


Секрет успеха женщины в бизнесе – любовь!

Татьяна Высокова
основатель, член совета директоров банка «Центр-инвест»

к.э.н., доцент,обладатель международной премии  «Women in business awards», 
вручаемой Европейским банком реконструкции и развития (ЕБРР).

В 2009 году в Киеве проходило Годовое собрание ЕБРР. Сотрудники предложили 
выдвинуть меня кандидатом на премию ЕБРР «Женщины в бизнесе». Строго запрети-
ла им проявлять такую инициативу, но в тайне от меня они отправили в ЕБРР докумен-
ты и уже только в Киеве сообщили, что я должна присутствовать на церемонии награж-
дения.

Подготовила слова для ответного выступления. Но сценарий оказался другим. В 
большом зале за круглыми столами собралось 3000 человек, в основном женщины. 
На подиуме феминистки долго и с энтузиазмом рассказывали о гендерных преиму-
ществах женщин в бизнесе. Мужчины – участники мероприятия – начали сползать с 
кресел и прятаться под столами. Обстановка из праздничной становилась все более 
напряженной. 

На церемонии награждения успела 
произнести только одну фразу: 
«Секрет успеха женщины в 
бизнесе – это любовь!» 
Весь зал встал и начал аплодировать. 

Аплодировали долго, с радостными лицами, с вооду-
шевлением, с уверенностью в справедливости моих 
слов.

 
Когда церемония закончилась, ко мне подходили с 

поздравлениями. Участницы панели предложили 
поужинать вечером вместе с ними.  Но у меня была 
серьезная причина отказаться: «Спасибо, у меня 
романтический ужин с супругом».  

Журналисты в Ростове-на-Дону напечатали эту исто-
рию в местной прессе. Знаю, что руководители ростов-
ских предприятий зачитывали эти публикации на пла-
нерках. Возможно, мои слова смогли поддержать и 
мужчин, и женщин в начавшемся скоро кризисе. 



Макияж дистанционной работы

Мы живем в новой реальности, где удаленная работа, беспрерывные онлайн-
коммуникации, социальная дистанция и самоизоляция стали нормой.

Из-за пандемии мы принимаем участие в крупнейшем поведенческом эксперти-
менте в истории трудовых отношений. То, что раньше мы обсуждали, как будущие 
условия работы изменятся в эпоху передовых технологий, весной прошлого года 
стало нашим настоящим. 

Одним из наиболее сложных вопросов был: 
как поддерживать нашу сильную корпоративную 
культуру с учетом отсутствия личных встреч, 
очных совещаний. 

Банк «Центр-инвест» как яркий пример социаль-
но-устойчивого бизнеса всегда своим приорите-
том ставил заботу о сотрудниках, клиентах и партне-
рах. Ситуация с локдауном не стала исключением. 

С заботой о своих сотрудниках и желанием макси-
мально подготовить их к такому режиму, мы подго-
товили ряд советов и разъяснений о режиме уда-
ленной работы. 

Как сотрудник, который один из первых прошел 
этот эксперимент, работая из дома с 6-ти месячным 
ребенком, я выступила с обращением и рассказала 
о том, как важно сохранять режим рабочего дня, как 
помогает внешний вид настроиться на работу, как 
организовать рабочее место так, чтобы не ощущать 
себя дома (желательно подальше от кухни, холо-
дильника и телевизора), а также, чтобы коллеги не 
забывали, что у них остается законное право на 
технический перерыв, отдых и установленный 
режим рабочего времени.

Лидия Симонова 
Председатель правления банка «Центр-инвест» 



Во время работы из дома нет возможности вживую пообщаться с коллегами, схо-
дить вместе на обед. Необходимо пересмотреть периодичность групповых встреч. 
Сделать их чаще, чтобы быть в одном информационном поле и не терять связи с 
командой. Руководители подразделений использовали общекомандные чаты для 
решения общих важных вопросов. 

В офисе прогресс в выполнении задач обычно отслеживают не так внимательно, как 
при взаимодействии с удалёнными коллегами. Сам факт присутствия на работе вос-
принимается как работа, хотя он ничего не говорит об эффективности человека. 
Поэтому главное правило для руководителей звучало так: контролируйте задачи, а не 
присутствие онлайн. Не нужно подробное расписание на день, достаточно короткого 
ежедневного отчета о ходе реализации проекта. 

Один из наших партнеров поделился исследованием внутри своей компании, 
результатом которого удивил – 90% сотрудников их московского офиса пожелали 
остаться на удаленной работе… У нас в банке 90% сотрудников задавали вопрос – 
когда можно будет не уходить работать домой… Видимо, южный менталитет, плечо 
товарища, возможность обсудить утренние новости и решать вопросы, глядя друг на 
друга, стали ключевыми факторами.



Гендерная политика банка «Центр-инвест»

С советских времен уход женщины в декрет рассматривался как вражеский шаг, 
направленный на срыв планов строительства коммунизма. Женщины привыкли скры-
вать от коллег и начальства свои планы по рождению детей. 

Банк «Центр-инвест» создавался молодыми учеными и директорами первых прива-
тизированных предприятий «с нуля» и эти стереотипы не вошли в корпоративную 
культуру. Им на смену пришла новая практика. 

Результатами ранней диагностики беременности будущая мама с удовольствием 
делится с руководством и коллегами. С этого момента она становится объектом 
заботы, внимания и гордости окружавших ее коллег. Нагрузка не снижается, но от 
стрессовых ситуаций стараются уберечь, взять часть работы на себя, спокойно вос-
принимать все нюансы поведения, медицинские рекомендации.

Когда начинается декретный отпуск, зарплата и нагрузка распределяются между 
сотрудниками. После декрета мама возвращается на работу или переходит на инди-
видуальный график. 

Рождаемость 
у сотрудников банка 
«Центр-инвест» 
в четыре раза выше, 
чем в среднем 
по стране. 

Банк «Центр-инвест» одним из первых начал работать с международными финансо-
выми институтами. Кроме финансовых ресурсов каждый новый договор с иностран-
ными партнёрами включал новые требования по развитию корпоративного управле-
ния. Когда в банке была внедрена вся лучшая практика корпоративного управления, 
при заключении очередного договора IFC появилось требование включить разработ-
ку внутреннего положения и создании комиссии по харассменту. К этому времени в 
банке уже был Кодекс корпоративного поведения и Кодекс этики, которые пред-
усматривали: возможность обратиться любого сотрудника на любой уровень управ-
ления по любому вопросу и обязанность любого уровня управления дать ответ на 
любое обращение.

 
В процессе уточнения позиций стало очевидным, что существующих правил доста-

точно для разрешения вопросов отношений между сотрудниками и национальные 
строгие традиции, особенно южный менталитет, сохраняли свою значимость.

Сотрудники IFC согласились с этими аргументами. К ним присоединились и другие 
финансовые институты. Настоящая культура отношений не допускает использования 
полномочий.



Кредиты на женское счастье

Запуск «женского кредита» в 2012 году основывался на лучшей мировой практике, 
маркетинговых и аналитических исследованиях специалистов банка «Центр-инвест». 
Сначала это была акция, приуроченная к Международному женскому дню. Потом 
решили, что льготы надо сохранить не зависимо от праздника, и кредитовать надо не 
женский бизнес, а женское счастье.

Результаты показали, что женщины ответственнее и организованнее мужчин, они 
более взвешенно подходят к принятию финансовых решений. Мы решили поддер-
жать бизнес-инициативы женщин, предоставив им скидку по кредиту. Очень скоро 
этот продукт стал востребованным.

Основные преимущества – это сниженная процентная ставка на 1,5-2% годовых от 
стандартных условий и кооперация инициатив в рамках традиционных бизнес-встреч 
и нетворкинг-сессий.

Мария Христолюбова 
Заместитель начальника управления 
по работе с корпоративными 
клиентами банка «Центр-инвест»

На сегодняшний день среди наших клиентов более 1000 
успешных бизнес-леди, которых мы профинансировали на 
сумму 2 млрд рублей. Но самое главное – это бизнес-эффект, 
который получают наши клиенты.

Их бизнесы выросли в 2,5 раза. 
Они наращивают производства, 
открывают новые магазины, 
выходят на новые рынки, 
создают новые проекты. 

При этом рост кредитного портфеля в сег-
менте «Женский бизнес» сопровождается 
нулевой просрочкой. Приоритетными сфера-
ми для женских стартапов являются образова-
ние, медицина, спорт, ЗОЖ.

На наших традиционных бизнес-встречах 
женщины-предприниматели рассказывают 
свои истории, как они пришли в бизнес, что 
помогает им работать и добиваться таких 
успехов. Эти мероприятия сближают наших 
клиентов, позволяют находить общие интере-
сы, результатом которых становится открытие 
совместных проектов. И таких уже более двад-
цати. Это эффективный способ развития 
экосистемы банка «Центр-инвест», когда 
клиенты взаимодействуют между собой и 
мультиплицируют опыт друг друга.



Директор домашней школы 

Я по жизни – оптимист, но иногда нужно быть и реалистом. После первого локдауна 
весной 2020 года я поняла, что в обучении детей нужно что-то менять. Поэтому в нача-
ле сентября я уведомила школу о том, что забираю детей на домашнее дистанцион-
ное обучение.

На многочисленных вебинарах по поводу будущих навыков и профессий, форм 
образования, которые будут отвечать потребностям изменившегося мира, пришла к 
выводу, что мои дети должны быть неординарными, адаптивными к любой ситуации 
личностями и образование у них должно быть всестороннее, не рамочное. И я его 
сама организовала!

В детстве я мечтала стать учителем русского языка и литературы, но стала банкиром. 
Теперь я смогла реализовать свою мечту через своих детей. Я – директор домашней 
школы. У нас 26 уроков в неделю, занимаемся 6 дней в неделю по утрам. Во второй 
половине дня спорт, домашняя работа, время для хобби.  

Расписание уроков и учителей я вниматель-
но подбирала, так как дети разные и к каждому 
нужен особенный подход. Помимо обязатель-
ных английского, математики, истории, физи-
ки, химии, биологии, мы дополнительно 
изучаем историю России с преподавателем 
из МГУ, а биологию и химию с учителем из 
НГУ. Преподаватель по физике у сына – 
сотрудник лаборатории СERN в Женеве. Я 
сама преподаю детям французский 2 раза в 
неделю. 

Дети оценили шанс, который я им дала. Им 
нравятся занятия, и они понимают, что это не 
для галочки, не для отчета о посещаемости, 
это для знаний и для жизни. Мы работаем на 
результат, не на оценку. Дети говорят, что они 
выучили за это короткое время намного боль-
ше, чем в школе.

.

Гибкость ума и поведения – 
один из самых главных навыков, 
который я хотела бы привить 
своим детям.  Они должны 
обладать знаниями и быть 
открыты большому миру 
возможностей!

Ольга Высокова
Консультант совета директоров 

банка «Центр-инвест», 
социальный предприниматель



Мы обучаем красивому бизнесу

Кризис дал уникальную возможность полностью перестроить работу в компании и 
проектах. Когда наступил первый день локдауна и закрылись все наши объекты, мы 
начали бесконечную серию прямых эфиров для поддержки клиентов и всего сооб-
щества ногтевого сервиса, с которым работали. 

Онлайн-направление в итоге полностью вытянуло офлайн, систему дистрибуции, и 
сейчас на его долю приходится половина оборота нашей компании. И хотя офлайн-
направление у нас просело примерно на 30%, а салоны – вообще на 40%, то за счет 
онлайна общее снижение выручки в 2020 году составило всего 6%. Это наше большое 
достижение.

Наша главная задача состо-
яла в перестройке и измене-
нии формата. Мы открыли 
бесплатный доступ к онлайн-
курсам всем нашим офлайн-
выпускникам, и они были 
просто шокированы таким 
предложением. Благодаря 
этому им можно было не 
сходить с ума дома, а просто 
учиться, повторять пройден-
ное, пересматривать уроки, 
докупать новые программы. В 
общем использовать это 
время для своего роста и 
развития, даже если нет воз-
можности работать.

Пандемия стала порталом в новую реальность, 
возможностью квантового скачка для нашего бизнеса.

У нас есть амбиции стать мировым брендом №1 в области ногтевого дизайна. Мы 
два раза в год выпускаем сезонные коллекции и декорации по 200–300 видов. Мы 
даем технологии модного и красивого маникюра, не требующего от мастера умения 
рисовать.

Интернет-маркетинг сегодня дает огромных охват, который не даст ни одно офлайн-
мероприятие. Все топовые предприниматели сделали в пандемию что-то невероят-
ное, и каждый нашёл новые возможности – для себя и для реализации своего потен-
циала.  

Вера и Екатерина Мирошниченко
соучредители компании E.Mi



Главное – начать действовать!

Открыть антикафе я мечтала несколько лет. А получилось это сделать, казалось бы, в 
самый неподходящий момент, в разгар пандемии, когда культурные проекты и кафе с 
трудом выживают из-за ограничений. Изначально я искала помещение для велопро-
ката и банк «Центр-инвест» предложил свое помещение площадью 230 кв. м. в Волго-
донске.  Когда зашла, подумала, что же мне делать с такой огромной площадью. Я 
набралась смелости и рассказала, что у меня есть давняя мечта открыть антикафе. 
Предложила банку стать партнером, проводить лекции, мастер-классы и разные 
мероприятия. Меня поддержали, банк оказал информационную и финансовую 
помощь. 

Когда в период пандемии я открывала кафе, на меня косо 
смотрели и говорили, что все в этом мире закрывается, 
куда ты лезешь. А у меня было огромное желание начать.

Для открытия мы потратили чуть больше 
миллиона рублей, которые должны оку-
питься за 1 год.

 
Культурное пространство, получившее 

название «Точка», объединило под своей 
крышей антикафе, коворкинг и велопрокат. 
Формат предполагает, что посетитель 
оплачивает только время, проведенное в 
заведении, в стоимость входят чай, кофе, 
печенье, развлечения и мероприятия. 
Люди обычно приходят в антикафе, чтобы 
пообщаться за чашкой кофе, уютно поси-
деть, поработать. Также в день проходят 3-
4 мероприятия разной направленности: 
акустические и рок концерты, конкурсы, 
турниры по настольному теннису и шахма-
там, игры в мафию, киноночи, поэтические 
вечера, мастер-классы по кулинарии, 
фотографии, рисованию. На постоянной 
основе проходят лекции по бизнес-
планированию, личному развитию и 
финансовой грамотности от специалистов 
банка «Центр-инвест».  

Останавливаться на антикафе не собира-
юсь, ведь моя мечта – создать базу отдыха 
и проводить там слеты, концерты, поэти-
ческие вечера и кинопросмотры на откры-
том воздухе. 

Елена Камалитдинова
антикафе «Точка»



Наши аптеки – место притяжения горожан

Своего покупателя мы 
стараемся привлечь 
качеством обслуживания, 
профессиональной 
консультацией. 
Наше преимущество в том, 
что у нас каждая аптека 
индивидуальна. 

Мы более гибкие, чем федеральные сети, 
и быстрее реагируем на различные измене-
ния. В отличие от федеральных сетей, кото-
рые продают только те товары, которые им 
выгодны, мы стараемся полностью закры-
вать потребность покупателя в товарах для 
здоровья. В наших аптеках должны быть 
всегда в наличии и так называемые ЖНВЛП 
(жизненно необходимые и важнейшие 
лекарственные препараты), и лекарства из 
«обязательного ассортимента», а еще 
желательно оптика, средства реабилитации 
(ортопедия), какие-то товары для детей — 
словом, максимально широкий ассорти-
мент. 

Ведь в крупных городах люди едут за этими товарами в специализированный магазин 
или заказывают в интернете, а на селе покупателям нужно прийти, посмотреть, пощу-
пать. Таким образом местные аптеки выполняют социальную функцию.

В фармацевтической отрасли я почти всю жизнь, в 26 лет впервые возглавила 
небольшую частную аптеку, а спустя несколько лет открыла и свою первую аптеку 
совместно с партнером. Когда сеть доросла до семи точек, соучредитель принял 
решение выйти из бизнеса, и я выкупила его долю.

С тех пор прошло уже десять лет. Сегодня в сети «Вита Плюс» 16 аптек и аптечных 
пунктов в городах Нижегородской области. Аптечный бизнес в небольших населен-
ных пунктах имеет свою специфику. Маленький город — очень «сарафанный». Отзывы 
об аптеках, магазинах, парикмахерских, да и вообще обо всех предприятиях сферы 
торговли и услуг передаются из уст в уста. В небольших городах очень хорошо работа-
ют средства массовой информации: например, когда мы открываем аптеки, люди об 
этом узнают из газет, об акциях и других событиях — тоже из СМИ.

Елена Муратова
владелица сети аптек «Вита Плюс».



Любовь ко всему с приставкой VIP

Моя мама прекрасно готовит, и выпечка у нее отменная, поэтому любовь к сладос-
тям у меня с детства. На каждом празднике на столе появлялся любимый торт «Орехо-
вый». Он, кстати, сейчас в основной линейке меню моей кондитерской, назвала его 
«Мамин Ореховый».

Бизнес развивался постепенно. С 2016 года стала активно делать торты на заказ. 
Десерты расходились по знакомым, а потом заработало «сарафанное радио» и 
инстаграм. Я и тогда, и сейчас сама веду аккаунт: тексты, фото — всё на мне. Благода-
ря ему люди узнали о моих десертах, заказов прибавилось.

В июне 2017 года официально открыла первую кондитерскую. Тогда я думала созда-
вать десерты в маленькой студии и продавать их в нескольких небольших точках, 
отдельно от производства. О том, что у меня будет своя большая кондитерская, я даже 
не мечтала. Но ровно через год она открылась.

Елена Ветрова
основатель кондитерского дома 

Vetrova VIP Bakery

Я постоянно повышаю 
уровень мастерства и 
выведываю секреты у лучших 
кондитеров мира, чтобы 
создавать пирожные, 
каких никогда не знали 
в Ростове.

На старте были я и два моих помощника. 
Сейчас в штате 18 человек. Хотя, не скрою, 
сложно найти людей, которые хотят 
обучаться. Этим нужно жить, нужно иметь 
желание дарить людям такую радость. 

В пандемию мы перестроились на достав-
ку, а в инстаграме организовали конкурсы и 
интересные задания. Никого не пришлось 
увольнять, сокращать зарплату и график 
работы. Мои люди так со мной и остались, 
обороты тоже не уменьшились.

В качестве источника средств на открытие бизнеса выбрала банк «Центр-инвест», 
который предоставляет кредит для развития бизнеса социальных предпринимате-
лей. Льготная процентная ставка по кредиту, а также информационная площадка для 
социальных инициатив в регионе и нетворкинг стали решающими факторами в выбо-
ре банка.

Всем начинающим предпринимателям рекомендую несколько простых и важных 
вещей: создавать уникальный продукт, правильно распределять свои силы, обяза-
тельно учитывать риски и работать однозначно максимально прозрачно.



Мы выбрали маркетплейс для роста 

Кризис поставил перед нашей компанией, развивающей производство парфюмер-
ных изделий под собственным брендом, задачу поиска новых каналов продаж и новых 
клиентов. Решение вызревало давно, но постоянно откладывалось — требовался 
выход на электронные торговые площадки. Марткеплейс заставил нас пересмотреть 
ассортимент выпускаемой продукции и по-новому строить компанию. До этого мы 
продавали продукцию не как товар, а как средства для проведения процедур, которые 
проводятся непосредственно в санатории под медицинским наблюдением. А на 
маркетплейсе мы представлены потребителям, заботящимся о своем здоровье, и 
нам надо было показать, какая у нас продукция, для чего она нужна, как ее применять - 
мы впервые лицом к лицу столкнулись с конечным покупателем. 

В итоге мы получили новый активный 
полноценный канал продаж и, как сле-
дствие, рост реализации продукции. 
Маркетплейсы всегда стабильно в одни 
и те же даты перечисляют нам деньги, 
никакой длительной дебиторской 
задолженности они нам не создавали. 
Также мы открыли для себя моменталь-
ную обратную связь с конечным покупа-
телем, мы теперь знаем сильные сторо-
ны нашего товара и знаем нашего 
потребителя, что очень ценно для раз-
вития предприятия: при введении 
новых продуктов, при принятии любых 
решений, связанных с модернизацией 
любого продукта.

В период выхода на маркетплейсы 
использовали кредитные средства. 
Наш партнер — банк «Центр-инвест» 
предложил кредит на трансформацию 
бизнеса. На эти деньги закупили необ-
ходимое сырье, оборудование для 
создания розничного продукта, его 
упаковки и графического оформления. 
Помощь банка сыграла ключевую роль, 
потому что у нас не было финансовой 
возможности самостоятельно выйти на 
маркетплейсы, используя свои ресур-
сы.

 

Елена Евсигнеева
компания «Рамед» 



Доказательная медицина доказала эфективность

После окончания медицинского университета я поняла, что мне хочется для повы-
шения своего уровня изучать англоязычную медицинскую практику. Оказалось, что во 
всем мире есть единые протоколы лечения, в которых собирается все лучшее и самое 
проверенное. Если вы придете к разным врачам в Лондоне, Париже и Нью-Йорке, то 
при конкретном заболевании вы получите одно и то же лечение, вариации будут 
совсем небольшие.

Начав работать по 
международным протоколам, 
я поняла, что это 
действительно очень 
эффективно: пациенты 
быстро выздоравливают и 
остаются довольны. 

Тогда и появилась эта идея – открыть 
клинику доказательной медицины.

Мне пришлось подтягивать английский 
язык, для того чтобы читать самую совре-
менную медицинскую литературу, к сожа-
лению, качественной переводной литера-
туры очень мало: понятно, что пока мы 
сильно отстаем от западных стран в этом 
направлении. Мне удалось собрать вра-
чей, которые придерживаются мнения, что 
лечение для пациента должно быть, пре-
жде всего, доказанным, эффективным и 
безопасным. У нас прием ведут акушер-
гинеколог, аллерголог-иммунолог, дерма-
толог, гастроэнтеролог, педиатры, дет-
ский кардиолог, ЛОР, эндокринолог. Все 
наши врачи постоянно повышают свою 
квалификацию, также обязательным усло-
вием работы в нашей клинике является 
чтение англоязычной медицинской лите-
ратуры.

Весь стартовый капитал нашей клиники – это кредит банка «Центр-инвест». Банк 
предложил отсрочку по первому платежу, а также выгодную процентную ставку, кото-
рая намного ниже, чем в других банках. Благодаря этому мы сделали ремонт в клини-
ке, закупили все необходимое оборудование, первое время платили за аренду поме-
щения. В банке «Центр-инвест» поверили в наш проект. Получается, что мы не просто 
взяли кредит, а нашли настоящего финансового партнера. В 2021 году запланирова-
но открытие нового филиала клиники. И в этом нам тоже помог кредит банка.

Мария Евдокимова
консультативно-диагностический 
центр «Моя клиника»



Как две девушки без опыта открыли цветочную сеть

Марьяна и Юлия руководят в Ростове-на-Дону сетью цветочных магазинов. Сегодня 
у напарниц несколько салонов «Вам букет!» и «Mayower» в разных районах города, 
интернет-магазин и школа для флористов. 

Тяга к постоянному развитию привела 
Марьяну к фрилансу — еще будучи в дек-
ретном отпуске, девушка начала подраба-
тывать декоратором. Первый год букеты 
составлялись для родственников и друзей, 
которые стали рекомендовать успешного 
флориста знакомым.

Открывая первый салон, 
мы и не думали, что начинаем 
целую сеть магазинов. 
Но в успехе были уверены, 
поэтому сразу все сделали 
правильно и по закону.

Марьяна Юрасова, 
Юлия Гусева

флористическая компания «Вам букет!»

Не желая бросаться в омут с головой или вести дела в «серой зоне», Марьяна и Юлия 
сначала посетили курс начинающих предпринимателей, составили бизнес-план, 
зарегистрировали ИП и оформили расчётный счет в банке «Центр-инвест». Уже после 
нашли подходящее помещение для первого магазина. Вскоре был открыт второй 
магазин, но уже с помощью кредита банка-партнера. 

Решиться на кредит было не просто — все говорили, зачем вам влезать в долги? Но 
развивать бизнес без вложений извне невозможно. Открытие магазина цветов требу-
ет не малых средств — кроме аренды помещения, нужно приобрести дорогостоящее 
оборудование для хранения сырья, специальные холодильные камеры. А также цве-
ты, фурнитура и упаковка тоже стоят недешево. После первого кредита поняли, что 
опасения напрасны — стабильный доход позволяет покрывать и текущие расходы, и 
вовремя выплачивать кредит банку. Третий «Вам букет!» появился также при поддер-
жке банка «Центр-инвест». 

Сегодня у компании четыре цветочных магазина в Ростове-на-Дону, школа флорис-
тов и штат из 15 сотрудников. Весной 2021 года открылся новый магазин - «Супермар-
кет цветов Вам букет». Это большой проект, включающий в себя не только цветы и 
флористические услуги, но и товары для дома и сада, горшечные растения, сувениры 
и подарки. Воплотить в жизни грандиозные планы помог банк «Центр-инвест».



Дошкольное образование на уровне MBA

Окончив школу, выбирала между педагогическим и историческим факультетом. В 
результате, прошла только на вечернее обучение на историческом. Днем работала, 
на практике закрепляя полученные уроки. Сначала — в школе в Приокском районе в 
качестве вожатой, потом — в своей школе учителем истории.

В 25 лет я получаю второе образование, выхожу замуж и становлюсь матерью. Как 
раз в это время, в 1993-1994 гг., выходит новое положение в законе об образовании, 
согласно которому в стране можно открывать частные образовательные учреждения. 
В первую очередь — центры по подготовке детей к школе. Вернувшись в школу из 
декрета, я решила, что в нашем заведении такой центр тоже нужно организовать. И 
вместе с педагогами-единомышленниками я открыла центр под названием «Букваре-
нок». Потом, уйдя из школы, создала свой собственный, частный центр дошкольного 
образования.

Ирина Демина
детский образовательный центр «ДИВО» 

Мы даем детям Духовность, 
развиваем их 
Индивидуальность, 
занимаемся их Воспитанием 
и Обучением.

Когда я поняла, что мне для разви-
тия бизнеса необходимы управлен-
ческие навыки MBA, то пошла полу-
чать третье высшее. И у каждого 
педагога и ребенка в центре «ДИВО» 
есть дорожная карта собственного 
развития. Мы приветствуем педаго-
гическое творчество, и об этом знает 
каждый сотрудник. С самых первых 
дней работы мы решили для себя, что 
вкладываемся в качество, а не в иллю-
зию. И так во всем. Если ориентиро-
ван на будущее, то всегда вкладыва-
ешь много в развитие.

В 2021 г. моему центру исполнилось 24 года. За нашими плечами — несколько тысяч 
выпускников, несколько кризисов и множество историй. Теперь я смотрю на любую 
неудачу философски, потому что знаю: чем сильнее меня загнали в угол — тем более 
качественный скачок сделает мой бизнес.



«Наши дети должны быть в 20 раз умнее нас!»

Руководствуясь этим принципом, банк «Центр-инвест» взял за правило не только 
делиться своим опытом с молодым поколением, но и поддерживать молодых ученых и 
юных бизнесменов!

 
С 2013 года наши знания и опыт в области предпринимательства доступны на 6 язы-

ках на сайте «Предпринимательский всеобуч». И этот проект привлёк уже 52 000 
пользователей со всего мира, почти половина из которых не только прошла обучение 
на платформе, но и получила сертификат о прохождении курса. 

На протяжении 18 лет банк и фонд целевого капитала «Образование и наука ЮФО» 
награждают лучших студентов, которые уже сейчас заботятся о развитии личного 
бренда и собственной бизнес-стратегии, стипендией в размере 40 000 рублей. 

Банк «Центр-инвест» — это банк, основанный на знаниях. А знания должны базиро-
ваться на лучшей мировой практике: ревновать надо к Копернику, а не к соседу. Мы с 
самого начала были ориентированы на лучшие мировые стандарты и поэтому уже в 
2014 году первыми в России открыли Центры финансовой грамотности, нацеленные 
на повышение финансовых навыков граждан всех возрастов и профессий. Специа-
листы центров проводят бесплатные консультации и семинары, чтобы уберечь наших 
клиентов, партнеров, сотрудников от финансовых ошибок и помочь им лучше ориен-
тироваться в современной экономике.

Вместе с нами 8000 предпринимателей поверили в свою идею и воплотили мечту в 
бизнес. Как мы это делаем? Наши сотрудники и клиенты становятся наставниками и 
менторами стартапов, которые приходят в Акселератор банка. На сегодняшний день 
это уже не просто место, а функционал. Банк проводит на постоянной основе воркшо-
пы, где в течение месяца участники Акселератора узнаю, как начать своё дело, как 
вести его в кризисное время, как выстроить маркетинговую стратегию.
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