы «Бизнес-барометр страны». Расскажите об итогах и оценке бизнесом налоговых изменений.
Елена Аппинг: Добрый день. Присоединяюсь к просьбе активнее участвовать в опросах – обратная связь очень нужна.
В октябре 2025 года ТПП РФ в девятый раз провела исследование. Было охвачено 81 субъект, почти 14 тыс. респондентов. Более 60% работают на рынке более 10 лет.
Ключевые результаты:
· 71% предпринимателей видят корень проблемы теневой экономики в высоких налогах и административном давлении.
· Более половины отметили существенный рост налоговой нагрузки.
· Для снижения административной нагрузки более половины считают необходимым реформировать налоговое законодательство.
· Почти половина считают требования к отчетности сложными.
· 44% взаимодействуют с контролирующими органами раз в квартал или полгода.
· Почти треть столкнулись с внеплановыми проверками.
· Запросы документов от ФНС 60% считают умеренно обоснованными.
· После проверок корректирующие меры без штрафов применяются к 74%, финансовые санкции – к 45%.
· Лишь 13% респондентов увидели позитивное влияние системы «Честный знак» на сокращение контрафакта.
· Основные административные барьеры: контроль и согласование, незапланированные проверки, сложности с модернизацией.
· Предприниматели указывают на необходимость: упростить налоговую отчетность, снизить ставки, улучшить работу надзорных органов, уменьшить количество проверок, облегчить доступ к господдержке.
Александр Дерябин: Спасибо. Последний спикер – Светлана Владимировна Малешина, Председатель комитета по бюджету и налогам Омского отделения «ОПОРЫ РОССИИ», бухгалтер. С чем приходят предприниматели и какие есть рекомендации?
Светлана Малешина: Добрый день. Мы ежедневно консультируем предпринимателей. Реформа 2026 года затронет значительно больше бизнеса, чем в 2025-м. Нужна не разовая, а системная поддержка.
Наши рекомендации:
1. До 31 декабря проанализировать оборот, спрогнозировать выручку на 2026 год и осознанно выбрать режим налогообложения (УСН, АУСН, НДС).
2. Пересмотреть бухгалтерский и налоговый учет, усилить контроль за расходами.
3. Не бояться общего режима и НДС. Для многих бизнесов это экономичная система за счет вычета входящего НДС. Реальная нагрузка может быть выгоднее, чем УСН 5-7%.
4. Обратить внимание на УСН «доходы минус расходы» с открытым перечнем затрат с 2026 года. Теперь можно учитывать все экономически обоснованные расходы.
5. Рассмотреть АУСН (лимит 60 млн, без НДС). Ставки 8%/20%, но включают страховые взносы на сотрудников. Режим имеет ограничения (численность до 5 человек, нельзя филиалы и т.д.) и подходит не всем схемам работы (например, при агентских договорах).
Мы готовы делиться практикой и совместно с ФНС продолжать консультировать предпринимателей, чтобы помочь бизнесу выстоять.
Александр Дерябин: Спасибо. Мы с Ольгой Юрьевной договорились, что УФНС будет участвовать в наших бесплатных консультациях для бизнеса. Подводя итоги: параметры изменений видны, остаются вопросы по перечню льготных видов деятельности по УСН. Предлагаю вместе с бизнес-объединениями и УФНС организовать в области мониторинг последствий изменений. Обязательная программа закончена, переходим к вопросам.
























СЕКЦИЯ «Стратегическая сессия «Стратегия 2026»»
Модератор: Евгения Климанова, бизнес-тренер международного уровня, автор концепции «Зрелое лидерство»
Спикеры:
· Анна Тарасенко, ИТ-партнер сети клиник Lona, основатель ИТ-компании 7bits
· Екатерина Яловнарова, основатель Сети женских консультаций Lona
· Валентина Мухачева, владелица, генеральный директор сети Food Garden
· Николай Турганов, совладелец, генеральный директор «Большие детали»
· Ольга Зуева, совладелица российского бренда зимней одежды Bonkombinezon

Евгения Климанова: Друзья, наша задача сегодня — выжать из выступлений концентрат. У каждого спикера 10 минут. Пожалуйста, четко и конкретно: что сделали в 2025-м, что будете делать в 2026-м и как. Слушайте с генеративным слушанием, задавайте вопросы. Не для копирования, а для поиска идей и направлений. Записывайте мысли, уходите наполненными возможностями. Приглашаю первых спикеров — Анну и Екатерину.
Анна Тарасенко и Екатерина Яловнарова (проект Lona):
Анна: Меня зовут Анна Тарасенко, основатель IT-компании 7bits, IT-партнер клиник Lona. Сегодня расскажем, как мы «убили ресепшн» — не физически, а через цифровизацию.
Екатерина: Я Екатерина Яловнарова, основатель Lona. Это сеть клиник для женщин формата «у дома» с полным спектром услуг. Наша миссия — сделать профилактику удобной и приятной. Частная медицина — консервативная отрасль с устаревшим сервисом, но новое поколение (digital natives) ждет другого: онлайн-запись, чаты, уважение к личности, партнерство с врачом. Без этого теряется доверие и комплаенс (следование рекомендациям).
Проблемы традиционного подхода:
1. Запись только по телефону с обязательным перезвоном администратора.
2. Бумажная волокита на ресепшене.
3. Администраторы тратят до 40% времени не на работу, используют стикеры и устные поручения вместо CRM.
Наше решение — цифровая клиника:
Отказ от человеческого фактора за пределами кабинета врача. Полная оцифровка воронки:
· Запись через ботов, интегрированных в CRM и медицинские системы.
· Стойка саморегистрации: пациент сканирует паспорт в три шага, данные автоматически попадают в систему.
· Врач распечатывает необходимые документы (договор, согласие) одной кнопкой.
Столкнулись с тем, что российские медицинские системы не готовы к автоматизации — они заточены под ручные процессы регистраторов.
Стратегия на 2026 год:
· Масштабирование. Lona — это сеть из минимум 4 филиалов в Омске. Построенная IT-инфраструктура позволяет легко и с контролируемыми затратами открывать новые клиники (план: второй филиал в марте, третий и четвертый — в июне).
· Выход в другие города. Система позволяет выходить за пределы Омска.
· Фокус на кадрах. Ключевой вызов — врачи. Мы работаем над HR-брендом, условиями труда. Парадигма смещается: сегодня успешный врач — это эмпатичный «полупсихолог».
Ответы на вопросы:
· Обязательная документация: Документы формируются автоматически при регистрации и распечатываются врачом. В будущем — переход на усиленную цифровую подпись.
· Кадры: Работа с существующим рынком (в Омске ~250 гинекологов подходящего возраста), планируем стать базой для практики и стажировок.
· Безопасность данных: Устройство для сканирования паспорта сертифицировано, данные передаются напрямую в локальную систему, не уходя на сторонние серверы.
· Окупаемость: Окупаемость одного филиала — 18 месяцев. Цель автоматизации — не экономия на администраторе, а улучшение клиентского опыта (конкурентное преимущество) и цифровизация всей системы продаж.

Валентина Мухачева (сеть Food Garden):
Контекст: Сеть доставки роллов и суши. Рынок изменился с приходом агрегаторов (Delivery Club, Яндекс Еда), задавших новый стандарт сервиса (доставка за 30 минут, минимум звонков).
Ключевое решение 2022 года:
Внедрение IT-системы «Гуляш» (разработка из Екатеринбурга). Это позволило:
· Отказаться от перезвонов клиентам для подтверждения заказа.
· Объединить все процессы в «одном окне»: заказ из приложения/сайта мгновенно попадает на кухню и курьеру.
· Сосредоточиться на скорости — самом ценном ресурсе для клиента.
Стратегия роста (2023-2025):
Активное масштабирование, используя технологическое преимущество, пока конкуренты его не переняли:
· 2023: открыто 4 филиала.
· 2024: открыто 6 филиалов.
· 2025: планируется открыть еще 6 филиалов.
Фокус на двух клиентах:
1. Внешний клиент: Качественный продукт и сервис.
2. Внутренний клиент (сотрудник): Вовлечение команды в цель «стать номером 1».
· Открытая коммуникация: внутренний телеграм-канал, сериал о жизни компании.
· Праздники открытия филиалов с приглашением сотрудников и их семей.
· Открытость основателя в соцсетях, личный бренд, прямой диалог с аудиторией (помогло пережить сбой системы 14 февраля).
2025 год — системный маркетинг:
· Четкие цели компании (например, NPS 4.9 из 5) и индивидуальные цели сотрудников.
· HR-инструменты: арт-клубы по инициативе сотрудников.
· Отдел маркетинга ведет соцсети, основатель и HR-отдел отвечают за открытость внутри.
Ответы на вопросы:
· Что важнее для удержания команды? Зарплата — это базовая потребность. Культура и вовлеченность — «вишенка на торте», которая работает только при конкурентной оплате труда.
· Источник идей? Внутри себя, от окружающих людей. Акцент на практике, а не на прохождении многочисленных курсов.

Николай Турганов (сеть «Большие детали», грузовые сервисы «Целая фура»):
О компании: Сеть грузовых сервисов и магазинов запчастей в Омске, Иркутске, Красноярск. Полный спектр услуг, один из крупнейших складов в Омске (25 тыс. наименований), новый крупнейший в России грузовой центр. Развитие за счет собственного капитала, нулевая кредитная нагрузка — сознательная стратегия устойчивости.
Вызовы 2024-2025:
· Падающий рынок: изъятие лизинговыми компаниями тысяч единиц техники.
· Ключевая проблема: падение коэффициента «запчасти к услугам» с идеального 1,2 до 1,3. Клиенты стали покупать запчасти в федеральных сетях и приезжать с ними в сервис, что лишало нас маржи.
Решение 2025 года:
Выход на новый сегмент — обслуживание китайской грузовой техники (получение дилерских контрактов) и отказ от приема клиентов со своими запчастями.
Преодоление сопротивления команды:
Сотрудники боялись ухода клиентов. Удалось через личное общение с каждым, призыв доверять управленческому опыту так же, как мы доверяем их профессиональному. В результате коэффициент вырос до 1,7-1,8.
Стратегия на 2026:
· Рост на 25% за счет консолидации: закрытие одного старого сервиса в Омске и перевод мощностей в новый крупный центр. Стратегия «один город — одна локация» для сокращения издержек и дублирования складов.
· Удержание удовлетворенности клиентов на уровне 85% (сейчас 84,6%) через обзвоны и глубокое понимание их парка.
· Ключевой инструмент: Личное общение руководства с сотрудниками, знание их личной ситуации, построение доверия и взаимоуважения. Пример: помощь сотруднику в разрешении личного кризиса.
· Движущая сила роста — неистовое трудолюбие команды, которое поддерживается вовлеченностью и отношением.

Ольга Зуева (бренд зимней одежды Bonkombinezon):
О компании: Производство зимних комбинезонов для взрослых и детей (33 росто-размера), индивидуальный подход, премиальное качество в middle-сегменте. Победитель конкурса «100 лучших товаров России».
Вызовы рынка:
1. Давление маркетплейсов (на примере Wildberries):
· Рост комиссии с 29,9% до 34,5%.
· Рост логистических расходов в 2,5 раза за осень (до 8,5 тыс. руб. за комбинезон).
· Управление ценами через скидки маркетплейса, что создает перекос с ценами на своем сайте.
· Ожесточение конкуренции: легкость копирования товаров и карточек, в т.ч. с помощью ИИ.
2. Структура продаж: 70% — через Wildberries, 30% — прямые продажи.
Стратегия на 2026 — выход из «рабства»:
· Цель: Изменить соотношение продаж до 50/50 между маркетплейсом и своими каналами.
· Фокус на прямые продажи: Усиление собственных каналов (соцсети, сайт, наружная реклама в Омске).
· Дифференциация ассортимента: На маркетплейсе — стандартный ассортимент. На своем сайте и в соцсетях — уникальные предложения, цвета, размеры.
· Живой контакт: Отказ от ботов в пользу живых менеджеров, которые консультируют и подбирают размер. Прямые коммуникации дают бесценную обратную связь от клиентов.
· Осторожное использование ИИ: Предпочтение живому контенту (фото «вживую»), так как клиенты запрашивают достоверные изображения.
· Автоматизация производства: Планы по закупке оборудования для увеличения скорости производства индивидуальных заказов и быстрой реакции на запросы.
Формула успеха: Маркетплейс + прямые продажи во взаимодействии. Ключевая стратегия: Высокая адаптивность к клиентскому запросу в кратчайший срок.

Евгения Климанова (заключительное слово):
Болезни бизнеса 2025 года (на основе 50 стратегических сессий):
1. Завалы корпоративным мусором: Десятки пустых чатов, совещаний, ненужных отчетов и таблиц (пример: отдел, делавший 140 отчетов в месяц, реально нужны были только 40). Это создает видимость деятельности, но отдаляет от клиента.
2. Мусор в головах топ-менеджеров: «ОРЗ» — обидчивость, ранимость, злопамятство. Межличностные конфликты и защита личных интересов блокируют работу.
3. Результат: Потеря контакта с клиентом и рынком, пустые решения, многозадачность, перегруз и выгорание даже у ответственных сотрудников.
Что делать в 2026?
1. Чистить мусор. Начать с открытого диалога в команде. Спросить сотрудников: на что тратится энергия? Какие отчеты и процессы не несут ценности? Вытащить претензии и обиды, «помянуть светлую память» и двигаться дальше.
2. Развернуться к клиенту. Выйти и поговорить с ним. Пример: клиент на падающем рынке, вместо снижения цены (и качества), нашел сегмент, готовый платить больше, и переориентировался на него.
3. Повысить точность решений. Когда решения ведут к реальному результату для клиента, в команде появляется энергия, снижается выгорание.
Философия: Мы входим в эпоху, где состояние (энергия, ясность) становится важнее материальных ресурсов. Мир переходит от техногенной к энергоинформационной модели. Чистота сознания и коммуникаций — ключевой ресурс для выживания и роста.























СЕКЦИЯ «Управление бизнесом в условиях нестабильности»
Модератор: Виктор Титарев, старший партнер ООО «Рэдиум Инвестиции», МВА, к.э.н., победитель конкурса «Лидеры России»
Спикеры:
· Дмитрий Рыбин, основатель НПО «ЗМК»
· Игорь Знаменских, председатель совета директоров ОАО «Сладонеж»
· Александр Триппель, генеральный директор ООО «Планета Центр»
Виктор Титарев: Добрый день, коллеги. Лидер в условиях неопределенности концентрируется на внутренних ресурсах. Пример — вьетнамские партизаны, побеждавшие на 40 граммах риса в сутки, извлекая максимум эффективности. Универсальных рецептов для всех отраслей нет, поэтому сегодня говорим о внутреннем: роли лидера в его бизнесе и практических инструментах управления.
Эволюция роли собственника проходит стадии от Основателя / Самозанятого через Владельца бизнеса к Инвестору, Стратегу (Архитектору) и, наконец, к Филантропу. Это путь превращения деятельности в капитал — активы, приносящие добавочную стоимость.
Ключевая ловушка собственника — успешный основатель, который довел компанию до роста, часто считает свой подход единственно верным. Но для перехода на стадию зрелости нужно меняться самому и строить системы.

Выступление Дмитрия Рыбина
Я начинал в 2000 году, учился в политехе. Сейчас в моей компании около тысячи человек, оборот порядка 3,5 млрд рублей. Достиг этого за 14 лет, пройдя путь через ошибки, которыми готов делиться.
1. Три роли собственника:
· Собственник-директор (Ремесленник). Владеет и управляет, погружен в операционку. Если это длится больше 7 лет — это счастливые люди, которым нравится сам процесс.
· Собственник-архитектор. Управляет бизнесом через систему, вышел из операционной деятельности. Управляет системой, а система управляет компанией. К этому я пришел через 8 лет.
· Собственник-пассивный. Ставит перед компанией цели: получение дивидендов или рост капитализации (продажа, IPO). Управляет через цели.
Оптимальная модель — синергия двух целей: часть прибыли на личные нужды, остальное — на развитие и рост стоимости компании.
2. Финансовая независимость — ключ к другим отношениям.
Параллельно с бизнесом я создал паевой инвестиционный фонд (ЗПИФ). Когда пассивный доход от него стал покрывать базовые потребности семьи, ушел страх бедности. Я стал общаться с заказчиками как равный партнер, а не зависимый подрядчик. Это кардинально и положительно повлияло на бизнес.
3. Три необходимые вещи для устойчивого бизнеса:
· Четкая организационная структура. У нас она появилась лишь через два года. Выяснилось, что некоторые сотрудники не понимали, кому подчиняются. Это основа порядка.
· Правильные, «осязаемые» метрики. Нужно уходить от абстрактных экономических показателей к материальным.
· Пример из производства: Мы измеряем человеко-часы на тонну продукции (сейчас 50, цель — 40).
· Пример с воровством: Раньше мы считали расходы на материалы в рублях на тонну (~16 тыс. руб.). Затем ввели подсчет шлифовальных кругов на человека в смену. Оказалось, цифры были физически невыполнимы (20 кругов за смену), что указывало на воровство. После введения простой материальной метрики расходы упали, сэкономив ~10 млн рублей в год.
· Система отчетности.
· Базовые отчеты: БДДС (контроль кассовых разрывов), БДР (прибыли и убытки), баланс.
· Ключевые кастомные отчеты в нашей компании:
1. Условно-судочная прибыль участка (УСПУ). Мы разделили бизнес на участки (заготовка, транспорт и т.д.). Каждый считается как мини-бизнес: есть «доход» (услуги другим участкам по рыночным ценам) и «расход». Руководитель участка ежедневно отправляет отчет. Это учит руководителей мыслить как бизнесмены.
2. Отчет «дельтовидность». Простой показатель: остаток на счете + дебиторка - кредиторка. Помогает в моменте оценить финансовое положение и служит перекрестной проверкой для данных БДР.

Обсуждение с Игорем Знаменских и Александром Триппелем
Виктор Титарев: Передаю слово нашим экспертам. Игорь Александрович, Александр Фридрихович, ваш взгляд на роль собственника и управление в кризисе.
Игорь Знаменских:
· О роли собственника: Нельзя слепо следовать теориям. Все нужно пропускать через себя, сомневаться и находить свои решения. Для компании, где у собственника контрольный пакет, формальный совет директоров часто не работает. Важнее — уметь слышать партнеров и специалистов.
· Опыт: Пришел в предпринимательство из крупного производства (32 года на шинном заводе, до гендиректора). Сейчас развивает проект по производству гибкой упаковки («Планета Центр» — 18 лет в этом направлении, 350 человек, 6 млрд выручки).
· Ключевой принцип: Входя на рынок, нужно четко ответить себе, чем ты будешь лучше существующих конкурентов. Находить свою «фишку» и ключевую ценность для клиента.
· Путь развития: Сознательно строил систему управления, чтобы уйти от операционки. Сегодня подписывает документы дистанционно, но остается в контуре стратегического управления.
· Пример: Чтобы контролировать цену на ключевое сырье (муку для кондитерского направления «Сладонеж»), компания построила собственную мельницу для производства специализированной муки. Это стратегическое решение.
Александр Триппель:
· Самый стрессовый эпизод: История с запуском котельной в начале 2000-х. После неудач и голосования команды за отказ от проекта, принял волевое решение: отправил своего инженера-компаньона на объект с задачей не возвращаться, пока котельная не будет запущена. Через 10 дней задача была решена. Это пример лидерской ответственности в кризисный момент.
· Совет: Учитесь смотреть на любую проблему как на возможность. Прежде чем бросать ресурсы на борьбу, подумайте о реальных последствиях. Иногда «проигрыш» открывает новые перспективы.
Виктор Титарев: Спасибо. Вопрос из зала.
Вопрос от Руслана (молодой предприниматель): Большое спасибо за опыт. Есть предложение — чаще и структурированнее проводить такие встречи для передачи опыта от старших предпринимателей к молодым, на площадке «ОПОРЫ РОССИИ».
Виктор Титарев: Спасибо за предложение. Включайтесь в наши программы. Благодарю всех спикеров и участников за открытый и полезный разговор. На этом наша секция завершена.





СЕКЦИЯ «Креативный капитал: новая валюта для роста бизнеса»
Модератор: Елена Харламова, Председатель Комитета по креативным индустриям и туризму Омского регионального отделения «ОПОРЫ РОССИИ», Основатель бренда «Просто шапка»
Спикеры:
· Анна Долганева, руководитель STAFF BROTHERS
· Юлия Петрова, руководитель проекта Омскгид, аттестованный гид-экскурсовод
· Юлия Остапюк, руководитель группы компаний «Федя Дичь»
· Юлия Ковалевская, Председатель Комитета по архитектуре, интерьерному дизайну и городской среде Омской «ОПОРЫ РОССИИ», руководитель Омского отделения Сибирской Ассоциации Дизайнеров и Архитекторов
· Мария Рыбка, креативный директор сети кофеен Skuratov Coffee
· Екатерина Задворнова, главный эксперт по корпоративным коммуникациям завода «Полиом»
· Артем Шаповалов, заместитель министра экономического развития Омской области

Елена Харламова: Добрый день! Рада всех видеть. Сегодня секция будет интересная – про креативный капитал. Формат – панельная дискуссия с реальными кейсами из бизнесов разных масштабов. После выступления будет свободный микрофон для вопросов.
Перед нами 2026 год, который, судя по предыдущим сессиям, не сулит бизнесу ничего хорошего. Рынки перенасыщены, привычные способы продвижения перестают работать. Может ли помочь креативность? Для меня это способность создавать добавленную ценность там, где ее раньше не видели, формировать отношения, превращать бренд в опыт.
Сегодня поговорим о том, как развивать внутри компании креативный капитал, как превращать идеи в рост. Что нужно небольшим компаниям, чтобы выделиться, почему крупные бизнесы инвестируют в дизайн, мерч и локальные инициативы.
Первый вопрос – Юлии Ковалевской. Может ли дизайн стать инструментом прибыли? Есть ли примеры, когда решения в интерьере напрямую повлияли на восприятие места?
Юлия Ковалевская: Добрый день. Сейчас на экране – проект ресторана северной кухни «Федя Дичь». В наше время атмосфера заведения, работающая в связке с кухней, сервисом и концепцией, – это основное, что помогает создать удачный проект.
Тема «Феди Дичи» была мне близка – я выросла в тайге. Идея родилась из переосмысления: что такое север, тайга, лес и его жители. Поэтому появилась скала, бар с водной гладью, цветовое сочетание прелой листвы и коры. Когда все складывается, возникает ощущение подлинной атмосферы.
Другой пример – ресторан «Нана» на Ленина (грузинская кухня). Мы хотели сделать что-то необычное. Работали с местными художниками, гончарами с Алтая. Сделали «Чача-фонтан» по мотивам истории из Батуми: в какое-то время открывается краник, и можно попробовать чачу. Такие фишки очень привлекают гостей.
Еще один свежий проект – «Белла, красное» на крыше. Мы сделали большую барную стойку на 16 мест – это место для общения, бокала вина. Проект создавали вместе с командой, которая делала «Саша, белое».
Елена Харламова: Часто приходится объяснять предпринимателям, что креативные решения в интерьере – это не расход, а инвестиция?
Юлия Ковалевская: Каждый день. Каждый раз пытаюсь донести: если экономить на всем, не получится удачного бренда и бизнеса. Стараюсь найти ключевые точки, на которых не стоит экономить. Сейчас тренд – использовать современное искусство в интерьерах. Я всегда стараюсь привлечь художников, керамистов, чтобы у проекта было что-то живое, свое.
Елена Харламова: С кем в Омске работаете?
Юлия Ковалевская: С Зоей Минеевой практически на каждом проекте, Дмитрием Гайдуком, Сергеем Хармадоновым. В «Нане» работали напрямую с Грузией, подбирали старые ковры. Ребята «Просто глина» с Алтая создавали для нас керамические сосуды.
Елена Харламова: В каких случаях хороший интерьер реально приносит бизнесу деньги?
Юлия Ковалевская: Во-первых, удобство мебели. Если вы сидите удобно, проведете в заведении больше времени. Этим, кстати, управляют: в «Вкусной точке» мебель неудобная, чтобы увеличить пассажиропоток. Я всегда проверяю стулья в путешествиях. Второе – освещение. Грамотное, комфортное освещение – это половина успеха проекта.
Елена Харламова: Спасибо. Теперь – Юлия Остапюк. Вы создали ресторан, который стал точкой притяжения. Какие креативные решения оказались ключевыми и как изменилась экономика проекта?
Юлия Остапюк: Добрый день. Юля отправила меня в Новосибирск сидеть на стульях для выбора мебели. Мы серьезно подошли к каждому элементу, регулировали свет в разное время суток. Я владелица проекта «Федя Дичь». Мы начинали не с ресторана, а с магазина и кафе. Креативные решения были во всем: от концепции северной кухни и работы с локальными продуктами до дизайна и атмосферы. Мы создавали не просто место, где едят, а место с историей и эмоцией. Это позволило выделиться, привлекать не только местных, но и туристов, что напрямую повлияло на экономику – увеличились средний чек и частота посещений.
Елена Харламова: Переходим к экскурсиям. Юлия Петрова, а что в экскурсиях может быть креативного? Как находишь новые взгляды на привычные улицы?
Юлия Петрова: У меня много пафоса, потому что я искренне люблю Омск. Я кайфую от факта, когда возвращаюсь в город. Материал сам находится – я много читаю, взаимодействую с профессиональным сообществом. Город вдохновляет. Есть экскурсии про публичные дома Омска, хотя ни одного не сохранилось. Форматы разные: пешеходные, автобусные, на воде. Очень хотим развивать потенциал Иртыша. Не чураюсь костюмированных историй – перед Новым годом провожу экскурсии в костюме Снегурочки, рассказываю новогодние истории города. Хочу, чтобы люди открывали город по-новому. У нас была экскурсия по закулисью филармонии с посещением репетиции оркестра. Есть экскурсия «Азиатские истории Омска» – встречаемся в 6 утра, а в конце проводим китайскую чайную церемонию. Люблю выводить людей из зоны комфорта. Также развиваем гастрономический туризм – возим на винодельню, в «Федю Дичь», в «Осип Терлеев» (челдонская кухня). Важно работать и с гостями, и с местными жителями.
Елена Харламова: Чего не хватает городской среде, чтобы бизнес, связанный с экскурсиями и впечатлениями, развивался быстрее?
Юлия Петрова: У нас 300-летняя история, есть чем гордиться, но много объектов культурного наследия в удручающем состоянии. Пока мы на них не обращаем внимания, они разрушаются. Например, бывший дрожжезавод у парка «Вокруг света». Это могло бы стать точкой притяжения, особенно для промышленного туризма.
Елена Харламова: Теперь о контенте. Мария Рыбка, как работа с контентом и коллаборациями работает на узнаваемость бренда и мотивирует команду?
Мария Рыбка: Мы устали фотографировать стаканчики, хотели доносить ценности по-новому. Первая креативная кампания – три ярких образа, метафорично изображающих осенние напитки. Потом это развилось в отсылки к фильмам, режиссерам, провинциальной эстетике. Естественно, в съемках участвует команда – с профессиональными моделями выглядело неорганично. Это классный сплачивающий опыт. Скорее, это влияет на HR-бренд: мы показываем, какие у нас талантливые сотрудники, и это привлекает новых людей. Но мы держим высокую планку – контент должен выглядеть профессионально.
Елена Харламова: Про коллаборации?
Мария Рыбка: С художниками работаем с открытия первой кофейни. Сейчас делаем это дропами: выбираем художника, делаем коллаборацию (например, с красноярским художником Саней Закировым, который переехал в Омск). Делаем мерч, используем в контенте и дизайне кофеен. Работы часто отсылают к истории места. В каждой кофейне есть работы художников. Придумали рисовать прием Геймлиха на стаканчиках – это и полезно, и стало фишкой. Теперь все бариста проходят тренинг.
Елена Харламова: Анна Долганева, ваша компания знает про корпоративную культуру. Почему сегодня стильная форма и мерч – это инвестиция, а не расход?
Анна Долганева: Мы больше 16 лет работаем с одеждой. Сейчас сконцентрировались на мерче и униформе, преимущественно для HoReCa. Есть своя швейная лаборатория и производство, сильная команда дизайнеров (забираю талантливых с практики из вуза). Одежда – наш паспорт, она говорит о нас. Униформа и мерч – это мощный инструмент маркетинга и формирования корпоративной культуры. Они создают ощущение принадлежности к команде, повышают лояльность и вовлеченность сотрудников, а также работают на внешний имидж. Для бизнеса это инвестиция в employer brand, в единство команды и в узнаваемость бренда.
Елена Харламова: Переходим к крупному бизнесу. Екатерина Задворнова, есть мнение, что производственные компании не про креатив. Зачем заводу «Полиом» инвестировать в культурные и творческие проекты?
Екатерина Задворнова: Это заблуждение. Мы – совместное предприятие «СИБУРа» и «Газпром нефти». Зачем нам креатив? Мы выходим в конкуренцию за персонал. Нам важно показывать, что мы – классный, современный завод. Текучка до 2022 года была 5% в год, сейчас 12% – для нас это высоковато. Наша презентация называется «Ломать и строить». «Ломать» – барьеры восприятия. Завод в северной промзоне, за забором, режимный объект. Нам важно, чтобы люди перестали его бояться и видели частью города. Мы молодые (первая продукция – 2013), работаем 270 человек. Производим полипропилен – белые гранулы, которые окружают вас везде (в бутылках, ткани, стульях). Мы сделали альбом «Рэйв со стеклом» – записали звуки завода, композитор сделал 10 треков. В 2023 с камерным губернаторским оркестром сделали симфоническую аранжировку и красивый видеоряд. Играли на заводе. Это ломает стереотипы. Также проводим промышленные экскурсии, сотрудничаем с креативными командами для создания контента (например, с Еленой Харламовой). Это помогает в HR-бренде и формирует новое восприятие промышленности.
Елена Харламова: Теперь – представитель власти. Артем Шаповалов, расскажите о концепции поддержки креативных индустрий в регионе.
Артем Шаповалов: Спасибо. Креативная деятельность существует давно, но государственное регулирование возникло недавно. Принят федеральный закон, закрепляющий понятие креативных индустрий. Минэкономразвития определило 16 направлений. Сейчас размещен проект по корректировкам, в основном расширяющий народные промыслы. В регионе принят закон о поддержке креативных индустрий, координатор – Минэкономразвития, еще 9 органов власти курируют свои отрасли. Готовится постановление о порядке ведения реестра субъектов КИ. Приоритет в мерах поддержки будут получать те, кто включен в реестр.
Субъекты – юрлица, ИП, самозанятые, совпадающие по ОКВЭД с перечнем. АСИ выделяет 5 критериев: экономический вклад, социальный эффект, имидж территории, кадровая обеспеченность, территориальная пригодность.
Мы подготовили проект концепции. Выделяем приоритеты, исходя из цели – достичь 6% доли КИ в ВРП к 2030 (сейчас 3%). Это отрасли с большой долей и потенциалом роста: гастрономия, ПО, архитектура и урбанистика (сейчас 56%). Также рассматриваем отрасли с хорошей историей и кадровым заделом: исполнительские искусства, мода, арт-индустрии. Всего 6 направлений в приоритете. Это не значит, что другие не важны. Это фиксация текущей ситуации и взгляд в будущее.
Концепцию хотим обсудить с экспертным сообществом, затем опубликовать для сбора предложений. В первом полугодии 2026 планируем расширить ее до полноценной стратегии с мероприятиями и мерами поддержки.
Елена Харламова: Настало время вопросов из зала.
Вопрос из зала 1 (представитель проекта «Ханина Роща»): Занимаюсь развитием территории болота (улица Дианова) в проект культурно-туристического кластера с ремеслами, астрономией, фестивалями. Администрация разрешила благоустраивать 4000 кв. м. Своими силами расчищаю, делаю плетеные объекты, озеленение. Приглашаю всех к участию. Как можно добиться поддержки для развития такого дела?
Елена Харламова: Спасибо за инициативу. Это пример того, как креативный подход превращает слабое место в точку роста. Думаю, нужно напрямую обратиться в профильный комитет или Минэкономразвития с конкретным проектом.
Вопрос из зала 2: Почему бьюти-сфера не относится к креативным индустриям?
Артем Шаповалов: Перечень утверждается на федеральном уровне. Подходы в разных странах разные (во Франции и Италии, например, гастрономия не входит). Мы можем лишь выбрать приоритеты из утвержденного списка. Чтобы расширить перечень, нужно консолидировано написать обоснованное предложение в федеральное Минэкономразвития (через «ОПОРУ», нас или иначе). В новой редакции перечня, например, уже добавили легкую промышленность (ателье, ремонт обуви), чего раньше не было. Нужно время, чтобы все устоялось, как когда-то в IT-сфере.
Елена Харламова: Важно, чтобы сообщество объединялось, чтобы консолидировано озвучивать запросы. В диалоге рождается новое. Спасибо всем спикерам! Надеюсь, такие встречи будут чаще. Успехов!



















СЕКЦИЯ «Развитие региональных брендов»
Модераторы:
· Екатерина Орлова, Председатель Комитета по СМИ, связям с общественностью и рекламе Омского регионального отделения «ОПОРЫ РОССИИ», креативный директор Коммуникационного агентства OTVET
· Антон Дымченко, директор РА «Коперник», амбассадор АКАР в Омске
Спикеры (блок 1):
· Ирина Лапшина, директор «Омской Филармонии»
· Елена Харламова, основатель бренда «Просто шапка»
· Людмила Патока, директор по маркетингу компании «Россювелирторг»
· Андрей Любицкий, бренд-шеф сервиса «Шефы города», бренд-шеф G-Drive Арены и шеф-повар команды «Авангард»
· Катерина Талызина, создатель и идейный вдохновитель бренда «Лужайкино», PR-директор ООО «Милком»
· Виктор Ковин, сооснователь первого омского маркетплейса KUPI_KUPI
· Роман Залесов, сооснователь мастерской мужского костюма «Залесов и Скок»
Спикеры (блок 2):
· Максим Концедалов, руководитель «СМК Холдинг»
· Елена Моренис, генеральный директор ВГТРК «Иртыш»
· Станислав Жоглик, главный редактор сайта «Новый Омск»
· Юрий Козловский, генеральный директор Омского медиахолдинга
· Анастасия Авраменко, блогер (380+ тыс. подписчиков в социальных сетях, автор тг-канала «Гибкий ЗОЖ»)
· Елена Петрохалкина, идейный вдохновитель и шеф-повар гастрономического проекта «Моя вкусная студия», финалист телепроекта «Адская Кухня» и «Битва шефов» на телеканале Пятница, блогер
· Роман Герасимов, продюсер, шоумен, нейро-эксперт, блогер



Блок 1: Сила наследия и современный брендинг
Екатерина Орлова: Добрый день! Сегодня мы говорим о региональных брендах — не просто как о продуктах, а как о части культурного кода территории, её гордости и экономического потенциала. Начнем с историй, где традиции встречаются с инновациями.
Ирина Лапшина (Омская Филармония):
Омский государственный народный хор — это больше, чем коллектив. Это живая история, которая начинается с таких легенд, как Яков Коломейский. Его постановки до сих пор в репертуаре. Хор — золотой фонд России, о чём говорили и Ольга Голодец, и Валентина Матвиенко.
Но мы не только храним традиции — мы создаём новые форматы. С 2015 года мы перешли от концертов к сюжетным постановкам, где сочетаются хор, балет, мультимедиа и даже живопись. Например, проект «Откровение истории России» оживляет 12 полотен Сурикова через танец и вокал. Никита Михалков, увидев запись, пригласил нас в свой театр.
Мы объездили мир — от Бухареста до Нью-Йорка, где даже провокации (вроде дымовой шашки во времена холодной войны) не остановили артистов. Сегодня география в основном по России, но слава — общероссийская. Люди ждут нас на перронах, чтобы услышать живьём. Наш секрет — баланс: экспедиции к бабушкам за аутентичными песнями и смелые мультимедийные проекты.
Катерина Талызина (бренд «Лужайкино»):
«Лужайкино» — это не просто молоко, а повод для гордости. Мы создаем не продукт, а эмоцию. Например, наш проект «Стань звездой Лужайкино»: покупатели становились лицами наружной рекламы. А коллаборация «Завтрак Лужайкино» с шеф-поварами в прямом эфире на ГТРК «Иртыш» подарила семьям сертификаты на отдых от Минтуризма.
Мы активно участвуем в социальных акциях: «Раскрась троллейбус» в День защиты детей, «Уроки молоковедения» (отмечены даже на уровне ООН), поддержка Сибирского марафона. Мы вросли в культурный код города.
Да, мы вышли за пределы области — нас любят в Якутии, знают в Казахстане. Но везде мы подчёркиваем: это омское, сибирское, настоящее. Региональный бренд усиливает имидж территории. Когда «Лужайкино» попадает в список «100 лучших товаров России», каждый омич чувствует: это наше достижение.
Людмила Патока («Россювелирторг»):
Мы прошли путь от демпинга и скидок к ценности. Когда-то наша реклама кричала только о процентах, но это привлекало не тех клиентов и убивало маржу. Мы сменили стратегию: стали говорить не о цене, а о смыслах.
Мы вырастили своего эксперта — ювелирного стилиста Марию. Она не просто продавец, а лицо бренда, дипломированный специалист, который рассказывает, как украшения меняют состояние, помогают выразить себя. Мы выпускаем журналы-гайды, проводим мастер-классы, экскурсии. Теперь клиенты приходят с телефоном: «Мне нужно, как у Маши».
Ещё один секрет — долгосрочные отношения. У нас есть сотрудники с 20-летним стажем. Мы инвестируем в людей, и они становятся нашим главным капиталом. Совет предпринимателям: начните с малого. Например, предложите клиентам кофе без условий — это забота, которая запоминается. Или сделайте туалет не просто необходимым помещением, а частью положительного опыта.
Елена Харламова («Просто шапка»):
Мы начали с шапок, но быстро поняли: продаём не изделие, а любовь к Омску. Когда многие уезжали, стало ясно — нужна сувенирка, которая будет стильной и личной. Мы упаковывали шапки в тубусы с фотографиями омского художника Рената Латышева — не открыточными, а тёплыми, «домашними». Это вызвало резонанс.
Потом появились футболки «Света Омска» (по палитре Pantone), омский алфавит «Скажи что-нибудь по-омски» (да, «Чойс» — это наше!). Мы стали местом притяжения: плитка «Привет» на входе, надпись «Мам, я в шапке» — люди фотографируются и становятся нашим контентом.
Мы активно сотрудничаем с художниками, делаем коллаборации, производим мерч для компаний. Наш магазин — уже достопримечательность, куда гиды приводят туристов. Креатив рождается на стыке любви к городу и понимания, что люди хотят унести с собой кусочек родины.
Виктор Ковин (маркетплейс KUPI_KUPI):
Наша цель — остановить отток денег из региона. Два федеральных маркетплейса продают в Омске на 700 млрд в год, а вся местная розница — на 300 млрд. При этом налоги с этих 700 млрд не попадают в местный бюджет.
Мы создали первый омский маркетплейс, где продавцы — местные, товары в наличии, доставка — в день заказа. Комиссия — 5–10% против 50–60% у федералов. Мы убрали сложную логистику и склады в жилых домах (что, кстати, опасно).
Здесь можно купить всё: от шапки до продуктов «Лужайкино». Омские товары помечаются значком и ранжируются выше в поиске. Мы планируем масштабироваться в другие города по той же модели: местные продавцы + быстрая доставка. Это возможность для розницы вернуть клиента и для покупателя — поддержать свой город.

Блок 2: Медиа, блогеры и новые форматы продвижения
Антон Дымченко: Во втором блоке обсудим, как медиа и цифровые лидеры помогают региональным брендам находить голос и аудиторию.
Елена Моренис (ВГТРК «Иртыш»):
Телевидение остаётся мощным инструментом, но сегодня важно не просто рассказывать, а вовлекать. Наши проекты вроде «Губернаторского часа» или прямых эфиров с шеф-поварами создают живой диалог. Мы даём площадку историям, которые вдохновляют: будь то филармония или локальный производитель. Задача — показывать людей за брендами, их ценности и эмоции.
Анастасия Авраменко (блогер, автор канала «Гибкий ЗОЖ»):
Я рассказываю о здоровом образе жизни для 380+ тысяч подписчиков. Люди устали от безликой рекламы — им важна искренность. Когда я рекомендую омские продукты (те же молочные линии), я говорю не как медиа, а как потребитель, который пробовал и доверяет. Блогеры стали частью инфраструктуры доверия. Мы можем быстро и честно донести мысль до своей аудитории, и это работает лучше многих традиционных каналов.
Роман Герасимов (продюсер, шоумен, нейро-эксперт):
Я изучаю, как мозг реагирует на контент. Ключевое слово — эмоция. Региональный бренд должен вызывать чувство принадлежности, гордости, тепла. Например, когда «Омская Филармония» делает проект с картинами Сурикова, это не просто шоу — это погружение в историю через искусство. Такие впечатления запоминаются и формируют лояльность. Используйте storytelling, неожиданные форматы, вовлекайте аудиторию в со-творчество.
Екатерина Орлова (заключительное слово):
Сегодня мы увидели, что региональный бренд — это не только продукт, но и наследие, эмоция, сообщество. От народного хора до молока, от ювелирных украшений до маркетплейса — все эти истории объединяет одно: они делают Омск сильнее, узнаваемее, горделивее.
Их успех строится на:
1. Аутентичности — быть собой, а не копировать других.
2. Открытости — говорить с аудиторией честно, на её языке.
3. Вовлечённости — создавать не просто покупателей, а сторонников.
4. Коллаборациях — объединяться с художниками, медиа, блогерами, друг с другом.
2026 год — время, когда региональные бренды могут стать драйверами не только экономики, но и культурной идентичности. Давайте создавать их вместе. Спасибо!
СЕКЦИЯ «Развитие региональных брендов» (Блок 2: Медиа, блогеры и новые форматы продвижения)
Модераторы:
· Екатерина Орлова, Председатель Комитета по СМИ, связям с общественностью и рекламе Омского регионального отделения «ОПОРЫ РОССИИ», креативный директор Коммуникационного агентства OTVET
· Антон Дымченко, директор РА «Коперник», амбассадор АКАР в Омске
Спикеры:
· Максим Концедалов, руководитель «СМК Холдинг»
· Елена Моренис, генеральный директор ВГТРК «Иртыш»
· Станислав Жоглик, главный редактор сайта «Новый Омск»
· Юрий Козловский, генеральный директор Омского медиахолдинга
· Анастасия Авраменко, блогер (380+ тыс. подписчиков в социальных сетях, автор тг-канала «Гибкий ЗОЖ»)
· Елена Петрохалкина, идейный вдохновитель и шеф-повар гастрономического проекта «Моя вкусная студия», финалист телепроекта «Адская Кухня» и «Битва шефов» на телеканале Пятница, блогер
· Роман Герасимов, продюсер, шоумен, нейро-эксперт, блогер

Антон Дымченко: Добрый день! Мы начинаем второй блок нашей секции, посвящённый медиа, блогерам и новым форматам продвижения. Изначально планировался баттл СМИ и блогеров, но мы решили пойти по пути диалога и синергии. У нас в студии — представители традиционных медиа и цифровые лидеры. Давайте обсудим, как они могут дополнять друг друга в продвижении региональных брендов.
Первый вопрос — Станиславу Жоглику. Стас, умирают ли СМИ в 2025 году? Умрут ли они в 2026-м? И зачем бизнесу в следующем году нужно сотрудничать с медиа?
Станислав Жоглик:
Я думал, что буду последним и всех помирю, но придётся говорить первым. Парадокс медиа в том, что форматы доставки информации меняются, но суть остаётся. Газета кажется неудобной — надо идти в киоск. Сайт — вбивать URL. Соцсети — проще, ты уже там сидишь. Мессенджеры — ещё удобнее. А самый «навязчивый» и обязательный формат? Газета в почтовый ящик. Ты не можешь её проигнорировать.
Так и со СМИ: это каналы дистрибуции. Они не умирают, а трансформируются. У Максима Концедалова, например, есть все форматы — и все они работают. Блогеры — тоже молодцы. Вывод: не надо противопоставлять. Надо использовать то, что решает вашу задачу.
Елена Моренис (ВГТРК «Иртыш»):
Я тоже не вижу предмета для конфликта. Когда большому театру мешало народное творчество? Мы — большой театр. ГТРК «Иртыш» — бренд Омской области, как и Омский русский народный хор, как Сибирский марафон. Нам 70 лет, нас уже много раз хоронили, но мы живы.
Более того: данные показывают, что телеаудитория не уменьшается, а даже растёт. Особенно в эпоху дипфейков и фейков. Люди хотят проверенной информации, за которую кто-то отвечает. У СМИ есть юридический статус, лицензия, ответственность. Нас можно оштрафовать, закрыть, привлечь к суду. Аудитория это ценит.
Каждый третий омич смотрит наши выпуски. Это миллионы контактов. Но важно понимать: для массовой аудитории — «Россия-1», для деловой — «Россия-24». Выбор площадки зависит от цели.
Анастасия Авраменко (блогер):
Я горжусь тем, что я омский блогер. Меня часто спрашивают: «Когда переедете в Москву?» А я не хочу. Мне здесь хорошо.
Эффективность любой площадки определяется аудиторией и доверием. Кому доверяют больше — СМИ или блогерам? Однозначного ответа нет. У каждой аудитории свои авторитеты. Если вы продаёте молоко, вряд ли нужно идти в РБК. Контекст и целевая аудитория — ключевое.
Максим Концедалов:
Позволю себе аналогию. Где лучше ремонтировать машину — в гараже у дяди Степы или в сервисе? Бывает, дядя Степа делает лучше. Так и здесь: есть СМИ, есть блогеры, есть разные форматы. Выбор зависит от продукта, задачи, аудитории. Нужно пробовать, экспериментировать, не бояться коллабораций.
Роман Герасимов (блогер, продюсер):
Я независимый продакшн. Не раз предлагал СМИ совместные проекты про город, для города, на всю Россию. Мы могли бы создавать качественный контент, особенно сейчас, с возможностями нейросетей. И мы бы помогли с охватами — транслировали бы на своих площадках.
Блогеры и СМИ — одна экосистема, просто с разными специализациями. Давайте делать общие проекты: например, 1 апреля СМИ снимают как блогеры, а блогеры — как репортёры. Это было бы свежо и мощно.
Вопрос из зала (Иван Орехов, Сарт Медиа):
Я вкладываю в социальное кино — «Часы для веры», «Сварщица». Тратил по полмиллиона на фильм, в YouTube — миллионы просмотров. Телеканалы предлагали 15 тысяч за показ. Где размещаться? Где оставлять деньги?
Елена Моренис:
Вы пришли бы к нам, мы бы сняли фильм о сварщике, токаре, доярке за бюджет рекламы. Не надо было бы тратить полмиллиона.
Вопрос из зала (Катя, будущий предприниматель):
Я хочу открыть танцевальную студию. Что лучше качать — личный бренд или бренд бизнеса?
Антон Дымченко:
Нельзя разделять. Личный бренд — это твоя экспертность. Если ты не разбираешься в теме, не сможешь построить бизнес. Нужно растить и знания, и медийность одновременно.
Максим Концедалов:
Личный бренд и бизнес-бренд неразделимы. Если у руководителя плохая репутация, вряд ли компанию будут воспринимать хорошо. Сначала — позиционирование: как тебя видят люди. Потом — рост.
Вопрос из зала (Виктор Ковин, KUPI_KUPI):
Практический вопрос к блогерам. Маркетплейс продвигается через вирусное распространение. В Китае главный канал продаж — стримы. Как в Омске использовать этот инструмент?
Анастасия Авраменко:
Стримы — это тренд. Но важно не просто продавать, а вовлекать. Показывать продукт в действии, общаться с аудиторией в реальном времени, давать обратную связь. Люди покупают у тех, кому доверяют.
Екатерина Орлова (заключительное слово):
Сегодня мы убедились, что медиа и блогеры — не конкуренты, а партнёры. У каждого свои сильные стороны: у СМИ — охват и доверие, у блогеров — искренность и вовлечённость.
Для бизнеса важно:
1. Чётко определять цель и аудиторию.
2. Экспериментировать с форматами: стримы, коллаборации, социальные проекты.
3. Инвестировать не только в рекламу, но и в контент, который вызывает эмоции.
4. Объединяться: СМИ + блогеры + бизнес = синергия.
2026 год — время, когда региональные бренды могут звучать громче благодаря умному использованию всех каналов коммуникации. Спасибо всем спикерам и участникам!

