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Предисловие

Строить бизнес в России — ​ нечто среднее между 
высоким искусством и  экстремальным спортом. 
Для этого нужно редкое сочетание креативности, 
ума, чувства прекрасного, гибкости и отчаянности. 
Нужно дружить и с цифрами, и с людьми. Нужно 
иметь бизнес-план, но  такой, чтобы можно было 
поменять его в любую минуту. Нужно уметь рабо-
тать с информацией и при этом доверять интуи-
ции. Нужно каждый день побеждать в  неравной 
схватке с энтропией — ​не только внутри, но и сна-
ружи. А  еще  — ​ и  это, пожалуй, самое трудное  — ​
не бояться того, что кажется наиболее страшным, 
и бояться того, что страшным не кажется.

Эта книга  — ​ история компании, которой ка-
ким-то неведомым образом — ​странным сочетани-
ем ума, таланта, жизненного опыта и удачи — ​все 
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это удалось. «Лебер Групп» примечательна не вы-
сокой долей рынка и не темпами роста — ​что в раз-
вивающейся экономике России 2010‑х не  такая 
уж большая редкость. Примечательно в ней другое. 
«Лебер Групп» — ​команда, которая в непредсказу-
емой среде вырастила стабильный бизнес с чело-
веческим лицом. Ей немногим больше десяти лет, 
но  на  эти времена пришлись два экономических 
кризиса, внешнеполитические кризисы, пандемия 
и санкции. И всякий раз, когда бизнесы вокруг рас-
падались или теряли репутацию, «Лебер Групп» со-
храняла и отстаивала свои позиции. Почему?

Во-первых, компанию определяет внешняя сре-
да. «Лебер Групп» — ​компания, которая живет в ди-
намичном и  непредсказуемом рынке, где много 
возможностей, а еще больше рисков. Вот уже бо-
лее десяти лет эта молодая, но уже со всех сторон 
тертая команда то  приспосабливается под среду, 
то меняет ее — ​в общем, успешно эволюциониру-
ет вместе с бурным и странным рынком. Компания 
меняется: размером штата, портфелем заказчиков, 
схемой работы, моделью распределения прибыли. 
Неизменно одно — ​пионерская готовность к любо-
му повороту событий.
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Во-вторых, компанию определяет то, что мож-
но назвать «генами организации»,  — ​ набор пра-
вил и  принципов ее функционирования, только 
не  декларируемых, а  настоящих: как в  органи-
зацию попадают люди, какие у них перспективы 
и возможности, по каким правилам они работают, 
конкурируют или кооперируются, как делят обя-
занности, к чему стремятся. «Лебер Групп» — ​ это 
компания, которая путем проб и  ошибок нащу-
пала и  реализовала несколько классных правил 
и управленческих моделей. Рекрутинг в ней дей-
ствует по  принципу естественного отбора: шанс 
дают всем, но  оставляют только эффективных. 
В ней есть прелести и капитализма, и социализма: 
управление на  местах сочетается с  централизо-
ванными решениями, конкуренция  — ​ с  коопера-
цией, гибкость правил  — ​ с  обязательностью их 
выполнения. Это компания, в  которой иерархия 
пластична, решения принимаются либо совеща-
тельно, либо единолично, в зависимости от зада-
чи, — ​что отличает самые эффективные компании 
мира. Это компания, которая, как живой организм, 
растет и мутирует одновременно, отращивая себе 
то конечности, то мускулатуру, а то и лобные доли. 
И,  сообразно правилам естественного отбора, 
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выживает она не потому, что сильнейшая (хотя она 
не слабая), а потому, что адаптивная.

Ну  и  наконец, компанию определяют люди. 
В  «Лебер Групп» собрались веселые продавцы 
сковородок и  задумчивые дизайнеры-хипстеры, 
бывшие пивовары и  лейтенанты детской комна-
ты милиции, блогеры и игроманы, люди, которым 
едва за двадцать, и те, кому глубоко за пятьдесят. 
Это компания, где люди сменяются и  меняются, 
но  умудряются жить в  общем ритме и  работать 
на общие цели.

«Лебер Групп»  — ​ не  уникальная компания, 
не  единорог и  не  новый «убийца “Амазона”», 
и в этом ее прелесть. Это настоящая живая команда, 
со своими недостатками, ошибками и ограничени-
ями, но с амбициями, талантом и азартом, — ​одна 
из тех, кто не боится строить бизнес в современной 
России. Если у российского предпринимательства 
есть будущее, оно начинается именно в таких ком-
паниях. Именно поэтому книгу, которую вы держи-
те в  руках, интересно будет прочитать не  только 
начинающим предпринимателям и  опытным 
управленцам, но  и  историкам России, экономи-
стам, а может, даже эволюционным биологам.



В этом году стукнуло пятнадцать лет со дня зна-
комства Артема и  Сурена на  курсе английского 
языка. Я вела тот курс английского, и вот уже бо-
лее десяти лет для меня нет более захватывающе-
го сериала, чем их рост и развитие, их достижения 
и  передряги. Я  не  только считаю «Лебер Групп» 
интересной организацией, но  и  просто по-чело-
вечески горжусь этими ребятами. Для меня честь 
приложить руку к написанию этой книги.

Елена Брандт,
кандидат психологических наук,

подруга и давняя соратница Артема Сорокина


