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Аннотация
Книга об истории создания, философии и ценностях коммуникационного агентства SETTERS. Вы узнаете, как трое друзей – Александра Жаркова, Евгений Давыдов и Алина Чичина – за восемь лет превратили блогер-агентство в коммуникационную компанию, которая специализируется на креативе, брендинге, стратегии, дизайне и стала синонимом понятия «русский креатив». Принципы корпоративной культуры SETTERS с примерами из практики помогут понять, как привлекать таланты и как о них заботиться, чтобы добиваться выдающихся результатов.
Для тех, кто верит, что команды меняют мир, и хочет создавать такие команды и быть их частью.
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Мы посвящаем эту книгу каждому, кто работал и работает в SETTERS.
А также всем, кто однажды в нас поверил, поддержал, реализовал с нами проекты. Мир меняют команды. Мы это знаем наверняка



Введение

Впереди вас ждет знакомство с основателями агентства, историей компании и ее корпоративной культурой.
Книга разбита на две части. В первой, которая состоит из трех глав, описан путь становления, трансформации и развития SETTERS. Вы узнаете, как трое друзей за восемь лет превратили блогер-агентство в коммуникационную компанию, которая специализируется на креативе, брендинге, стратегии и дизайне. Как они параллельно запустили и инвестиционно поддержали еще несколько бизнесов. И как прямо сейчас меняют рекламную индустрию.
Во второй — глава с ответами на вопросы, которые помогут понять, чем компания привлекает таланты, как о них заботится и что помогает ей добиваться выдающихся результатов.
Каких?

• Проекты SETTERS отмечены наградами международных фестивалей рекламы и креативности: ADCE, ADCR, Red Apple и White Square.
• Это единственное агентство в России, которое входит в сообщество by The Network.
• Компания занимает пятую строчку в рейтинге креативности АКАР. Стабильно держится на первом месте в списке топ-20 агентств России в рейтинге «Медиалогии». И первую в трех рейтингах Ruward: SMM-агентств, видеопроизводств, influence-маркетинга.
• Аудитория социальных сетей SETTERS — более 500 тыс. человек.
• Команда гордится проектами с Netflix, Nike, «Яндекс», Yves Saint Laurent, L’Oréal, «Авито», «Кинопоиск» и другими крупными брендами.

Начинать знакомство можно с любой части. Но лучше идти по порядку — так многие причинно-следственные связи будут понятнее.
Важная ремарка: эта книга точно не про «успешный успех». Она про честный бизнес, взросление команды, ошибки, радости, креатив, труд, эксперименты, искренность, дружбу, человечность и желание изменить мир.
Опыт SETTERS поможет предпринимателям и руководителям:

• погрузиться во внутреннюю кухню агентства (узнать, как устроен бизнес, как компания растет, куда идет, какие ценности лежат в основе всего);
• получить гайд по корпоративной культуре (понять, какие рабочие механики и подходы усиливают HR-бренд, помогают привлекать и развивать таланты);
• вдохновиться (книга заряжена жизнелюбием и инсайтами);
• стать частью сообщества единомышленников, но пока без спойлеров.

Начнем?

Часть I. Это все SETTERS


Глава 1. Как все начиналось

[image: ]
Who is Алина, Женя и Саша

У SETTERS EDUCATION — образовательного проекта, который вырос из экспертизы агентства SETTERS, — есть практика, которая помогает студентам познакомиться ближе. В специальном чате в Telegram каждому предлагается немного рассказать о себе. Чтобы сообщения не потерялись, участники используют хештег #whois. Познакомиться с основателями мы предлагаем в похожем формате.
Кто стоит за SETTERS? Какое образование получили сооснователи? Как складывалась их карьера? Какие события и ценности их объединяют? Об этом — в трех рассказах от первого лица.
САША ЖАРКОВА
Я всегда была простой девчонкой с непростой энергией.

«Я родилась в Казахстане, прожила там всего год, но считаю это место своей родиной. Потом моя семья перебралась в Краснодарский край. Я выросла на юге. В моей жизни всегда было очень много солнца, теплых дней, теплых людей. В основном взрослых — это мои родные и коллеги дедушки. Но мне было с ними интересно, мы легко находили общий язык. Я была единственным и любимым ребенком, и мне нравилось находиться в центре внимания. До сих пор нравится.
Я окончила самую простую сельскую школу. Честно говоря, долго из-за этого комплексовала. Мне казалось, что я будто что-то недополучила — сильных учителей, более сложную учебную программу. У меня был синдром самозванца. Я окончила школу с золотой медалью, но при этом в голове сидела мысль, что медаль не до конца заслуженная, потому что это же была сельская школа, а не какая-нибудь московская. Сейчас я, конечно, понимаю, что получила все, что могла получить, и благодарна и своей школе, и учителям. И сельскому вайбу, потому что он всегда был очень честным. Мотивировал.
Все детство я изучала английский — с шести до шестнадцати лет, три раза в неделю. Моя учительница мне как третья бабушка. Кроме английского, занималась всем, чем можно было в селе: танцами, баскетболом, туризмом, спортивным ориентированием. Даже почвоведением! Пробовала многое. Впрочем, как и сейчас: учу язык, хожу на барабаны, катаюсь на вейке, бегаю, хочу записаться на плавание и теннис. Я не стремлюсь стать во всем этом чемпионом. Мне просто нравится — эти занятия и комьюнити, в которые я попадаю. Это мой способ расширять себя как личность, получать еще одну точку зрения на мир.
Всю жизнь я мечтала учиться в Москве. Любовь к ней своими теплыми рассказами мне привили бабушка с дедушкой. Столица была моей путеводной звездой. Я хотела там жить. Попала в Москву впервые в 18 лет. Это было похоже на встречу с тем, кого ты давно знаешь и уже любишь, но никогда не видел. Мои ожидания не то чтобы оправдались, они просто были перевыполнены на 300 %.
Но я не поступила. Воспринимаю это как жизненную оплеуху: «Малышка, мало ли что ты хочешь, в жизни бывает по-разному». Меня часто спрашивают про ошибки и то, как они на меня повлияли. Сейчас я не отношусь к ним как к болезненному опыту. У меня много чего не получалось, зато потом, когда стало получаться, я смогла это масштабировать.
Я изучала маркетинг на экономическом факультете Кубанского государственного технологического университета в Краснодаре. Хотела перевестись. Сейчас понимаю, что это было к лучшему. Я бы не хотела в том возрасте оказаться в Москве. Рада, что переехала уже более-менее сформировавшимся человеком. И все гештальты на тему учебы в столице закрыла, когда выступила с лекциями в МГУ, МГИМО, ВШЭ и других лучших вузах страны. Меня приходили слушать сотни студентов.
В университете я была активисткой. Работала на студенческом телевидении. Мне это нравилось и помогло узнать весь вуз: я брала интервью у всех — у ректора, проректоров, деканов, студентов. А еще вела музыкальные программы на портале Geometria.ru. Работала в Philip Morris, была хостес на мероприятиях. Это сильно повлияло на мою коммуникабельность и вообще открытость к людям. А еще ездила на молодежный образовательный форум Селигер, где повстречала людей со всей России.
В общем, где я только не была и что только не делала! Даже участвовала в церемонии открытия зимней Олимпиады в Сочи. Мне кажется, она очень повлияла на наше поколение. Уровень подготовки был нереальный. Мне это показало масштаб, расширило восприятие мира — и я продолжаю его расширять. Я прошла интересный путь от маленькой деревни до момента, в котором могу полететь в любую точку мира. Увидеть, какой он разный.
Но главный результат моего обучения и того, что я осталась на юге, — это, конечно, встреча с Женей.
В студенчестве — в 2012 году — я завела страничку Instagram◆[1]. Воспринимала его как приложение для обработки фотографий. А еще он стал для меня окном в мир. Я видела прикольные аккаунты каких-то модных девчонок. Но мне это нравилось, я тоже так хотела.
Сначала вела свой аккаунт на ощупь. Если отмотать ленту в самый низ, можно увидеть первый пост. А там — люстра. Сейчас для меня соцсети — инструмент для рефлексии. Это мой альбом памяти, подобие личного дневника, моя отфильтрованная фотопленка.
Я спокойно относилась к числу подписчиков, потому что в целом всегда была в окружении большого количества людей. На меня — улыбчивую девчонку из Краснодара, как многие говорят, — подписывались из-за моей энергии и контента. Я старалась собирать стильные образы, показывать интересные места, писать тексты, часто публиковала посты. К окончанию учебы набрала около 12 тысяч подписчиков.
Еще до окончания университета я искала стажировки. Увидела вакансию «Блогер-стилист» в Lyykteam, выслала резюме, выполнила тестовое. Меня взяли. Так я оказалась в Санкт-Петербурге.
Я переехала, потому что хотела попробовать себя, это был челлендж. Попытка встретиться со своим синдромом самозванца и показать ему, что я могу. Могу. И конечно, это было бегство. Мне казалось, если я сейчас не уеду из Краснодара, то останусь там навсегда. А я точно хочу уехать.
Переехала с большим чемоданом в никуда. Меня провожала половина Краснодара. Помню самолет. Помню, как много плакала. Я чувствовала себя одиноко. Это сейчас Питер — мой родной город, я его люблю, у нас с ним особая связь, он очень на меня повлиял, подарил многих дорогих людей. Это мое место силы, островок спокойствия и вдохновения. Но тогда было непросто.
Алина была моей коллегой. Мы с ней разные, но она мне напомнила меня, развеяла все мои стереотипы о депрессивных и закрытых петербуржцах. Такая энергичная, эрудированная, с хорошей насмотренностью. Мне близки ее восприятие мира, ценности, самоирония. А главное — у нее классное чувство юмора. Нам с ней вместе весело — дружить и строить бизнес.
Я начала с того, что я простая девчонка с непростой энергией. Наверное, сейчас бы себя охарактеризовала точно так же, потому что это мое естественное состояние. Простота обезоруживает любого человека. Мне нравится быть простой».
АЛИНА ЧИЧИНА
Были периоды, когда мне казалось, что без постоянной работы не достичь успеха. Но я напоминала себе, что работать нужно не 24/7, а головой. Если человек постоянно работает, то возникает не восхищение, а логичный вопрос: продуктивен ли он?

«Коренная петербурженка. Родители — журналисты; дома было много интеллектуальных квартирников и дыма сигарет.
В детстве вместо игр во дворе каталась на роликах вокруг Казанского собора.
Всю жизнь прожила не просто в Петербурге, а в самом его центре: Эрмитаж, Русский музей, колоннада Исаакиевского собора были в ежемесячном досуговом плане. Кстати, Исаакиевский собор и всевозможные ракурсы и виды на него до сих пор считаю своим местом силы.
Со старших классов мечтала стать телевизионным журналистом, работать на международном телевидении. Наверное, поэтому и металась между двумя факультетами: в бакалавриат поступала на журфак и факультет международных отношений — выбрала ФМО, в магистратуре снова подавалась на оба факультета и опять выбрала ФМО.
Поступила — и поняла, что пора начинать самостоятельный заработок и не ограничиваться подработками. Кстати, за время подработок успела и листовки на улице раздавать, и в муниципалитете поработать волонтером на благотворительных мероприятиях для пенсионеров, и в качестве секретаря в бизнес-центре засветиться. Параллельно с учебой начала писать для местной газеты и вести свой блог. Одной из первых в Петербурге стала удостаиваться приглашений на обеды по бартеру.
За университетские годы пропиталась духом космополитизма и ощущением себя гражданином мира. Очень нравилось изучать культурные особенности других стран. Огромное влияние на меня того периода оказала месячная стажировка в штаб-квартире ООН. Это была моя первая поездка в США, да еще и в Нью-Йорк. Нам показали все рабочие кабинеты и коридоры ООН, познакомили с разными сотрудниками, устраивали тематические штурмы по глобальным проблемам человечества. Там как-то особенно ярко прочувствовалась общность всех нас — живущих на нашей прекрасной планете. До сих пор ношу это ощущение с собой и в первую очередь ориентируюсь на общечеловеческие ценности.
Окончила факультет международных отношений, магистратура — “связи с общественностью”. Красный диплом.
Параллельно с магистратурой начала проходить стажировку в культовом PR-агентстве SPN OGILVY. На тот момент это было место мечты! Ведь книги Огилви являлись буквально настольными книгами каждого студента-пиарщика. Тем не менее достаточно быстро разочаровалась, столкнувшись с реалиями — холодными прозвонами по редакциям и просьбами бесплатно размещать партнерские материалы, бесконечным написанием пресс-релизов. Это быстро дало понять, что классический пиарщик — что-то очень неподвижное и слегка устаревшее.
Поэтому я начала искать более свежие и актуальные варианты профессии и быстро наткнулась на вакансию SMM-менеджера в команде LYYKTEAM.
Помню, что в тот момент мы с Игорем[2] были в Берлине, и тем дивным вечером я выпила больше обычного бокалов красного вина и лихо откликнулась на вакансию. На одном дыхании накатала сопроводительное письмо и сделала убедительную, пусть и не совсем трезвую, презентацию. Сработало. Меня быстро пригласили на собеседование, взяли в компанию и открыли дивный мир многозадачности. Кажется, для своего проекта я делала буквально все: проводила съемки, искала моделей, стилизовала, придумывала концепты ивентов и конкурсы, звала блогеров. Все это на тот момент казалось практически ту мач, но в конечном счете дало хорошую базу для формирования компетенций в нашем будущем деле.
Собственно, чуть позднее именно там мы и познакомились с Сашей, а потом и с Женей.
С Сашей мы практически сразу начали делить вместе радости и трудности в наших проектах. А однажды Саша предложила масштабировать идею: расширить нашу экспертизу и действия с одного проекта на самые разные — стать подрядчиками по SMM для различных проектов; короче, открыть свое блогер-агентство.
Мы очень воодушевились, стали втроем докручивать и делать первые робкие шаги в реализации задуманного. Самые первые клиенты пришли через мой Instagram◆, в котором на тот момент было около восьми тысяч подписчиков.
Женя распечатал типовой договор, и я бойко отправилась на трамвае на нашу первую встречу-знакомство с клиентом — брендом итальянской одежды STEFANEL, а заодно сразу и на съемку.
Ну а дальше закрутилось-понеслось».
ЕВГЕНИЙ ДАВЫДОВ
Отказавшись от фразы «У меня нет времени», вы скоро поймете, что у вас есть время для всего, что вы посчитаете нужным сделать в жизни.

«Начиная с раннего возраста я интересовался практически всем, мечтал стать настоящим полиматом, как да Винчи, Менделеев или Коперник. Моя любимая книга из раннего детства — это “Большая детская энциклопедия”. Если мне что-то было интересно, я обязательно находил максимум информации об этой вещи или об этом явлении.
Единственное, что мне нравилось больше знаний, — применять эти знания на практике.
Если я прочитал статью о том, как должны сочетаться цвета, я тут же бежал пробовать это на бумаге с охапкой фломастеров. Как следствие — начал рано подрабатывать: сначала продавал мобильные телефоны и по максимуму использовал свои почти энциклопедические знания про все модели и формфакторы, затем перешел в фотоуслуги: делал макеты для печати, свадебные коллажи и фото на документы, изучал основы работы с графикой.
Еще в моей жизни всегда присутствовали компьютерные игры: я играл во все, что только можно было представить в те годы. Мне очень нравилось как проходить одиночные кампании, так и изредка играть с друзьями по Сети. Это дает быструю реакцию, способность моментально принимать решения и очень развивает “чувство плеча”: ты понимаешь, каково это — играть в команде, учишься переключаться из роли лидера в роль ведомого и обратно. Игры так увлекали меня, что я собирал коллекцию нескольких профильных изданий и очень хотел стать их автором. Лет до четырнадцати регулярно писал письма с рецензиями на игры, отправлял их в издания, обращался к редакции за обратной связью, но до сих пор так и не получил ответа.
Окончив школу с медалью, в 16 лет я поступил в Кубанский государственный университет на экономический факультет на кафедру экономического анализа, статистики и финансов. Для меня это некое “чистилище” студентов с девизом “Дальше разберемся, кем я буду”. Первый год пытался привыкнуть к темпу города и его возможностям, потому что переехал я из станицы Тамань с населением в несколько тысяч человек. Затем понял, что фундаментальные знания вряд ли получу в обычном академическом формате, поэтому после первого курса перевелся на свободное посещение — предпочел дальше учиться на практике. Такая система давала возможность не только понять, как выглядит бизнес на реальном опыте, но и уделять много времени самообразованию и зарабатывать деньги. А я всегда был мотивирован мыслью обрести полную финансовую независимость.
В 2013-м я окончил бакалавриат КубГУ и поступил на бюджетное отделение магистратуры: для следующей специальности выбрал логистику на кафедре мировой экономики. Обучился планировать и считать деньги, ставить достижимые задачи, делить их на этапы и оценивать эффективность результата.
За эти несколько лет в университете я успел многого достичь: руководил отделом логистики в крупном торговом центре, после сам создал небольшое производство по пошиву одежды, параллельно работал менеджером в школе маркетинговых коммуникаций Digital Garden, где изучал механику продвижения в соцсетях, веб-дизайн и воронки продаж. Регулярное общение со спикерами школы помогало быстро находить ответы на возникающие в практической деятельности вопросы. Именно на первом бизнесе с производством одежды я тестировал все новые источники трафика, работал с контент-маркетингом и социальными сетями, учился работать с CRM-системой и таргетированной рекламой, создавал локальное студенческое комьюнити вокруг бренда.
Важно сказать, что в 2012 году мы по дороге на образовательный форум, на который меня отправил университет, познакомились с Сашей Жарковой, моей женой и невероятным человеком во всех смыслах. Большую часть этого университетского пути, описанного выше, мы прошли вместе, всегда поддерживая друг друга.
После того как Саша нашла работу в Петербурге и уехала в Северную столицу, я оставил свой небольшой бизнес младшему брату и летом 2015 года приехал к ней. Сначала у меня была идея найти в Петербурге интересную работу, но после двух-трех недель активного поиска сердце потянуло обратно в предпринимательство.
Придумывать проект интереснее втроем. И здесь опыт ведения бизнеса и неподдельный интерес к маркетингу, которые были у меня, отлично дополнили социальный капитал и профессиональные навыки Саши Жарковой и Алины Чичиной. Так появилось агентство SETTERS».

Точка отсчета

Главные принципы SETTERS — открытость к изменениям, осознанность и честность. Они были сформулированы через несколько лет после старта бизнеса, но сооснователи компании следовали им с первых дней.
Агентство SETTERS родилось в Санкт-Петербурге 17 июля 2015 года. За ним стоят трое друзей — Евгений Давыдов, Саша Жаркова и Алина Чичина. Помимо дружбы, ребят объединяло желание работать на себя и приложить к своему делу накопленный в маркетинге, SMM и бизнесе опыт. Саша и Алина в то время продвигали бренды в Instagram◆, к тому же за их личными блогами в этой соцсети следили тысячи подписчиков. А у Жени за плечами были ИП и опыт запуска своего дела, а также разносторонняя карьера в найме — от продаж и развития соцсетей до построения отдела с нуля.
Поводом объединиться стал запрос от знакомого Саши: он хотел получить консультацию по маркетингу в соцсетях и предложил вести коммерческий аккаунт магазина в Instagram◆. Саша и Алина решили, что с этого можно начать свой бизнес.
В то время интерес к SMM только зарождался. С одной стороны, это означало низкий порог входа и свободу самовыражаться, тестировать гипотезы, экспериментировать, так как еще не было общепринятых в отрасли стандартов. С другой — спрос маркетологов был сравнительно небольшим и доверие к этим инструментам только начало формироваться.
Ребятам в то время было чуть за двадцать, они не имели опыта работы в агентстве, да и дружили таким составом меньше года. Но это не помешало начать.
Почему они не испугались? «Наверное, мы не остановились, потому что были уверены, что самое сложное — это запустить. Мы не знали, что самое сложное ждет потом. Это все, что связано с поддержанием, развитием и огромным количеством каких-то новых вводных, которые будут появляться ежедневно», — говорит Давыдов. Саша и Алина с ним соглашаются. «Никто не понимал масштабов и не видел дальше завтрашнего дня. Мы не понимали, к чему это может привести», — рассказывает Алина. А Саша добавляет, что, когда меньше знаешь, меньше боишься. «Если бы мы знали все, с чем столкнемся за все годы существования, мы бы подумали дольше», — улыбается Жаркова.
Также Женя считает, что дело во врожденной любознательности, желании учиться и пробовать новое — это открытость и позиция новичка, готовность развиваться маленькими шагами, присущая партнерам. «Мы все строили с нуля. Иногда изобретали велосипед и что-то придумывали. И наверное, благодаря этому в основе корпоративной культуры — внутреннее предпринимательство, непрерывное придумывание улучшения процессов. Мы все время что-то переизобретаем. Для нас регулярные изменения — абсолютно нормально», — отмечает Давыдов.
По словам Саши, драйвером стало и желание свободы. «Почему-то тогда мы котировали работу в найме как несвободу идей, времени, амбиций. Нам казалось, что запуск своего дела — единственно возможный способ высвободить весь наш интеллектуально-предпринимательский поток», — говорит предпринимательница. И уточняет, что у ребят на старте не было больших ожиданий. Тогда никто из них не думал, что камерное агентство со временем превратится в крупный коммуникационный холдинг. «Мне кажется, это часто помогает в жизни — не формулировать какое-то суперточное невероятное ожидание, потому что вероятность того, что оно будет именно таким, крайне мала, а вероятность того, что ты из-за этого расстроишься, гораздо больше. Мы относились к этому как к игре», — говорит Жаркова.
«Мы просто закрыли глаза и стартанули», — добавляет Алина.
Минутка рефлексии
Вероятно, вы сейчас тоже на пороге чего-то нового. Подумайте, что вас останавливает. Попробуйте взглянуть на это через призму основателей SETTERS. Может, пора зажмуриться и начать игру?

Вложения в запуск были нулевыми: логотип в виде молекулы нарисовали сами, а сайт собрали на конструкторе Wix.
Здесь можно увидеть первую версию сайта SETTERS
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https://web.archive.org/web/20151224144824/http://www.setters.me/

Днем рождения компании стала дата, когда сооснователи зарегистрировали домен setters.me. Название SETTERS появилось не сразу. До него ребята обсуждали несколько вариантов, среди которых были Likemakers (в значении «те, кто делает лайки») и «Жарчич» (по первым буквам фамилий Саши и Алины, подруги использовали одноименный хештег в подписях к своим совместным фото в Instagram◆). Финальный вариант предложила Алина, ей понравилось, как он звучит. Со временем партнеры придумали, что название связано с понятием «трендсеттерс» — те, кто задает тренды.
Первым же новым трендом стало позиционирование — «первое блогер-агентство в России», которое предлагало SMM-услуги на аутсорсе. Это значило, что контент для клиентов создают опытные пользователи Instagram◆, которые знают, как работать с аудиторией и придумывать цепляющий креатив. «В то время это было довольно уникально, профессия только зарождалась. Чего греха таить, Instagram◆ в принципе был не у каждого человека. Это было ново, свежо. И тогда еще было не совсем понятно, как это может в дальнейшем развиться», — комментирует стилист, основательница Self Made Studio Оля Слово, с которой Жаркова была знакома со времен работы по найму.
Правда, на старте партнеры все делали своими руками, первые сотрудники-блогеры появились только через три месяца. А офисом им служил Starbucks.
Вот как тогда был сформулирован подход к контенту:
«Нередко вы слишком серьезны. Вы выполняете повинность, создавая контент, или просто не верите в то, что пытаетесь донести до собственной аудитории. Если вы не можете говорить со своими посетителями легко и весело – вероятно, вы делаете что-то не так. Расслабьтесь. Улыбнитесь. Просто доверьте это дело нам».

Роли распределили так: на старте Алина с Сашей отвечали за креатив — фото и тексты, Женя — за управление операционными процессами (в его зоне ответственности были таргетированная реклама, разработка конкурсных механик, посевы в популярных сообществах и у блогеров, а также дизайн собственного сайта агентства и договоры). Жаркова тогда параллельно работала по найму — отвечала за соцсети fashion-проекта Cultsome.
Позже Алина стала креативным директором, Саша — директором по развитию, а Женя — генеральным директором. Муж Алины, предприниматель Игорь Минкевич, присутствовал на встрече, когда ребята обсуждали старт своего дела, но присоединился к агентству примерно через полтора года после запуска. По словам сооснователей SETTERS, он поддерживал команду с самого начала и помогал разбираться с финансами.

Первое все: клиенты, сотрудники, офис

Для продвижения агентства Алина и Саша использовали личные страницы в Instagram◆ — у них тогда было около 15–18 тыс. подписчиков. Так они привлекли первого клиента — бутик итальянской одежды Stefanel.
«Я обратилась в SETTERS, потому что на тот момент это была первая, возможно единственная, компания, которая занималась продвижением брендов одежды в Instagram◆. У них были четкое позиционирование, кейс работы с российским брендом, свои блоги успешные — и это располагало», — рассказывает стилист Ольга Форте.
Работать с первым клиентом было волнительно. Саша вспоминает свои эмоции: «Вау, ничего себе, нам первые деньги принесли, они настоящие!» Жене же приходит на ум, как он искал в интернете шаблон договора, а Алине — как они ехали на троллейбусе на другой конец города, чтобы «трясущимися руками» его подписать.
Женя отмечает, что при работе со Stefanel ребята сразу раскрыли карты: признались, что бутик — их первый клиент, и не пытались казаться теми, кем они не являлись, в духе западного подхода fake it till you make it — притворяйся, пока не сделаешь это правдой. Эта открытость давала возможность гибко подходить к процессу, много общаться с клиентом и оперативно реагировать на обратную связь. По словам Алины, это была «обоюдная авантюра», в которой агентство вместе с клиентом пробовали новые форматы, вместе развивались в SMM. К слову, основным результатом сотрудничества Ольга Форте называет создание красивого визуала для профиля магазина в Instagram◆.
Ребята опирались на свои знания о том, как работает контент в социальных сетях и как заинтересовать аудиторию. Готовых шаблонов или ответов на вопрос, как выстроить работу SMM-отдела, тогда в открытом доступе не было. Да и стандартов не имелось. Например, тогда многие другие агентства для публикаций довольствовались стоковыми изображениями, графиками и простыми иллюстрациями. SETTERS же сделало ставку на создание собственного контента — пусть снятого на обычный смартфон, зато живого. По словам Жени, история с мобильным контентом принесла много нестандартных задач. Например, нужно было снять в разной одежде трех человек — в основном в кадре были друзья, потому что на профессиональных моделей бюджета не хватало. Студию арендовать тоже было дорого, поэтому фотосессии проводили на улице — подбирали в сером и зимнем Санкт-Петербурге подходящую локацию.
Задачи решали и распределяли между сооснователями прецедентно. «Надо отдать должное, что мы не просто в моменте принимали какое-то решение. Мы вводили в это практику и понимали, что у нас есть уже устная договоренность, кто чем занимается», — добавляет Давыдов.
Обучение на практике помогло быстро вырасти, а сарафанное радио привело новых клиентов. На старте ребята сфокусировались на компаниях из малого бизнеса. В основном агентство работало с магазинами одежды, салонами красоты, ресторанами и кафе, а также по запросу вели личные аккаунты. Тарифная сетка тогда была разработана на глаз: 15, 25, 40 тыс. рублей в месяц — сумма зависела от количества постов. За эти деньги клиенты получали фотосъемки, тексты, рекламу у популярных блогеров и продвижение через автоматические сервисы. Сначала предприниматели не составляли брифы и не обсуждали KPI — работа шла по наитию, ребята подстраивались под каждого клиента и его задачи. Например, однажды им нужно было создать эстетичный контент для криосауны и магазина, который торговал туфлями для пол-дэнса.
Вот так выглядела схема работы на старте:
ШАГ 1. СОЗВАНИВАЕМСЯ ДЛЯ НАЗНАЧЕНИЯ ВСТРЕЧИ.
Еще перед звонком тщательно просматриваем все ваши исходные данные. Как показывает практика, большинство важных стратегических вопросов мы решаем уже в процессе первого диалога.

ЧТО НАМ ВАЖНО ЗНАТЬ:
• Кто на данный момент ведет аккаунты и занимается продвижением?
• Есть ли у вас свое видение контента для ваших социальных сетей?

Потом назначаем встречу в удобное для обеих сторон время и воспроизводим пункт 2.

ШАГ 2. ПРОВОДИМ ВСТРЕЧУ.
• Выбираем оптимальный тариф.
• Подбираем компетентного блогера.
• Предлагаем несколько стилей аккаунта, создаем подборку с примерным фотоконтентом и определяемся с манерой подачи текста.
• Выбираем метод автоматического продвижения и обсуждаем все юридические детали.
• Переходим к составлению вашего контент-плана.

ШАГ 3. ПРИСТУПАЕМ К РАБОТЕ.
• К вам приезжает выбранный блогер, проводит съемку, основываясь на утвержденном контент-плане, обрабатывает снимки и пишет сопутствующие им тексты.
• Первые две недели, по желанию клиента, мы можем отправлять тексты и фото на согласование. После выяснения ваших предпочтений и финального одобрения блогер продолжает работать самостоятельно.
• По поводу освещения проводимых вами мероприятий, конкурсов и привлеченных лидеров мнений вы также связываетесь с блогером.
• Теперь мы обсудили все детали, подписали договоры и можем сотрудничать вплоть до глобального краха сети Интернет.

Осенью 2015 года Саша участвовала в проекте Headliner — это обучающий курс, на котором рассказывали, как создавать, упаковывать и продвигать проекты. Там Жаркова, несмотря на опасение сооснователей, что их идею могут скопировать, представила SETTERS как «первое в стране блогер-агентство». Ее выступление стало лучшим на курсе. В качестве приза она получила красный велосипед Electra, теперь это двухколесный талисман компании. В тот же день Жаркова уволилась и полностью посвятила себя бизнесу.
А бонусом к удачному выступлению стал ажиотаж, который возник вокруг предпринимателей. Ребята вспоминают, что на следующий день после презентации телефоны разрывались от звонков и предложений о встрече. Сооснователям SETTERS казалось, что успех пришел здесь и сейчас. «Когда на рынке появляется что-то новое, что претендует на какую-то пользу и успех, у людей сразу создается ощущение, что это таблетка от всех проблем: от отсутствия продаж, от плохого продукта», — объясняет Саша вал запросов от потенциальных клиентов.
Партнеры перестали справляться с количеством проектов втроем, поэтому собрались нанять первых сотрудников. «Мы решили, что блогеры будут идеальными сотрудниками. Бизнес-модель казалась нам гениальной: совместить блогеров, которые умеют создавать контент для себя, с брендами, которым этот контент нужен», — говорит Женя.
Для привлечения потенциальных кандидатов использовали проверенный инструмент — сделали анонс в соцсетях Алины и Саши, у которых к тому времени было уже по 20–30 тыс. подписчиков. Они предлагали instagram◆-блогерам «работу мечты» — их задачей было вести проекты и создавать контент для брендов: снимать и обрабатывать материал, писать контент-планы и тексты. Из поступивших заявок ребята выбрали 10–12 человек и назначили собеседования — проводили их в Starbucks на «Горьковской». Все встречи назначали в один день: на каждого кандидата выделяли по 20–30 минут.
Вот так выглядел пост в аккаунте Саши:
Good morning, Setters! #headlinerschool я выиграла именно с этим проектом, над которым работали всей нашей командой. Сюда мы вкладываем себя, все свои знания и умения и каждый день работаем над тем, чтобы сервис стал лучше, удобнее и интереснее.
Не так давно создали свой аккаунт в Instagram◆ @setters.me, куда будем выкладывать моменты работы, бэкстейджи и просто инспирейшен.
Я невероятно рада тому, что мы сделали, и поэтому решила отдаться этому без остатка. Мы всегда рады в команде новым людям, которые любят и умеют снимать в Instagram◆, знают инструменты продвижения и с легкостью возьмутся за новые и интересные аккаунты! Отправляйте ваши заявки на info@setters.me или просто оставьте коммент внизу «хочу в #settersme», и мы свяжемся с вами!

Четких критериев отбора не было, в основном оценивали аккаунт в Instagram◆: количество подписчиков, качество фотографий и текстов. «Нам казалось, что это определенное мерило профессионализма: что человек просто глубже в материале, лучше должен понимать, как устроена работа. Что это такой сапожник в сапогах», — объясняет Алина. Также важными факторами были то, как человек проявляет себя в личном общении, и «абсолютно необъяснимый, неощутимый, но очень важный момент адекватности», отмечает Саша.
В результате остановились на трех блогерах, которым предложили проектную работу. Оплата была привязана к количеству аккаунтов, которые вели сотрудники, и объему выпускаемого контента, а главным показателем эффективности являлось продление контрактов. «С кем клиент “живет” долго и долго развивается, а от кого они достаточно быстро уходят», — объясняет Женя.
Среди первых в команде SETTERS оказались Света Астахова и Катя Хомякова. К слову, сотрудничество с ними продлилось несколько лет.
Вот как первые сотрудники говорят о том времени и о своем опыте работы в SETTERS:
СВЕТА АСТАХОВА, РАБОТАЛА КОНТЕНТ- И PROJECT-МЕНЕДЖЕРОМ:
«Еще на собеседовании мы общались в неформальной, дружеской обстановке. Даже не возникло каких-то вопросов или сомнений вступить в эту историю, попробовать. Идея мне нравилась, откликалось. У меня это [создавать контент] получалось. От ребят и от процесса чувствовался энтузиазм. Был дружественный вайб, комьюнити ребят, которые занимались любимым делом.
Очень многие из моего окружения удивлялись: а что за работа, что значит “вести клиента”, что значит “проект”. В то время не существовало подобных агентств. Очень много было вопросов. Но я помню свои эмоции и ощущения и что я говорила: “Это работа мечты!” Ты делаешь то, что тебе нравится, ты не сидишь в офисе с девяти до шести, не выполняешь монотонную работу. У тебя свободный график и творчество, за которое тебе платят деньги. Это было супер.
Самым запоминающимся и, может быть, сложным был клиент – личный аккаунт девушки. Я никогда не работала с личными аккаунтами раньше. Для меня это был немного стресс. Работа заключалась в том, чтобы встречаться с ней лично, снимать ее в неформальной обстановке, например в ресторанах. Это была нестандартная задача, и потому возникали страх и неуверенность – получится ли. Но мы практически со всеми клиентами справлялись очень здорово, к каждому находили подход.
Мне нравилась командная история, она зажигала. Для меня как для интроверта это был переломный момент в жизни: новые знакомства, тусовки, общение. Мы обсуждали идеи, кто как работает, плюсы и минусы, помогали друг другу в проектах, работали сплоченно. Был обмен не только идеями, но и энергией, опытом. Все это выливалось в классные результаты, которые помогали увеличивать пул клиентов.
Со временем ребята старались усовершенствовать процессы работы, упорядочить их: с графиком работы офиса, с собраниями, отчетностью. Все это постепенно набирало обороты и приводило к тому, что это выглядело уже как настоящее полноценное агентство.
Я очень благодарна ребятам и этой возможности. Это меня, маленькую неопытную 22-летнюю девочку, очень сильно прокачало в профессиональном плане и дало направление деятельности – этим направлением я занимаюсь по сей день. И подарило много эмоций, знакомств и друзей. Это был классный период, который вспоминается с улыбкой».

КАТЯ ХОМЯКОВА, РУКОВОДИЛА ОТДЕЛОМ МАРКЕТИНГА И РЕКЛАМЫ:
«Ребята мне понравились, я поверила в них очень сильно. Их идея была свежа, поэтому я и согласилась. Для меня в тот момент было определяющим, что мы договаривались на свободный график. Мне это было удобно, потому что до этого я работала фул-тайм, сидела в офисе.
Атмосфера реально была супер. Я помню, потом появлялось все больше людей, и все они были классные, очень креативные ребята. У нас очень быстро выстраивалось крутое комьюнити. Часто в командах начинается какое-то расхолаживание, у нас такого вообще не было. Все были молоды, ни у кого не имелось бизнесового опыта, поэтому все делалось постепенно, небольшими поступательными шагами. Да, возникали и проблемы, но мы их решали и понимали, как будем выстраивать процесс, чтобы мы были максимально открытыми.
Я помню случай, когда мы пришли в офис, открыли дверь, а там все было залито водой – прорвало какую-то трубу. Воды было по колено. Мы начали тряпками все это собирать, чистить, убирать. Мы делали это всей командой, у нас не было какого-то деления, что этот этим будет заниматься, а этот будет заниматься делами. Общая проблема нас сплотила. И это было классно. Это дает ощущение, что у тебя всегда есть плечо помощи.
Как сооснователи себя проявляли? Я в основном работала с Женей и до сих пор считаю его одним из лучших людей, с которыми мне довелось поработать, потому что он суперживой. Мне всегда нравился взгляд Алины на визуал. А Саша – одна из самых лучших людей, которые занимаются нетворкингом, это просто человек-нетворкинг.
Я очень благодарна ребятам. Это был колоссальный опыт: крутой, очень бизнесовый, и контентный, и арт-директорский, и творческий, прямо классный. Это мне сильно помогло в дальнейшем в моей карьере. Работа в SETTERS всегда была для меня совокупностью и коммуникации, и самопрезентации, и в целом клиентских презентаций, и того, что все должно быть красиво, и дизайн должен работать, и эту работу можно любить».

В декабре у агентства было уже 12 клиентов, которые приносили примерно 400 тыс. рублей прибыли в месяц. А команда выросла до девяти человек: к SETTERS присоединились копирайтеры, дизайнеры и интернет-маркетологи. Сооснователи решили снять первый офис — 40 кв. м в креативном пространстве «Ткачи».
По словам Саши, это были новый этап и новая ответственность. Офис был агентству большеват, его разделили на две части: 40 кв. м и 20 кв. м. Поэтому на вторую часть ребята нашли субарендаторов. «Это было смешно: прежде чем попасть в агентство SETTERS, нужно было пройти шоурум шуб из лам», — смеется Жаркова.
С первого офиса начал устанавливаться быт, появились традиции, правила, привычки, стала формироваться командная дисциплина. Например, тогда партнеры договорились, что рабочий день начинается в 10 утра. Правда, когда он заканчивается, не обсудили.
Вот как Ксения Жаворонок, дизайнер SETTERS, описывает офис:
«Это было больше похоже на лагерь-вечеринку-стартап. У нас не было до конца зафиксированного времени на работу. Мы все приходили к 10–11 часам. При этом во время работы было очень много обсуждений и музыки. Мы могли сорваться в танцы, потанцевать 15 минут до пота и потом снова сесть работать.
Ощущение стартапа было из-за того, что при этом мы могли просидеть на работе до 11–12 часов вечера, и меня это нисколько не смущало, потому что было желание сделать что-то очень классное, проявить себя. Мы могли вечером после работы накануне какого-то важного мероприятия, когда нужно было что-то добить, сходить в магазин, накупить чипсов, колбасы, шампанского, заказать миллион пицц и просто всю ночь что-то делать, объедаясь колбасой.
Складывалось ощущение, что все реально друзья, которые делают вместе какой-то классный проект. Было очень свободно, легко. Было место эмоциям и чувствам. И все это сильно размывало ощущение руководителя и наемного работника. Было классно, но хорошо, что мы из этого выросли, потому что, если бы так же было и сейчас, я думаю, что у нас бы ничего не получилось».

«Мы тогда думали, что круче уже некуда», — смеется Алина. Игорь отмечает, что каждый переезд — важная веха в истории компании.
Вместе с офисным пространством «росли» и клиенты. Первый крупный заказчик появился у агентства в конце 2015 года — им стал фестиваль «О, да! Еда!». За два с половиной месяца сотрудничества SETTERS получило 100 тыс. рублей. После этого проекта предприниматели стали серьезнее подходить к работе: начали прикладывать референсы, разрабатывать концепции ведения соцсетей, обсуждать приоритетные KPI.
По мнению Ксюши Жаворонок, SETTERS отличало от конкурентов то, что это была первая компания, которая в SMM делала ставку на дизайн и качественные съемки. «Это был не супермегауровень, но по сравнению с тем, что имелось на рынке, даже если бы вы зашли в аккаунт крупной телеком-компании того периода, там все было хуже. Мы очень выделялись, поэтому спрос на нас рос», — отмечает Жаворонок. К лету 2016 года у SETTERS было уже 35 клиентов, среди них ресторан «Якитория», косметическая марка Inglot, отель Courtyard Marriot, студенческая карта ISIC.
Команда тоже росла: 10 неблогеров работали в офисе, 12 блогеров — «в свободном полете». Уже были сформированы отделы — копирайтинга, маркетинга, контента и дизайна. Процессы были выстроены вертикально: контентные менеджеры писали тексты и делали фото, а визуалы согласовывали Алина или Саша. Но первые сотрудники вспоминают, что им приходилось совмещать несколько ролей: и контент создавать, и с клиентами общаться. «По факту они были, конечно, людьми-оркестрами», — соглашается Саша.
Ксюша Жаворонок рассказывает, что ей «как структуризатору, который любит создавать таблички и правила», иногда «дышалось тяжело», потому что не было прописанных процессов. «Мне кажется, суммы выставлялись по принципу “сколько хотелось”, чтобы перекрывались расходы на аренду. Зарплаты у нас были тоже немного “игрушечные”», — вспоминает Ксения. И добавляет, что команду зажигало то, что они делали что-то абсолютно новое для рынка, действительно задавали тренды, поэтому не выстроенные на старте процессы на фоне новаторства не так сильно смущали.
Алина признает, что действительно вначале все было бессистемно. Случался прецедент — и на него появлялось какое-то действие. «Всегда просто сказать, что были кошмар и тьма, но я могу нас похвалить, потому что мы всегда оставались открытыми, чуткими, очень лояльными к критике», — отмечает предпринимательница.
Вот как Даша Лукина, одна из первых коллег, которая не была блогером, вспоминает атмосферу в коллективе:
«Я пришла в SETTERS в конце октября – начале ноября 2015 года, когда в агентстве было уже около 10 человек. Я тогда училась в университете на втором курсе, у меня было желание начать делать что-то, чтобы себя протестировать. Рабочего опыта вообще не было, только небольшой блог на 1000–1500 подписчиков. Я тогда следила за Сашей и Алиной в Instagram◆. Увидела, что они запустили SETTERS. Это все звучало так классно: гибкий график, работа с клиентами, создание контента, съемки. Поэтому откликнулась. Изначально я была ассистентом Саши, но задержалась в компании на семь лет. Ушла в июле 2022 года с позиции бренд-директора, потому что получила офер в Европе.
На старте была достаточно приятная атмосфера. В команде были ребята-блогеры с 20–40 тыс. подписчиков. Представь, ты девочка, которая учится на втором курсе университета, смотришь на них и думаешь: “Господи, это какие-то восхитительные люди, просто селебы и звезды!” Но меня суперадекватно приняли, очень тепло. Все рассказывали, все показывали. В общем, все было суперкомфортное и суперсвободное.
Сначала я воспринимала Сашу, Алину и Женю больше как наставников. Именно с точки зрения хард-скилов: как снимать, как писать, как вести коммуникацию с клиентами. Но я точно помню момент, когда начала воспринимать ребят как своих руководителей. Это случилось буквально через несколько месяцев после того, как я присоединилась к ним. У нас было собрание, где мы обсуждали, куда наша компания будет идти. Это меня очень вдохновило. Я поняла, что хочу идти с ребятами, потому что у них есть классное видение. Да, возможно, мы сейчас не очень понимаем, как мы туда придем, но мы обязательно дойдем».


Трудности «руководов»

Руководить персоналом становилось все сложнее. Саша признается, что на старте не предполагала, что у SETTERS вообще будет команда и ей придется стать «руководом» — так ребята называют руководителей. «Я, скорее, думала, что над нами не будет начальников и мы втроем-вчетвером будем сами пыхтеть, что-то делать», — говорит предпринимательница.
Женя вспоминает, как непросто было нанимать сотрудников. Ребята не знали, как определить, хорошо человек работает или нет. Особенно если его профиль был за рамками экспертизы сооснователей. «Ты же не можешь хорошо разбираться во всем одновременно: в веб-дизайне, просто в дизайне, в копирайтинге. Тебе нужно довериться», — говорит Давыдов.
Случались и ошибки. Например, в компании оказался дизайнер, который выполнял свою работу непрофессионально, но сооснователи не сразу это поняли. К примеру, он обходился обычным смартфоном, а для создания графики ему хватало одного перекура. Определить, что что-то идет не так, получилось только спустя два-три месяца, когда в команде появился второй дизайнер — Ксюша Жаворонок. «Она посмотрела на нас как на идиотов и сказала, что дизайнеры так не работают. И результат тоже не супер», — вспоминает Женя. Две недели он решался на разговор с нерадивым сотрудником. «Я старался сгладить углы. Говорил ему, что он хороший, но наши пути расходятся. Я очень стрессовал: мы только начали работать, а у меня уже увольнение», — вспоминает предприниматель.
Саша так резюмирует подход к подбору и адаптации кадров в коллективе: «Были хаос, путаница. Мы не знали, как нанимать людей, как должен происходить онбординг. Нам казалось, что Google-документа с тремя основными ссылками достаточно». Она признаёт, что тогда работе с сотрудниками не хватало системности, разделения зон ответственности, прозрачных схем развития и мотивации. Сооснователи SETTERS были убеждены, что сотрудники сами должны тянуться к новым знаниям, стремиться развиваться. И огорчались, когда понимали, что человеку «и так нормально».
Кроме того, сложно было научиться делегировать и бороться с желанием сделать все по-своему. «Это отличает крафтера от менеджера, который все делает своими руками», — считает Женя. Первый думает, как бы поступил он, что бы изменил, и пытается переделать. Второй принимает другое видение и фокусируется на том, что результат решает задачу. «Нам было очень сложно перейти из одной роли в другую, потому что на старте мы сами принимали участие в прямой деятельности агентства. Но рост начался, когда мы научились доверять сотрудникам, позволять им идти к цели своим путем и говорить, что они круто сделали свою работу», — отмечает Давыдов.
Это были первые шаги к формированию корпоративной культуры. В основе отношений внутри коллектива лежала дружеская атмосфера. Сотрудники называли друг друга «друллеги» — от совмещения слов «друзья» и «коллеги». Стиль управления и внутренних коммуникаций ребята строили «от противного» — отталкивались от того, что им самим не нравилось в работе по найму. «У нас была горизонтально-бирюзовая модель, хотя мы тогда не знали слов “горизонтальная и бирюзовая модель”. Это все было очень интуитивно. Но мы точно понимали, что нам важно создавать комфортную атмосферу, насколько это возможно. Я старалась и стараюсь быть таким лидером, с каким бы я хотела быть рядом и работать», — говорит Саша.
Обратная сторона тесного общения с коллективом в том, что уход первых сотрудников, которые просто устали от высокого темпа и хотели попробовать себя в чем-то другом, Саша воспринимала очень болезненно, буквально как предательство. «Это разбивало мне сердце. Я не понимала, как это возможно. Обижалась на этих людей», — делится Жаркова.
Чичина добавляет, что некоторые сотрудники все же уходили неэкологично: забирали клиентские базы и пытались переманивать заказы. По ее словам, партнеры думали, что в их дружной и душевной команде такого быть просто не может. «Это тоже формировало осознание, что душа — душой, любовь — любовью, открытость — открытостью, но это бизнес. Надо нам самим быть более устойчивыми и к подобным вещам относиться более дистанцированно. Это классический путь предпринимателя. Сначала ты слипаешься со своим бизнесом, потом условно женишься на нем, посвящаешь ему всего себя 24/7. А потом долго и мучительно сепарируешься и к какой-то хотя бы точке баланса приходишь», — рассказывает Алина.
И резюмирует, что партнерам приходилось постепенно «строить своего внутреннего руководителя». Это был долгий процесс. И слишком дружеская атмосфера только усложняла задачу. «Здесь мы вроде как все устраиваем вечеринку, обнимаемся, любим друг друга неистово, а на следующий день переходим на бизнес-язык, потому что так и не достигли KPI», — объясняет предпринимательница.

О том, как и когда в компании появились HR и экосистема управления талантами, читайте в главе 2.

В целом свой стиль управления на том этапе Женя характеризует так: «Если решение можно не принимать — не принимай». Пока что-то не ломалось, сооснователи это не трогали, а потом просто латали дыры в отделах и процессах. Их на старте тоже оказалось немало. Были и классические для начинающих предпринимателей трудности вроде дебиторских задолженностей и кассовых разрывов. И случаи, которые новичкам сложно спрогнозировать заранее.
Например, в начале 2016 года среди клиентов компании оказалась сеть кофеен. Она оплатила первый месяц работы в срок, но потом перестала вносить предоплату, а через три месяца и вовсе предложила расплатиться едой, вспоминает Женя. Пришлось остановить сотрудничество. Долг заказчика составил 90 тыс. рублей. Другой случай — один из клиентов одним днем поменял маркетинговую команду и, несмотря на выполненные работы и подписанные акты, отказался платить по старым счетам.
А однажды компания столкнулась с форс-мажором. В ресторане одного из клиентов была организована встреча с блогерами (у каждого было по 50–100 тыс. подписчиков, внушительное по тем временам количество). Им предложили ужин в обмен на отметку в Instagram◆. Все отравились. При этом ресторан отрицал свою вину. Агентство само заплатило блогерам, контракт с клиентом тоже пришлось разорвать.
Этот опыт воспитал в команде культуру ошибок. «Мы все что-то пробуем, нам не у кого спросить. Приходится учиться самому быстро тестировать гипотезы. Быстро принимать решения и исправлять ошибки на ходу», — говорит Женя. По его словам, это целый образ мышления, майндсет, к которому перфекционистам сложно привыкнуть: они не готовы ошибаться и признавать, что могут быть неправы. «Это постоянная работа над этим майндсетом. Мы объясняем ребятам, что ошибаться нормально. Мы все здесь получаем опыт, учимся вместе с нашими клиентами, получаем экспертизу. После этого мы сможем спокойнее запускать такие проекты. Но с самого начала мы не были к этому готовы», — признается сооснователь SETTERS. Со временем ребята все же научились спокойно реагировать на проблемы. «Просто брали лопату и все это разгребали», — говорит Давыдов.
Минутка рефлексии
Вспомните, какие ошибки у вас были в работе. Здорово, что теперь вы сильнее, правда? Теперь вы справитесь с чем угодно!


Младший брат SETTERS

Бизнес SETTERS обрастал новыми услугами: агентство предлагало не только SMM, но и дизайн и продвижение в интернете. Предприниматели начали делиться своим опытом — проводить офлайн-лекции и воркшопы по SMM (позже образовательное направление выделилось в отдельную компанию — SETTERS EDUCATION, которую возглавила Саша Жаркова).
Первое такое мероприятие прошло в 2016 году в отеле Holiday Inn в Санкт-Петербурге. На нем руководители агентства рассказывали про свои подходы к стратегии, дизайну и креативу, иллюстрировали их реальными кейсами из практики SETTERS. Билет на воркшоп стоил четыре тысячи рублей. Анонс мероприятия по традиции дали в соцсетях сооснователей и официальных аккаунтах агентства. Пришли около 30–40 человек.
Со временем подобные встречи стали регулярными — проводились раз в несколько месяцев. У компании даже появились собственные лектории. Расширялась и география: добавлялись новые российские города, а позже и страны СНГ. Линейка образовательных продуктов тоже увеличивалась: появились закрытые корпоративные лекции — среди клиентов были L’Oreal, КРОК, МТС, «Ростелеком», Pernod Ricard Rouss, Audi, Leroy Merlin. И первые курсы.

Подробнее о том, во что вырос SETTERS EDUCATION сегодня, — в главе 3.

Образовательное направление помогает компании выйти на более широкий рынок — b2c-продуктов. Кроме того, это один из способов задавать стандарты в индустрии. «Мы формировали знания о том, что SMM — один из инструментов. Да, конечно, классный, по-своему эффективный, но многие вещи еще зависят от целого комплекса условий», — отмечает Алина. Также воркшопы помогали обучать и привлекать потенциальных сотрудников. Например, на одном из мероприятий агентство нашло руководителя менеджерского отдела.
Кроме того, подход к образованию, который транслировал SETTERS, — это отражение концепции lifelong learning — непрерывного обучения и развития, которого придерживаются в команде: руководители регулярно проводят мастер-классы и лекции для своих отделов.

Привет, лучший город Земли

Через год после старта SETTERS стало тесно в Санкт-Петербурге. В сентябре Саша переехала в Москву. К слову, она с детства мечтала там жить. В этом городе познакомились и поженились ее бабушка с дедушкой. Любимый фильм Жарковой — «Москва слезам не верит», песню «Александра» она называет саундтреком по жизни, а саму столицу считает лучшим городом Земли. Переезд стал важной вехой в развитии агентства, ступенью, которая позволила выйти на новый уровень.
Саша утверждает, что даже не помнит, как именно ей пришла мысль перебраться в столицу. «Однажды мы сидели с ребятами в офисе поздно вечером, и я говорила, что хочу попробовать поехать в Москву, собрать команду. В Питере клиенты закончатся, а там они есть», — перечисляет аргументы предпринимательница. По ее словам, от идеи до реализации прошло около двух недель.
Саша ехала в никуда: не было ни квартиры (жилье на первое время сняла на Airbnb), ни офиса (работала из кафе), ни сотрудников. «Просто села в “Сапсан” в шесть тридцать утра с двумя чемоданами», — вспоминает Жаркова.
Саша не стала давать себе времени, чтобы освоиться. Через два дня уже нашла постоянное жилье, каждый день ходила на встречи с потенциальными клиентами, сотрудниками и партнерами. Заключала договоры и передавала задачи петербургской команде. «Я вообще не расслаблялась ни на секунду, — говорит Жаркова. — Я тогда таких слов, конечно, не знала, но по факту я жестко ньюбизила». Иными словами, сочетала в себе качества продавца, коммерческого директора, аккаунта, спикера и других специалистов, чтобы общаться с клиентами и развивать новые направления деятельности компании.
По словам Алины, Саша постоянно приносила какие-то новые задачи. Команде приходилось брать на себя то, чего они раньше не делали. «Это действительно было точкой роста, одним из первых мощнейших наших скачков. Мы начали понимать, что можем очень оперативно осваивать новые инструменты. Справляться с новыми вызовами», — говорит Чичина. Например, в числе клиентов появились заведения одного из крупнейших рестораторов страны — из холдинга Novikov Group.
Агентству пришлось перестраиваться: если раньше в портфолио были в основном представители малого бизнеса, то сейчас приходили крупные клиенты. По словам Жени, модель «человек-оркестр» оказалась нежизнеспособной — такая структура не справлялась с запросами новых заказчиков. Требования к сотрудникам и к работе стали жестче. Основатели вспоминают, что встряска была серьезной: кто-то ушел, кто-то поменял профессию внутри агентства, пришли новые люди.
В то же время Саша наняла первых проектных сотрудников и открыла в Москве офис. Сначала столичная команда SETTERS делила пространство со стилистом Олей Слово в ее офисе на Новинском бульваре. По словам предпринимательницы, у нее как раз несколько дней в неделю пустовала площадка, поэтому она предложила Жарковой обосноваться там на первое время. Соседство оказалось плодотворным: компании организовали совместный образовательный курс (до этого SETTERS проводило только воркшопы и лекции).
Вот что Оля Слово говорит о Саше:
«Сашу я всегда знала как очень активную, жизнерадостную, энергичную девушку. Она всегда была в нескольких делах параллельно, и всегда чувствовалось, что запал ее энтузиазма очень мощный.
Не могу не упомянуть о партнерстве Саши с мужем. Я считаю, это очень показательный пример, как двое людей могут не только быть в союзе мужчины и женщины, но и работать как коллеги, как партнеры».

В октябре SETTERS переехало в самый центр столицы — арендовало рабочие места в коворкинге в «Телеграфе». Там агентство задержалось на год.
По словам Саши, самым важным для нее в то время было чувствовать тыл и опору в виде петербургской команды, которая была готова подхватить новые проекты и идеи, зарождавшиеся в Москве. Алина вспоминает, что при первой возможности партнеры старались приезжать к Саше, чтобы поддержать ее. С тех пор ребята начали шутить, что они «команда “Сапсана”», потому что регулярно курсировали между городами. «Я не понимаю, как мы выживали первые годы: постоянно ездить из одного города в другой, летать с лекциями по всей России, не спать, работать без выходных. Но тогда это было настолько само собой разумеющимся», — говорит Саша и добавляет, что сейчас ребята из этого режима выбрались и образ жизни стал более здоровым.
По словам Жарковой, прочная связь двух офисов давала ощущение, что границы стерты и что можно все. В 2016 году годовая выручка, по данным агентства, достигла 42 миллионов рублей.

Маркетинговый рэкет, или Гонзо-инстаграм

Настоящая популярность пришла к SETTERS в 2017 году.
В июне в Instagram◆ появился анонимный аккаунт «Пышечной 1958». Контент оказался неожиданно провокационным: сочетал в себе «опасную сексуальность, эстетику хайпбистов и космический фуд-арт». Например, в аккаунте публиковались фото, где пышки надеты на средние пальцы модели или где сдоба используется как ошейник или выступает в роли нимба. Копирайтинг тоже был хлестким: «Пыш отсюда», «Часик в радость, умозаключенные!», «Пышкоины льются рекой».
Здесь можно узнать, как развивалась история с «Пышечной»
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Образ пышечной в Instagram◆ резко контрастировал с самим заведением, где с 1958 года — года основания — мало что изменилось: пышки выпекались по старому рецепту, растворимый кофе подавался в пластиковых стаканчиках, интерьер тоже, казалось, остался прежним.
Со временем выяснилось, что одноименное питерское кафе не имеет отношения к смелому контенту. Более того, представители компании назвали происходящее рэкетом — из-за использования узнаваемого бренда в личных целях.
За считаные недели провокационный instagram◆-аккаунт привлек внимание СМИ и представителей отрасли. Через месяц у него было больше 50 тысяч подписчиков (контент не обновляется с сентября 2017 года, но у него до сих пор 56 тысяч подписчиков).
Агентство вначале не рассказывало, что причастно к проекту. Вело аудиторию по ложному следу — аккаунт был подписан только на музыканта Сергея Шнурова. Это лишь разжигало любопытство. В интернете начали появляться расследования, в которых журналисты пытались выяснить, кто стоит за «Пышечной».
Через месяц после запуска SETTERS все-таки раскрыли, и агентство опубликовало официальное признание — #Пышкаут (по аналогии с каминг-аутом — публичным признанием).
Вот как выглядел легендарный #Пышкаут – признание, что SETTERS стоит за этим проектом:
«Это была хулиганская идея. Гонзо-инстаграм. Философское размышление на тему интернета.
Весной @vneshniy_vit и @katehomyakova задали вопрос: «Что, если мы сделаем аккаунт легендарной “Пышечной” и будем его вести, никого об этом не спрашивая?» Так, чтобы об этом узнал весь город или даже вся страна. Чтобы километровые очереди за пышками стали еще длиннее и вышли за пределы Конюшенной. Чтобы сами пышки стали предметом нового фетиша. Идея долго вынашивалась и обрастала деталями, но в пылу работы над коммерческими заказами отодвигалась – пока мы практически не потеряли веру в проект вообще. Но однажды нам хватило сил позвать @sandruushaa вместе с неотразимым @captainekun и все-таки сделать первую съемку. Почти весь материал был выброшен в урну, но именно в этот момент мы приобрели ясное понимание, как все должно выглядеть. Катя покинула агентство, но к нам присоединилась @dara.zhukovskaya, это она привела в офис @setters.me фотографа @vasily_shvetsov и спродюсировала команду – стилиста @st.ezhov, визажиста @olj_vasileva, модель @pakvictoria и @balllabanov, который делал божественные stories. Пришел Белг, копирайтер без instagram◆-аккаунта. Так родилась новая концепция с оглядкой на «Неонового демона» Николаса Рефна, опасной сексуальностью, эстетикой хайпбистов и космическим фуд-артом. Дело пошло. Проект перестал быть просто социальным экспериментом и превратился в демонстрацию творческой силы, манифест свободы самовыражения, поэму ультракачественного контента. Первые публикации продвигались, чтобы попасть в ленты широкой аудитории, – помогли идеи и опыт руководителя агентства @davydovjohn. Что происходило потом, вы уже знаете. Быстро, как ядерная реакция, появились фанаты и хейтеры, подключились СМИ; нас разыскивали, а мы держались в стороне сколько могли.
Хорошо то, что вовремя кончается. “Пышечная” успела обнажить важные социальные паттерны, дала ответы на многие профессиональные вопросы и оставила новые. Что будет дальше? Мы понимаем, что выбрали объект как минимум городского значения. У нас наполеоновские планы, но следующий шаг мы предпримем после того, как получим официальную реакцию. Не переживайте, хоумиз, мы еще увидимся. Да пребудет с вами Пудра!»

По словам Кати Хомяковой, команде просто хотелось продемонстрировать свое видение брендов: сделать не то, что они запрашивают директивно, а то, что действительно будет работать в интернете. «Мы прибежали к Жене вместе с Витей Витом, изложили ему эту идею, и он говорит: “Надо делать”. Это как раз круто описывает атмосферу. Всегда, когда была какая-то клевая идея, мы ее делали», — говорит Хомякова.
К слову, контент действительно сработал. Медийный охват кампании SETTERS оценивает более чем в 20 млн человек. При этом бюджет проекта едва превысил 100 тыс. рублей — некоторые фотографы, стилисты, модели работали за идею.
Партнеры могли заработать на продаже аккаунта суммы с шестью нулями, но отказались от всех предложений. Страница до сих пор доступна в Instagram◆ — продолжает оставаться своего рода цифровым памятником креативу SETTERS.
Проект принес агентству больше, чем деньги. Предприниматели вспоминают, что число входящих заявок от потенциальных клиентов выросло в пять раз. Причем в их числе были крупнейшие компании страны: «МегаФон», Сбербанк, Urban Decay, МТС, «Газпром». По словам Жени, SETTERS задало тренд — все хотели «как “Пышечная”».


Глава 2. «Обновляйся или умри!»
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Шторм популярности

После «Пышечной» у компании началась стадия бурного роста — финансовые показатели агентства увеличивались примерно в пять раз за год. Эта фаза продлилась около двух-трех лет. «Это такой момент, когда тебя постоянно штормит, ты очень много процессов устаканиваешь, стремительно растешь, адски не успеваешь за собственным развитием», — вспоминает Женя. По его словам, приходилось быстро учиться, погружаться в новые сферы, решать проблемы, которых партнеры раньше не могли представить.
Эта веха принесла не только сложности, но и колоссальный заряд. Алина тот период вспоминает так: «Было ощущение абсолютной новизны от каждого отправленного коммерческого предложения, каждого полученного положительного ответа, каждого факапа (неудачи), каждого ухода сотрудника. Для меня это ощущение какой-то абсолютно пульсирующей жизни просто в каждом действии».
Саша говорит, что компания неслась «как паровоз», и заключает: «Она [веха] еще была сложной эмоционально и физически, очень трансформационной». Девизом компании стала фраза «Обновляйся или умри!».
Партнеры понимали, что агентству нужны перемены. Они затронули подход к клиентам — команда SETTERS начала избирательно относиться к проектам и продвигать идею сотворчества (co-creation); процессы стали более прозрачными; подход к работе с персоналом — системным; отношения с профессиональным сообществом — более открытыми и крепкими. А сооснователи повзрослели как предприниматели и руководители.
Вот как это было.

Уволить клиента

Агентство стало узнаваемым и востребованным. По словам Алины, если раньше некоторые заказчики пытались навязывать свое видение, то теперь начали обращаться к команде SETTERS как к экспертам. Больше доверять.
Крупный клиент, который пришел после «пышкаута», — «МегаФон». Сотовый оператор хотел разработать новую коммуникационную стратегию в Instagram◆ — перезапустить площадку в экспериментальном формате, чтобы увеличить охваты и вовлеченность пользователей без прямых вложений в медийную рекламу. Так родилась идея «Проекта 12»: каждый месяц новая команда контент-мейкеров из профильных агентств делает 12 постов в своем стиле.
Первой стала команда SETTERS. К работе над креативами подключили создателей «Пышечной». В визуалах были отсылки к арт-сюрреализму — например, сим-карта стала «билетом в изменчивый мир диджитала» — и современному цифровому искусству. Качество изображений далеко ушло от съемок на камеру смартфона, с которых агентство когда-то начинало. Теперь это были студийные съемки и профессиональная графика. Неизменным остался только почерк SETTERS — тяга к новому, к экспериментам, тренды и легкая провокация.
Тексты постов были ситуативными — с привязкой к актуальному событию. Например, в них были отсылки к нашумевшему батлу рэперов Оксимирона и Гнойного. Один из постов начинался словами «Что для тебя важнее — батлы ради хайпа или ежедневная работа над собой ради действительно высокой цели?». Благодаря смелому контенту показатели аккаунта «МегаФона» органически выросли в четыре раза, заказчик остался доволен.
Здесь можно увидеть кейс с «МегаФоном»
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Этот кейс усилил цепную реакцию, популярность SETTERS набирала еще большие обороты. У агентства появились и зарубежные клиенты. Например, интернет-сервис по международной доставке. В какой-то момент заявок стало так много — буквально сотни в неделю, — что команда не успевала их обрабатывать. «Мы могли не отвечать около месяца», — вспоминает Женя завалы в почте. Ребята вспоминают, что некоторые особенно целеустремленные потенциальные заказчики приходили в офис SETTERS без предварительной договоренности, а кто-то даже приезжал из другого города.
Вот что другие игроки думали о происходящем:
МАКСИМ ПЕРЛИН, УПРАВЛЯЮЩИЙ ПАРТНЕР АГЕНТСТВА BLACKLIGHT
«Это был глоток свежего, очень молодежного и при этом качественного, фирменного воздуха. И для рынка это было “вау”, потому что все привыкли, скажем так, к более известным игрокам, более взрослым сетевым креативным агентствам. Ребята принесли новую кровь, звук нового поколения – профессионального, модного, прогрессивного.
Я думаю, это повлияло на рынок в том смысле, что появился новый способ коммуникации. Раньше так могли разговаривать только какие-то точечные, частные фрилансеры. А здесь новая молодая команда громко заявила о себе и сразу позиционировала себя как агентство с большими амбициями».

ДЕНИС ЛАПШИНОВ, ОСНОВАТЕЛЬ АГЕНТСТВА SLAVA
«Уникальность команды SETTERS для меня в том, что это редкое исключение в виде сапожника в своих модных сапогах. Обычно лучшие коммуникационные агентства делают бренды клиентов известными, а сами остаются в тени. Очень редко то тут, то там в мире появляются такие феномены агентств, знание о которых выходит за пределы клиентско-агентской песочницы. И SETTERS – как раз такой пример».

По словам Жарковой, некоторые заказчики воспринимали SETTERS как «таблетку от всех проблем»: от отсутствия продаж, от плохого продукта и так далее. «Нам казалось, что мы всем должны помогать, как благотворительный SMM-фонд, — сравнивает Саша. — Это неизбежный этап для любого начинающего предпринимателя. Только через эту бесхребетность, компромиссность вырабатываются характер, стержень и понимание того, что тебе на самом деле интересно и что все-таки надо уметь отказывать».
Дело не только в решении — работать с компанией или нет, но и в объеме задач. Запросы клиентов могли выходить за рамки оговоренных на старте услуг. Например, они могли попросить сделать мероприятие или нарисовать графику на плакатах. На старте команда SETTERS бралась за все дополнительные пожелания, причем часто бесплатно. Это приводило к работе на износ, однако не увеличивало прибыль. Но теперь на каждый вид работ выставлялась отдельная смета.
Довольно скоро предприниматели поняли, что даже физически не могут брать в работу все заявки. В некоторых случаях причины для отказа лежали на поверхности. Так, около половины писем были от небольших ресторанов, которые «хотели как у “Пышечной”». Причем не всегда речь шла о смелом подходе к креативу и качестве визуала, чаще заказчики стремились буквально повторить проект. К слову, некоторые конкуренты его даже копировали: бренд воды из Белоруссии, сосиски в тесте из Украины, российские бренды пива, мороженого для взрослых и даже гематогена. Повторяться ребятам не хотелось. Приходилось деликатно уклоняться от подобных запросов.
Но не все клиенты адекватно воспринимали отказ. Были и такие, кто пытался воспользоваться личным знакомством с сооснователями и таким образом получить SETTERS в подрядчики. «Мне говорили: Саш, что за фигня, вам что, деньги не нужны?» — вспоминает Жаркова. Предстояло переломить устоявшуюся на рынке парадигму, что для получения продукта или услуги заказчику достаточно только заплатить.
Партнеры поняли, что они на своем примере должны начать менять культуру взаимоотношений клиента с подрядчиком. По словам Саши, в 2017 году некоторые клиенты еще считали, что раз они заплатили, то имеют право неуважительно относиться к подрядчику — «заходить с ноги и предъявлять претензии».
Даша Лукина вспоминает, как однажды у SETTERS был клиент, который мог позвонить или написать по работе в любое время, даже в выходные. Он грубо общался и доводил ее до слез. «В какой-то момент я позвонила Жене и сказала, что больше так не могу. На что Женя посоветовал пойти попить воды и пообещал перезвонить», — рассказывает Даша. В этот момент Давыдов позвонил заказчику и расторг договор. «Это стандарт честной коммуникации без токсичности, без увиливаний, без некомфортной среды. И это тоже классный показатель того, что для основателей очень важны люди», — добавляет Лукина.
Минутка рефлексии
Приходилось ли вашей команде «увольнять» клиентов?

По словам Жени, команда SETTERS подсвечивала рынку, что такая деструктивная модель коммуникации между заказчиком и подрядчиком не норма, на своем примере прививала культуру экологичного и взаимоуважительного общения. «Мы тратили много времени, чтобы объяснить, что с нами так не работает, с нами так не надо. Это непродуктивно, некомфортно. Мне кажется, постепенно за несколько лет это выросло в нашу концепцию криэйшна (сотворчества) с клиентом, позицию на равных», — добавляет Саша. Именно синергия позволяет создавать классные проекты, уверены предприниматели.

Love me, тендер

Сейчас предприниматели работают только с теми компаниями, с кем совпадают по ценностям и духу. И с которыми они могут профессионально расти. Этот принцип компания сформулировала как connecting huggable talents — под ним подразумевается стремление окружать себя добросовестными, адекватными людьми, с которыми хочется создавать проекты.
SETTERS не ввязывается в политику, не работает с казино, БАДами, подчеркивает Евгений. В фокусе интересов компании «новой экономики» — онлайн-сервисы и маркетплейсы, а также FMCG. Часто это представители среднего и крупного бизнеса. И путь ко многим из них лежит через тендеры.
В самом первом SETTERS участвовал еще до «Пышечной» — в апреле 2017 года. Тогда Мария Гайтер, маркетинг-директор «Центрального детского магазина» (ЦДМ) на Лубянке, предложила приглянувшемуся ей агентству поучаствовать в тендере. Она знала о SETTERS, и ей нравилось, как оно ведет соцсети.
Вот что Мария Гайтер говорит об опыте работы с SETTERS:
«В то время ЦДМ находился в стадии перезагрузки. Мы делали ребрендинг. Нам нужно было бесстрашное агентство, которое сломает стереотипы, чтобы ЦДМ в соцсетях заговорил по-новому. Не было четкого брифа, кроме как “сделайте круто”.
Большая часть агентств предлагали довольно шаблонные стратегии. А SETTERS не боялось удивлять. И не ставило цели заработать на этом проекте миллионы, рассматривало его как возможность сделать вместе что-то знаковое.
Это был экспромт для всех. Мы дали зеленый свет почти для всего. Но и ждали побед – классных публикаций, отдачи на 200 %. Все получалось. Но не без ляпов. Однажды ребята перепутали аккаунт и запостили нам публикацию для какой-то бургерной – все посмеялись. Быстро исправили.
Всегда здорово работать с людьми с горящими глазами. Кто не только считает стоимость часа, но и хочет сделать что-то, чем можно гордиться».

Для команды это был новый опыт. Действовали примерно по тому же принципу, как когда-то заключали первый договор: использовали Google, логику и здравый смысл. В то время в штате агентства еще не было отдельного креативного директора, руководителя отдела копирайтинга, дизайнера и так далее.
Женя признаёт, что приходилось изобретать велосипед. Но в то же время отсутствие наработанных алгоритмов давало возможность выйти за рамки брифа и выделиться на фоне других претендентов. «Мы понимали, с какой задачей к нам пришли. Проанализировали конкурентов и аудиторию, расписали процесс работы. В целом собрали достаточно понятное предложение», — говорит Женя. Объем был большой, а сроки сжатые — на подготовку ушло около полутора недель.
Письмо от ЦДМ, в котором говорилось о победе SETTERS, стало настоящим праздником. Партнеры скинули скрин письма в чат с командой. «Я написала свой фирменный заход — “Коллеги, я дико извиняюсь…”. Это мой способ подачи информации: сначала легкий стресс, отвлечение внимания, интрига. А потом — “Ребята, мы выиграли тендер! Что делать?”», — вспоминает Саша. Ответная реакция была бурной. «Мне кажется, мы так в жизни не орали. Это был какой-то впрыск восторга!» — смеется Алина. Сооснователи называют это культурой селебрейшена — отмечанием знаковых событий, побед.
Вот что было в письме от ЦДМ:
Здравствуйте!
Спасибо, что нашли время и приняли участие в тендере на продвижение социальных сетей ЦДМ. Стратегия и способы реализации проекта полностью соответствуют требованиям нашей компании.
В понедельник отправим на рассмотрение договор.
Предлагаем назначить встречу на 25 апреля.
Поздравляем с победой, желаем хороших выходных.

«Что делать?» в сообщении Саши — это не фигура речи. Команде в первых тендерах буквально пришлось разбираться с нуля, что делать дальше. «Это был сложный момент. И плакали, и переживали. Конечно, когда ты берешь такую ответственность на себя, это страшно», — признается Жаркова. Зато сейчас предприниматели, по ее словам, «качнули свою мышцу смелости и ответственности», поэтому без слез и истерик готовы решить вопросы большего масштаба. К слову, со временем тендеры стали приносить около двух третей от всей выручки агентства.
Но не всегда все проходило гладко. На старте были неприятные ситуации, связанные с тем, что предприниматели не очень хорошо знали рынок. Например, компания выигрывала тендер, но после этого ничего не происходило — проект не запускался. «Думаешь: а так можно было? Потом гуглишь — да, такое тоже бывает. А ты, например, в этот проект отправил огромную кучу ресурсов, у тебя полувыгоревшая команда», — делится Давыдов.
Еще одна реалия рынка — откаты. Женя признается, что однажды команда SETTERS столкнулась с ситуацией, когда компания из сферы ретейла намекала на откат за тендер. В таких схемах агентство не участвует, уверяет Давыдов. В целом, по словам предпринимателя, спорные ситуации с клиентами удавалось решать мирным путем. По данным СПАРК, у компании было одно арбитражное дело о взыскании с клиента 640 тыс. рублей, предприниматели его выиграли.
Более распространенная боль — заказчики не возвращаются с обратной связью, даже если проект большой и подготовка заняла несколько недель. А некоторые компании использовали тендеры для бесплатного сбора идей. О причинах Давыдов рассуждает философски: «Важно понимать, что проблема чаще всего не в бренде, а в конкретном человеке или команде, которая с тобой работает. Совет начинающим: запоминайте людей, которые с вами общались, а не из какого бренда они были. Потому что через два-три года они будут в другом бренде».
К слову, команда SETTERS набила на тендерах руку и стала выигрывать в четырех из пяти случаев. «Сейчас это адекватный инструмент, все чаще оплачиваемый. Коммуникация — прозрачная», — добавляет Давыдов. А Алина отмечает, что нестандартный подход и максимальная отдача агентства помогли переломить устоявшуюся на рынке систему.
Вот один из примеров ненавязчивой клиентоориентированности:
В бизнесе каждая мелочь может стать решающей. Как-то раз в офис SETTERS пришел важный клиент, попросил кофе. Кофемашина была сломана, поэтому ребята из команды побежали в соседнюю кофейню. И чтобы это не выглядело, будто агентство слишком старается, ребята перелили напиток в офисную кружку. Клиент потом сказал, что это был один из лучших кофе. К слову, сотрудничали еще долго.


Лаборатория трансформации

Рынок стремительно менялся. Ожидания заказчиков становились выше. Они начали серьезнее относиться к SMM и делать ставку на профессиональную съемку, стали более открытыми к креативу и нестандартным подходам.
Агентство SETTERS тоже менялось. В 2018 году компания вышла за рамки соцсетей и начала позиционировать себя как коммуникационное агентство. Пул услуг увеличился вдвое: появились направления influence-маркетинга, веб-разработки и организации мероприятий, в дизайне агентство сфокусировалось на брендинге. Кроме того, команда начала вести YouTube-каналы под ключ.
Вот как менялась специализация SETTERS:
• 2015 год – первое блогер-агентство, SMM-услуги на аутсорсинге.
• 2018 год – коммуникационное агентство, новые направления в рекламе и маркетинге.
• 2022 год – креативный холдинг, который стремится стать синонимом русского креатива.

Команда выросла вдвое. В том же году к SETTERS почти в полном составе присоединилось белорусское агентство Spaced, которое ранее выполняло часть работ на аутсорсинге. «Я поняла, что это очень классные ребята, с которыми мне хочется работать и плечом к плечу двигаться вперед, делать какие-то хорошие вещи. И даже менять мир», — рассказывает Ольга Хандогина из Spaced. По ее словам, SETTERS не просто место, в котором люди работают. Это еще и точка притяжения единомышленников.
Еще одно усиление команды из Белоруссии — Алексей Ткачук, digital-блогер, создатель подкаста про маркетинг DNative. «Мне предложили позицию руководителя отдела стратегии, чем было очень интересно заняться. Плюс в тот момент я руководил SMM-отделом в креативном белорусском агентстве, и российский рынок выглядел перспективным и с большим количеством возможностей», — вспоминает Алексей. По его словам, главная причина, по которой он решил стать частью SETTERS, — общая идея.
По словам Жени, новые люди привнесли в компанию свежий взгляд на то, как можно организовать процесс. «Мы впервые столкнулись с тем, что кто-то может работать не так, как мы. И когда ты калибруешься с кем-то, то начинаешь задумываться, что нас отличает, как это скомпоновать и систематизировать, — говорит Давыдов. — Мы поняли, что пора становиться серьезной организацией и вылезать из чатиков соцсети “ВКонтакте”».
Первым делом компании нужно было отладить аккаунтинг (взаимодействие между агентством и клиентами) и внедрить инструменты для автоматизации этого процесса: CRM, проектную систему, тайм-трекинг и так далее. Основная цель — чтобы задачи не терялись, но при этом были разведены по проектам.
Никакой стратегии цифровизации еще не было, предприниматели двигались на ощупь: опирались на опыт сотрудников и тестировали доступные на рынке решения. Начали с сервиса Flowlu, но через четыре месяца перешли на «Битрикс24». Это решение включает в себя проектную систему, базу знаний и CRM. Кроме того, у агентства с тех пор есть ИТ-инструменты для планирования, ведения отчетности, бухгалтерского и финансового учета, а также облачное хранилище и корпоративные мессенджеры.
Но этого было недостаточно. Взрывной рост требовал более серьезной перестройки. Тогда в компании появился девиз «Обновляйся или умри» и сформировалось SETTERS LAB — отдельное направление внутри агентства, которое отвечало за структурирование и оптимизацию процессов, за внедрение новых практик. Так, чтобы они соответствовали новым масштабам и задачам. В команды лаборатории вошли Женя Давыдов, Дима Прокопенко (основатель Spaced), Оля Хандогина (Spaced) и Витя Вит (креативный директор).
«Мы сидели в офисе за отдельным столом, и никто не понимал, чем мы занимаемся», — вспоминает Женя. Дима отвечал тогда за улучшение сайта, Оля — за клиентский сервис и продажи, Витя — за продукт. Описывали все, что делало агентство, систематизировали. Искали уязвимые процессы и придумывали, как их усилить.
К примеру, нужно было научить сотрудников работать по-новому. «Мы описали алгоритм обработки входящих обращений: какие задачи должны быть выполнены и в какой срок, подготовили памятки и шаблоны писем для аккаунт-менеджеров, разработали калькуляторы для расчетов и выстроили процесс оперативного взаимодействия с другими отделами», — рассказывает Женя. Благодаря этому агентство начало отвечать на все запросы в течение 24 часов.
Лаборатория просуществовала полгода. Она помогла навести порядок в процессах и дала толчок культуре непрерывных изменений.
На старте в основе «перестройки» лежали опыт и здравый смысл. «Просто идешь по пути клиента и понимаешь, где у тебя что сломано. Исходя из этого штормишь с командой, что можно сделать», — объясняет Давыдов. По его словам, он каждый раз задает себе простой вопрос — действие, которое он совершает, повлияет ли как-то на него или на компанию через два года, пять или десять лет? Если нет, то стоит остановиться и посмотреть на него по-другому. «Предпринимательство с точки зрения навыка может измеряться горизонтом видения: насколько вперед ты примерно представляешь, что будет дальше. Да, точность будет не стопроцентная, но все равно некое видение должно быть», — считает Давыдов.
Кроме того, Женя много учился, брал консультации у экспертов и внедрял полученные знания. Также находить слабые места в процессах теперь помогали сотрудники — предприниматели призывали их делиться своими наблюдениями, когда они чувствуют, что какое-то действие отнимает много времени или кажется бесполезным.
По словам Саши, многим компаниям не хватает такого подхода: они предпочитают ничего не трогать, если процесс приносит деньги. И начинают задумываться о переменах, только если что-то ломается или идет не так. В SETTERS все по-другому — изменения идут непрерывно. Саша отмечает, что драйвером инноваций в компании остается Женя. «В основе этого у него лежит очень мощное чувство внутри — пора меняться, мы можем стать лучше. Некая чуйка на изменения. И я тоже не всегда понимаю, чем он руководствуется, когда говорит: “Пора”. Казалось бы, только заработало, правда снова пора? Может, еще не пора?» — с улыбкой добавляет Жаркова.
Спросить у рынка
Женя Давыдов нашел еще один способ развития бизнеса – с весны 2018 года он начал встречаться с представителями рынка, в основном собственниками и руководителями креативных агентств. Предприниматель даже составил список людей, с которыми хотел побеседовать. Находил их контакты в соцсетях и писал персонализированный запрос.
Он был готов заплатить за консультацию. Предлагал им открытый диалог: честно рассказывал о том, как идут дела в SETTERS, как устроены те или иные процессы (например, психотерапия для сотрудников или база знаний), отвечал на вопросы. И в ответ ожидал такой же откровенности. Как правило, собеседники соглашались и открыто рассказывали обо всем, даже о финансовых показателях и размере фонда оплаты труда. Откровенные разговоры помогали предпринимателю понять, как идут дела в индустрии, что и как в компании можно изменить, в целом расширяли сознание. И укрепили его во мнении, что универсальных ответов нет.
С чем связана такая открытость? Максим Перлин из BlackLight считает, что руководители агентств всегда «чуть-чуть одиноки» и им не с кем поговорить, кроме как друг с другом.
Всего таких встреч за год с небольшим прошло около тридцати-сорока, некоторые знакомства переросли в дружбу. Кроме того, по словам Саши, Женя подробным рассказом о компании «выровнял восприятие агентства на рынке». «Показал, что мы не какие-то эсэмэмщики, а крутые ребята», – смеется Жаркова.
К слову, многие люди, с которыми Давыдов тогда встречался, позже, в 2019 году, стали частью его закрытого сообщества в Telegram (порог входа – от 60 млн рублей годовой выручки), где управленцы продолжают обмениваться опытом и отвечать на вопросы друг друга. «Мы открыто обсуждаем какие-то подходы, агентские лайфхаки. Это такое братство средних бутиковых агентств. И стандарт нового поколения, когда нам в целом интересно развивать общие комьюнити, рынок, креатив в стране. Поэтому мы действительно обсуждаем конкретные цифры и показатели, кто какие тендеры выиграл, даем честную обратную связь», – комментирует Перлин.

Словом, перестраивается все. Например, те же тендеры. Крупные заказчики работают по постоплате. Проект мог принести несколько миллионов выручки, но для старта SETTERS нужно было вложить свои деньги. «Я помню, как в первое время Игорь с Женей бегали и думали, где взять деньги. Я обзванивала знакомых. В голове не укладывалось, что мы все время теперь будем так жить (в поисках денег)», — вспоминает Саша. И добавляет, что сейчас выстроена суперсистема и никто никуда не больше не бегает. «Это очень классно сформированная финансовая система. У нас нет кассовых разрывов, все работает круто. Мы продолжаем кредитовать клиентов под проекты, но для нас это уже не “продай последние трусы”», — говорит Жаркова. По ее словам, денег хватает и на текущую работу, и на планирование будущих проектов. И даже на инвестиции, речь о которых подробнее пойдет в третьей главе.
Другой пример — как предприниматели оптимизировали учет трат по корпоративным картам. Сотрудники использовали их для оплаты фотостудии, реквизита. Первым шагом к цифровизации стала Google-форма, закрепленная в чате команды. Каждый сотрудник заполнял ее, а затем руководители вместе с бухгалтерией проверяли, что оплачено, а что нет. «Мы думали, это суперавтоматизация», — смеется Женя. По его словам, они тогда еще не контролировали расходы. Но то, что вся информация стекалась в одно место, уже было достижением. «С того момента мы начали накапливать данные, анализировать их, вычислять тренды и так далее», — добавляет Давыдов. Теперь же у SETTERS есть корпоративное мобильное приложение, в котором считается «абсолютно все»: траты, отпускные. Там же сотрудник может оставлять заявки — на больничный, например.
По словам предпринимателей, в целом команда на перемены реагировала положительно, потому что устранялись проблемы, которые «мешали жить». Например, информацию больше не нужно было искать часами по разным Google-дискам — теперь ее можно найти за минуту по запросу в корпоративной системе. Но Алина отмечает, что порой желание развиваться сталкивалось с внутренними сопротивлениями инновациям.
Женя проводил собрания, на которых рассказывал, что и почему будет меняться. Предлагал это обсудить. Некоторые сотрудники сказали, что не готовы работать в агентском формате, предпочли остаться специалистами, которых привлекали на проект.
Внедрения проходили не без шероховатостей, признается предприниматель. «Но когда ты точно понимаешь, зачем и почему в эту сторону идешь, и можешь всем объяснить, то вопросов не возникает, — добавляет Давыдов. — Плюс ты всегда к прошлому позитивному опыту приводишь, насколько стало удобнее и круче». По его словам, самое важное — не продавить команду, а убрать препятствия на пути к изменению. Не бороться, а направлять — создавать инерцию.
Поиски продолжаются до сих пор. «Мы постоянно что-то переизобретаем, для нас эти непрерывные изменения — абсолютно нормально. Благодаря позиции новичка, который готов спокойно воспринимать информацию, советы, спокойно поправлять, что-то переделывать, мы освоили искусство маленьких шагов», — отмечает Евгений.
Если с оптимизацией рутинных операций все более-менее понятно, то как компании удалось поставить креатив на поток? По словам Жени, агентство SETTERS систематизировало клиентский сервис вокруг креатива — все процессы регламентированы и по возможности автоматизированы.
Вот как создается «русский креатив»
Работа начинается с брифа. Задача клиентов – сформулировать пожелания четче, чем просто «чтобы круто и стильно». Затем команда их оценивает, определяет, сможет ли помочь. «Бывает, мы понимаем, что это не наша специализация, лучше это сделает кто-то другой. Мы не говорим, что можем взять абсолютно все», – объясняет Женя.
Если SETTERS понимает, что обе стороны друг другу подходят, назначается второй этап – дебрифинг. Во время него задаются дополнительные вопросы. А также команда предлагает три-пять «идей с первой полки» – очевидных решений, которые первыми приходят в голову. Сверяется по ожиданиям с заказчиком.
На основе запроса составляется коммерческое предложение, в котором детально прописано, какой объем услуг и за какие деньги выполнит агентство. Евгений признает, что на старте SETTERS брало на себя много бесплатной работы. Сейчас все прописано в смете строго по ставкам задействованных в проекте сотрудников. Над одной заявкой работают несколько отделов, их состав зависит от задачи. Это обычно продакшен и копирайтинг, графический дизайн и реклама.
Работа над созданием креатива обычно проходит в парах и тройках. В команде, как правило, стратег и креатор, иногда к ним подключается арт-директор. Для придумывания идей проводят мозговой штурм: накидывают варианты и отфильтровывают лишнее, а финалисты становятся основой креативной концепции. Иногда отталкиваются от инструментов – например, если задача сфокусирована только на соцсетях или интеграциях с блогерами. Механики и форматы могут меняться в зависимости от задачи.
Раз в неделю результаты работы презентуются клиенту – такой подход помогает синхронизироваться. Если маленькие компании довольно легко соглашаются на самый смелый креатив, то крупные заказчики часто подключают юристов и других специалистов, которые оценивают риски. Например, подсказывают, можно ли заводить юридические лица в метавселенных, кто там будет правообладателем и допустимо ли в них дразнить конкурентов. Учитываются все тонкости.
Кроме того, команда со стороны заказчика тоже подключается к обсуждению идей. Ее искренняя заинтересованность как раз и позволяет реализовать на практике принцип co-creation (сотворчества).
Еще один принцип агентства – изионизм (от английского easy – «легко»), или «внимательная лень». Его суть в том, чтобы не улавливать тренды, а быстро реагировать, действовать и запускать идеи. Концентрироваться на главном – 20 % действий, которые приведут к результату.

«Удалось ли нам систематизировать сам креатив? Скорее нет. Но удалось создать для него очень классную среду», — говорит Давыдов. По словам Алины, главное в этой среде — возможность быть услышанным, поддержка, право на ошибку, обратная связь, пространство для экспериментов и роста. Чтобы каждый сотрудник чувствовал, что сооснователи — за него.

Huggable talents

Команда росла так же стремительно, как и бизнес. Женя вспоминает, что бывали дни, когда он приходил на работу и с удивлением видел новых сотрудников, нанятых не им. Потом этих людей становилось больше, и все сидели друг у друга на головах. Игорь вспоминает, что команда переезжала в офис побольше минимум раз в год. Всего в Санкт-Петербурге было шесть переездов, в Москве — два. Сейчас центральный офис занимает площадь более 1000 кв. м.
Вот пять неочевидных фактов об офисах SETTERS:
У компании был офис, который…
• …находился в одном помещении с шоурумом: чтобы попасть на рабочее место, нужно было пройти рейлы с шубами из лам;
• …представлял собой бывшую коммуналку, переделанную в open space;
• …располагался рядом с публичным домом;
• …однажды затопил бомж – повредил трубу отопления на чердаке;
• …«съел» полтора миллиона рублей на ремонт, но все пришлось переделывать.

Вначале HR-процессы были хаотичными. «Мы знать не знали ни слова “онбординг”, ни “корпкультура”», — вспоминает Саша. В первый день новичок получал Google-документы с тремя основными ссылками на информацию, и компании казалось, что этого достаточно. «Мы пуськи. Деньги платим, матом не кроем. Ну здорово же? Здорово», — смеется Жаркова. По ее словам, сооснователи не знали, как построить систему найма, управления и развития персонала. Процессы около четырех лет оставались хаотичными.
Из-за этого бывали стратегические ошибки. По словам Саши, партнеры «пытались играть в корпорацию» и наняли директора по маркетингу. За девять месяцев на этой позиции сменились два человека, пока предприниматели не поняли, что им такой человек не нужен — был не тот масштаб. Жаркова жалеет не столько о выплаченных окладах, сколько о часах сотрудников, потраченных впустую на собрания и попытки выстроить коммуникацию с новым человеком.
Вот как увеличивалась команда SETTERS в период бурного роста:
В начале 2017 года – 17 человек.
В конце 2017 года – 50 человек.
В 2018 году – 100 человек.
В 2019 году – 130 человек.
В 2020 году – 154 человека.

Порядок начали наводить в 2019 году. Инициатором перемен, как и раньше, стал Женя. Он понимал, что компании нужен ответственный за HR. Но первая попытка провалилась.
По словам Давыдова, наняли специалистку, которая до этого работала на большом производстве с четырьмя-пятью тысячами человек в команде. Предпринимателям казалось, что это отличный кандидат: раз она справлялась с таким большим штатом, то с сотней сотрудников точно справится. Но все пошло не по плану. «Для меня это был очень важный урок. Оказалось, люди, которые умеют работать в системе, и люди, которые умеют эти системы строить, — совершенно разные», — делится Женя. Одним словом, выстроить систему у первого HR не получилось.
Партнеры продолжили поиски и познакомились с Екатериной Рудчик, которая тогда была исполнительным директором небольшого агентства в Санкт-Петербурге. Опыта в HR у нее было мало: развитие сотрудников, подбор, увольнения, мотивация. Но ей нравилось развивать сотрудников, продумывать мотивационные схемы, хотелось и дальше развиваться в этом направлении. Давыдов предложил ей присоединиться к SETTERS.
«Тогда об HR-директорах было много стереотипов. Мне казалось, что это скучная работа. Но я взвесила все за и против. SETTERS тогда стало очень громко о себе заявлять, наращивать популярность. Мне нравилось, что делали ребята, как транслировали работу в команде. Решающим фактором была возможность примкнуть к команде и расти вместе», — вспоминает Рудчик. После недели раздумий она согласилась.
Женя сказал ей, что им предстоит построить с нуля «самую крутую HR-систему во всех ее проявлениях». Он отметил, что не собирается ее торопить, предложил составить комфортный график. И заявил, что готов предоставлять необходимые ресурсы, подключаться к стратегическим сессиям. Главное, по словам предпринимателя, чтобы Рудчик не превратилась в «HR-жилетку», в которую сотрудники плачутся. Фокус был на том, чтобы сделать процессы удобнее.
Катя приступила к работе. По ее словам, несколько недель у нее заняли встречи с топ-менеджментом, потому что каждый руководитель в то время в каком-то смысле исполнял роль HR: собирал свою команду, думал над ее мотивацией. Рудчик разбиралась, что их беспокоит, какие есть вопросы. Иными словами, проанализировала, что и почему болит. А потом наметила план действий: начала искать и внедрять инструменты, которые это могут починить. «Мне нужно было собрать все, что имеется, в систему и понятные процессы», — говорит Катя.
Первый шаг — формирование базы знаний, чтобы аккумулировать весь опыт агентства. Были созданы гайды, с помощью которых сотрудники могли найти ответы на любые вопросы, даже самые неудобные и бытовые: от обсуждения зарплаты до фотографий с последнего корпоратива. База знаний хранит все ценные данные в одном месте, помогает экономить время на поиски информации и быстро погружать новичков в процессы. Например, объясняет, как работает тот или иной отдел компании и как правильно взаимодействовать с ним.
Далее последовательно в компании выстраивалась система, которая охватывала путь сотрудника: от найма и адаптации до карьерного развития и увольнения. Каждый процесс сопровождался понятной стратегией, мануалами, инструкциями, зонами ответственности. Процессы стали максимально прозрачными и понятными.
«Звучит, возможно, немножко бюрократично, но самом деле регламенты высвобождают время и ресурсы. Это не про то, что руководители описали, кто с кем должен согласовать какое решение. Это больше про то, что мы оптимизировали какие-то процессы, теперь нам не нужно о них думать. И мы можем посвятить себя креативу, классным идеям, коммуникации — более важным вещам», — делится впечатлениями Даша Лукина.
Здесь можно узнать историю создания HR-бренда
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Организационная структура тоже выкристаллизовывалась. Сотрудники могли изучить мини-досье на коллегу, в которое входили: лучшая фотография, занимаемая позиция, телефон и почта, ссылка на Instagram◆, должностная инструкция. А также появилась горячая линия для экстренной связи с HR, по которой любой член команды мог анонимно поделиться проблемой или внести предложение.
Оформилась корпоративная культура. Ее силу Рудчик видит в Саше, Жене и Алине, потому что именно они ее формируют: «Когда основатели следуют принципам, которые транслируются в компании, не только на словах, но и на деле, формируется команда как единый организм, который понимает, что у него общие миссия, ценности и принципы». К тому же основатели агентства очень харизматичные, умеют «зажигать и драйвить». Любую идею воспринимают с воодушевлением.
Вот как сформулированы миссия и ценности компании:
• Открытость к изменениям: мы открыты к конструктивной критике, всегда готовы протестировать новые подходы к процессам, продуктам или маркетингу. Мы любопытны и постоянно пробуем новые структуры, отделы и продукты внутри нашей компании. Мы всегда обучаемся сами и обучаем наших друллег. Понимаем, что мир постоянно меняется и никто не должен помнить наших старых заслуг. Мы всегда думаем о том, что мы еще сделаем в будущем, и живем новыми проектами. Обновляйся или умри!
• Осознанность: мы понимаем, зачем мы делаем ту или иную задачу. Мы уважаем наших партнеров, мы уважаем коллег и тех, кто будет смотреть на результаты нашей работы, – целевую аудиторию. Мы не будем поступаться этическими и общечеловеческими принципами ради прибыли. Мы не закатываем глаза при очевидных вопросах клиента, а инвестируем в него все свои знания и время, потому что понимаем – мы единая команда, которая работает на результат.
• Честность – это основа всех наших процессов и результатов. Без нее невозможно двигаться вперед, меняться, выявлять проблемы и делать работу комфортной для всех участников. Если вас что-то беспокоит и не устраивает, мы всегда готовы выслушать, найти решение и реализовать его. Никто не читает ваши мысли, у всех разнятся личное восприятие и отношение к проблемам, так что не бойтесь высказать свое мнение. Вот увидите – это работает.
Спойлер: компания продолжает развиваться, вместе с ней трансформируются и ценности. Что лежит в их основе сейчас – читайте в главе 4.

Сотрудники SETTERS всегда знают, что происходит в компании, из регулярных совещаний и еженедельного дайджеста событий. Сплоченность помогает поддерживать внутренние вечеринки: Новый год и день рождения компании (на них собирается вся команда) — за счет агентства. По словам Саши, такие встречи помогают синхронизироваться: что, для чего и кого они делают, куда идут. Также есть другие совместные активности: спортивные (например, бег, поход на каток), развлекательные (например, компания отмечает неочевидные праздники вроде Дня чипсов), образовательные (совместный поход в музей).
Еще один «клей», который помогает команде быть на одной волне, — язык. Сотрудники разговаривают на своем особом языке: «друллеги», «руководы», «сеттерчане» (сотрудники SETTERS), «изионизм», «кокрэейшн». И знают, что сулит фраза «Коллеги, я дико извиняюсь…». В teiegram-канале SETTERS MEDIA (@setters) креативному словарю посвящена целая рубрика.
Минутка рефлексии
А какие фирменные слова и выражения есть в вашей компании? Или, может, вы говорите на одном языке с SETTERS?

Агентство вкладывается в развитие сотрудников. Регулярно проходят внутренние образовательные лекции и встречи с интересными российскими и зарубежными экспертами (проводятся по понедельникам, называются «трендельники»), у команды есть доступ к курсам SETTERS EDUCATION и к обширной электронной библиотеке. У каждого члена команды имеется стратегия карьерного роста — карта развития. И есть шанс стать больше, чем просто сотрудник компании. «Я три года работала до 23:00, порой делала работу проактивно, выходя за рамки бюджетов, вкладывая свои силы. И сооснователи оценили мой вклад — сделали партнером бизнеса, отдав мне определенный процент в доле компании», — рассказала Ксения Жаворонок.
Кроме того, все сеттерчане знают, что всегда могут рассчитывать на поддержку работодателей в сложной ситуации. Выпустить пар и разобраться в себе можно на сеансах психотерапии. Тому, кто заболел, например, отправляют посылку с фруктами, а в более серьезных случаях члены команды получают адресную помощь.
Вот как Руслан Павлишин, креатор SETTERS, рассказывает о неравнодушии:
«За неполных шесть лет я увидел множество изменений. Сначала это просто была компания друзей. Со временем все становилось серьезнее и качественнее с точки зрения HR и культуры. Появилось ощущение, что это твой полноценный дом. Здесь есть люди, с которыми ты очень близок.
Самое ценное – ты начал чувствовать: если что-то случится в твоей жизни, не связанное даже с работой, агентство тебе окажет помощь. У меня были жизненные моменты, очень грустные. Тогда ребята сказали: “Мы тебе купим билеты домой, туда-обратно, чтобы ты слетал к родственникам и сделал там все дела”. Это было очень круто. Я за это благодарен».

Оля Хандогина говорит, что для нее в корпоративной культуре самое ценное — чувство плеча. Ощущение, что команда делает общее дело. «И ты знаешь, что в любой ситуации — в рабочей или нерабочей — ты всегда к любому человеку можешь обратиться за помощью. И он тебе поможет. Это дает силы в моменты неопределенности», — отмечает она.
Ощутить это чувство плеча хотят многие. SETTERS каждый день получает сотни писем от желающих устроиться на работу. Вакансии закрываются со скоростью от трех дней до месяца. Причем сильный HR-бренд приводит 90 % сотрудников, лишь 10 % — результат активного поиска или хантинга. Текучка кадров при этом не превышает 10 %.
Вот как Катя Рудчик отвечает на вопрос, почему все хотят работать в SETTERS:
«SETTERS первым среди агентств начало культивировать адекватное отношение к команде. Оно про честность, про открытость, про челленджи, про драйвовые задачи.
Мы ежегодно проводили eNPS (эта метрика показывает лояльность сотрудников). При ответе на вопрос, что их удерживает в агентстве, сотрудники отвечали – “классная команда”. Уже потом шли, например, условия, задачи, возможность расти вертикально, горизонтально и так далее. Неспроста команда называется Huggable Talents – это классные ребята, которые заодно.
Понятно, что есть место конфликтам и недопониманиям. Но в то же время это команда, где и линейные сотрудники, и руководители, и СЕО готовы включаться, слушать и слышать друг друга.
Ну и, безусловно, SETTERS одним из первых стало делать кейсы, непохожие на все остальное: неклассический SMM и креатив. И многие специалисты хотят примкнуть к подобным проектам, где есть воля покреативить, предложить свои идеи».

Партнеры признаются: несмотря на крепкую корпоративную культуру, в истории компании были сложные периоды. Например, в пандемию атмосфера в коллективе стала токсичной. «Мы даже не поняли, что именно произошло», — делится Саша. По словам Жени, для запуска цепной реакции хватило трех негативно настроенных человек, которые были склонны накручивать себя и драматизировать. Сказывались тревоги из-за коронавирусной инфекции, переход на удаленный формат работы, перегрузки.
К счастью, ситуацию удалось выправить. Например, с помощью еженедельных созвонов, во время которых Давыдов честно рассказывал всей команде о том, как идут дела в компании и какие планы. Приятных мелочей вроде карантинок — это аналог цифровых валентинок, который позволял отправить коллеге несколько приободряющих слов. И ценностных проектов. Например, «Дальше — ближе»: каждый из 154 сотрудников записал блиц-интервью, получился большой фильм о команде.
Здесь можно увидеть проект «Дальше – ближе»

[image: ]
https://www.youtube.com/watch?v=66pvN4_Vq7U

Здесь можно почитать о проекте «Дальше – ближе»
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https://theblueprint.ru/culture/instructions/setters

«Важно вспоминать, что мы жили иногда и в хаосе, и в конфликтах, и в негативах. И ценить пройденный путь», — заключает Саша.

За океан

На этом пути были и другие трудности. В период бурного роста агентство SETTERS не только открывало новые направления, но и задумывалось о географической экспансии — партнеры решили открыть офис в США.
В декабре 2018 года Игорь Минкевич, который присоединился к команде в конце предыдущего года и занял позицию финансового директора, и Алина Чичина, она тогда была арт-директором агентства, отправились за океан — в Майами, чтобы открыть международное направление SETTERS Worldwide. «Мы уезжали действительно с большими амбициями. И думали, что с ноги откроем дверь на рынок, поразим аудиторию компетенциями и кейсами», — вспоминает Алина.
Но компания проработала там около полугода. Проект свернули, потому что крупных клиентов вроде Apple без связей было не получить, а заниматься малым бизнесом после попадания в топ-10 агентств страны по версии Tagline и заказчиков уровня «Совкомбанка» и Borjomi на родине не хотелось, объясняет Игорь.
Что пошло не так? Алина отмечает закрытость американского рынка, на который чужакам сложно пробиться. «У нас не было понимания, как выходить на этот рынок. Мы подумали, что на месте разберемся», — комментирует Евгений. По его словам, основная проблема была в продажах. «Там очень много личного коннекта. Никто тебе не говорит “нет”, все говорят “да, да, да, но позже”. Это “позже” может длиться десятилетиями», — резюмирует предприниматель. Чтобы получить результат, нужно годами общаться с представителями местного бизнеса вживую, нарабатывать репутацию.
Еще одна тонкость заключалась в том, что в те годы местные представители среднего бизнеса не готовы были вкладываться в SMM с точки зрения создания красивого контента и формирования имиджа. Они делали ставку на возврат инвестиций. Если стоковые изображения работают — этого достаточно.
Единственное, чем агентство SETTERS в тот момент действительно могло зацепить американских заказчиков, — веб-разработка. Как минимум потому, что проекты с участием российских программистов обходились клиентам дешевле, чем услуги местных специалистов.
Команда запустила несколько проектов в этой области — причем клиентами были преимущественно наши соотечественники, которые переехали в США. Но задачи не принесли желаемых результатов, да и создание сайтов не было главным козырем SETTERS. По словам Алины, выручки хватало, чтобы «тянуть и тащить» офис, но амбиций это не удовлетворяло. Ребята поставили себе большую планку, но не смогли до нее дотянуться.
«Мы поняли, что это нецелесообразно и мы тратим огромное количество ресурсов, в то время как в России все растет, мы выходим на большие бренды, параллельно рос SETTERS EDUCATION. Мы понимали, что лучше перефокусировать внимание и не распыляться», — говорит Давыдов. Да и понимания, куда дальше идти, в Штатах не было.
«Это была наша хорошая, смачная, но ошибка. Мы запланировали одно, получили другое. В моменте было достаточно больно», — заключает Алина. Она признается, что тяжело переживала неудачу. Но со временем поняла, что поездка дала много пользы и опыта. И даже вдохновила на создание нового продукта, речь о котором пойдет в следующей главе.

Личная трансформация

Перемены в компании и накопленный опыт не могли не отразиться на сооснователях. Они тоже менялись — как руководители и как предприниматели. «Мы прошли через большое количество ошибок и страха», — говорит Жаркова. И добавляет, что они взрослели и усиливали «ментальную стойкость». «Было очень много новых вызовов и сложных вопросов, которые “взрослили”», — соглашается Алина.
Саша делится, что пережила кризис делегирования. Это случилось, когда она перестала делать вещи, которые приводили к быстрому и видимому результату, и переключилась на стратегические шаги, последствия которых проявляются спустя несколько месяцев. «Все это время ты думаешь, что эффективности от тебя никакой. Может, лучше пойти презентацию сделать?» — рассказывает Жаркова. Выбираться из «операционки» (участия в операционных процессах компании) было непросто, но предпринимательница понимает, что без этого шага потеряла бы «огромное количество новых возможностей». Алина испытывала нечто похожее: «Было тяжело что-то отдавать. Казалось, что я единственный носитель вселенского знания о том, какие тренды в контенте и как нужно его создавать». Предпринимательнице предстояло преодолеть это «когнитивное искажение», чтобы не замыкать процессы на себе и не превращаться в «бутылочное горлышко».
Побочный эффект отстранения от процессов — нетерпеливость. Когда сооснователь бизнеса перестает что-то делать руками, он может искаженно воспринимать сроки, которые нужны на решение задачи. И удивляться, почему они занимают столько времени, сколько декларирует сотрудник. Сначала это приводило к непониманиям и стычкам. «Ты думаешь: ну какие три недели — три дня! Потом реально понимаешь, что человек не врет. Что занят действительно большой работой по сбору данных, их систематизации, подготовке выводов, предложения каких-то решений», — иллюстрирует Жаркова. Партнеры прошли этот этап «взросления как руководителей» и теперь, прежде чем вспылить, всякий раз ловят себя на мысли: не обесценивают ли они труды сотрудников?
В 2020 году, когда атмосфера в компании стала токсичной, Саша пережила кризис лидерства. Чтобы с этим справиться, она пошла на курс по креативному лидерству, стала больше общаться с другими собственниками бизнеса. «И тогда я поняла, что не самый плохой лидер. Я аутентичный лидер, и мне не надо пытаться загонять себя под какие-то шаблоны», — делится Жаркова.
По ее словам, Женя тоже изменился — «стал шефом». Если раньше сооснователи были тремя боссами, то теперь за ключевые решения в агентстве отвечает Давыдов. Про себя предпринимательница говорит, что она играет роль «переводчика со сложнофилософского на эмоционально-человеческий».
У Евгения даже изменилась манера общения. «Чем больше компания, тем короче должны быть фразы — более понятными, менее двусмысленными. Потому что чем больше людей, тем сильнее энтропия, разное восприятие одного и того же предложения. Важно очень точечно и правильно доносить все до всех», — объясняет Давыдов.
Вот что экс-сотрудники говорят об основателях как о руководителях:
КАТЯ РУДЧИК, ЭКС-HR-ДИРЕКТОР SETTERS:
«Мне кажется, никто так вдохновляюще и тепло не говорит, как Женя. Я даже скучаю по собраниям, на которых он выступал. От него всегда веет спокойствием. Ты чувствуешь какую-то уверенность в нем, в компании, в будущем. Ощущаешь, что все будет хорошо.
Саша максимально коммуникабельный человек, который заходит в комнату и уже через пять минут знает абсолютно всех. У нее очень классный заряд внутри. Алина, конечно, за эти годы очень сильно поменялась. Она всегда про визуал, творчество – и в команду сегодня приносит долю спокойствия, замедления».

ДАРА ЖУКОВСКАЯ, ЭКС-ПРОДЮСЕР SETTERS:
«SETTERS от других агентств отличает чувство вкуса и ощущение трендов на кончиках пальцев. Это результат симбиоза управленцев. Женя суперпрогрессивный, стабильный, надежный. Саша окрашивает это очень правильными эмоциями. А Алина была человеком, который фильтровал через себя весь контент: проверяла все тексты, визуалы. Мы с ней мало пересекались по работе, но она для меня всегда была приятным, классным человеком, очень теплым».

Алина тоже менялась как лидер. По ее словам, она продолжала развитие, училась выстраивать свои границы и не нарушать чужие, экологично решать проблемы. «Я осознавала, что руководитель не мама, — говорит Чичина. — Он не наругал — похвалил — отшлепал — наругал — похвалил. Это другой уровень взаимоотношений, где ты платишь свои деньги за экспертизу другого человека». По ее словам, меняться помогало общение с другими предпринимателями, обучение. «Это был период расширения во всех смыслах: сознания, новых возможностей, амбиций», — делится Алина.

Образовательные гастроли

Успехи агентства в бизнесе и креативе привели к росту поклонников и желающих научиться работать как SETTERS. К 2018 году образовательное направление выделилось в отдельный бизнес — SETTERS EDUCATION (SE), а сооснователи и руководители отделов стали настоящими звездами в мире маркетинга и креатива.
Дело не только в громких кейсах. Рынок в целом созрел, но научиться новым профессиям вроде stories-менеджер (это человек, отвечающий за выкладку stories — коротких сообщений в Instagram◆, которые пропадают через сутки после публикации) было негде, образовательная база еще не созрела. Поэтому лекции с отраслевыми трендами и рассказом о личном опыте оказались особенно востребованными. А сооснователи были рады делиться знаниями.
Команду SETTERS начали приглашать на конференции по всей стране, а со временем местные организаторы делали воркшопы под них, брали на себя все приготовления. Предприниматели, словно представители эстрады, выступали за гонорар. «Мы приезжали как звезды. Собирали залы с сотнями людей», — рассказывает Саша. Они посетили каждый второй регион.
У ребят даже был райдер — перечень условий, которые обеспечивали бы им максимальный комфорт: например, перелет «Аэрофлотом», проживание в пятизвездочной гостинице. Обговаривая на берегу требования к площадке для выступления и уровню организации, предприниматели очерчивали границы и обозначали свой уровень нормы.
Жаркова говорит, что они захотели в список требований добавить чудинки, чтобы «люди нас запоминали». Так появилось требование, чтобы спикерам предоставляли воду марки Evian и «больше никакую». Но Саша признается, что на самом деле подошла бы любая, даже из фильтра. Этот пункт — своего рода маркетинговый ход. Иногда он приводил к комичным ситуациям. Так, организаторы из небольшого города, в котором нужная вода не продавалась, потратили три дня на поиски — и нашли.
«Все эти мелочи — это же про твою репутацию, про имидж. У людей складывались определенное впечатление и границы нормы в работе с нами. Я считаю, лучше быть крутыми чуваками, возможно, для кого-то недосягаемыми, чем бесхребетной командой, которая соглашается на все и всему рада», — говорит Саша.
Аудитория реагировала соответствующе. Алина вспоминает, что ей особенно приятно было слышать после лекции в полных залах, что слушатели мечтают работать в SETTERS. Из каждого города партнеры уезжали «как после программы “Поле чудес”» — с кучей подарков. «Ты думаешь про себя: я что, Коля Басков? — шутит предпринимательница. — В голове не укладывалось, что можно быть не эстрадным певцом и все равно получать такое теплое внимание. Это было классно».
Уровень организации и масштаб выступлений становились все серьезнее. К примеру, в 2019 году SETTERS получило приглашение от команды парка «Краснодар», построенного предпринимателем Сергеем Галицким, провести выездной воркшоп. Мероприятие SETTERS WEEKEND собрало 500 участников.
Со временем образовательные продукты SE становились глубже и метили на более узкую аудиторию. Например, появился «Жирафик трафик» — по таргетированной рекламе. Кроме того, запустились курсы с защитой проекта в конце. Появились корпоративные продукты — среди клиентов L’Oreal, КРОК, МТС, «Ростелеком», Pernod Ricard Rouss, Audi, Leroy Merlin. И даже лекции в университете — SETTERS Digital Faculty в институте «Высшая школа журналистики и массовых коммуникаций» СПбГУ.
От конкурентов SETTERS EDUCATION отличал подход — весь материал был построен исключительно на практике. И формирование сообщества вокруг проекта — этому способствовало внимание к деталям: участникам предлагались «умные» тетради с чек-листами, памятки и наборы стикеров. И даже плейлисты для перерывов во время занятий и мерч (стикеры, ручки и прочие брендированные вещи).
По словам Саши, некоторые люди обращались в SE, чтобы купить этот мерч. У предпринимательницы появилась идея создать свой магазин, который мог бы стать площадкой для коллабораций с брендами. Но партнеры не оценили рентабельность: не учли стоимость рабочих часов штатных сотрудников, вовлеченных в проект. А когда они это сделали, у них «отвисла челюсть» — себестоимость оказалась слишком высокой. Проект запустился, многие товары раскупили, но развитие требовало больших трудовых и денежных вложений, он не приносил достаточно прибыли, поэтому от него отказались.
В декабре 2019 года команда SE запустила онлайн-курсы для тех, кто не мог приехать в Москву или Санкт-Петербург на несколько недель. Пандемия ускорила переход компании в digital — такой формат учебы стал повсеместным и востребованным, и в 2020 году он начал приносить 95 % прибыли образовательного направления. При этом от офлайн-обучения компания тоже не отказывается: у нее есть собственные лектории в офисах. С момента запуска SETTERS EDUCATION обучил около трех десятков тысяч человек.
«Мне кажется, главный вклад ребят в индустрию — популяризация и актуализация маркетинга среди молодежи. Ни для кого не секрет, что новые звездные профессии сегодня все больше связаны с IT, малым и средним предпринимательством. Креативные агентства в последнее время испытывают сложности с притоком новых, молодых талантов. И присутствие на рынке таких игроков, как SETTERS, помогает новой крови осознавать: ОК, Google, или “Яндекс”, или “Тинькофф”, вы, конечно, все классные, но маркетинг тоже — о-го-го», — считает Денис Лапшинов из Slava.

Мир меняют команды

SETTERS WEEKEND вдохновил основателей агентства на новый масштабный проект — первую digital-конференцию о болях и инсайтах интернет-маркетинга, чтобы объединить представителей индустрии на одной площадке, перейти от конкуренции к коллаборации. Это попытка «сломать стену между агентствами». Ее иронично назвали «КОЛЛЕГИ». При этом название стирало границы, потому что участники действительно занимаются одним делом, пусть и в разных компаниях.
В основе концепции лежала идея сделать антимероприятие: отталкивались от противного. Организаторы хотели сломать стереотипы и уйти от изживших себя форматов. Вместо нескольких потоков сделали один стрим лекций по 20 минут. В перерывах — громкая музыка и знакомства в боте, деловом аналоге Tinder. Фирменный стиль тоже был нарочито неглянцевым: фото, снятые на смартфон, мемы из рабочих чатов и стоковые картинки. И никаких скучных презентаций с графиками и таблицами. Кроме того, спикеры не рекламировали свои услуги, исключительно делились опытом и обменивались идеями.
Чтобы привлечь внимание к конференции, агентство запустило челлендж в Instagram◆: участникам предлагалось станцевать вокруг кулера под джингл мероприятия. Приглашения тоже были креативными: вместе с ними организаторы рассылали лидерам мнений бесстрашного Игоря — цветок в горшке, который «не боится дедлайнов и коллективных созвонов». О конференции рассказали певица Вера Брежнева и журналист, писательница Алена Долецкая. Еще одна находка — дрон с QR-кодом на сайт мероприятия, который летал над хлебозаводом.
Спикерами стали сооснователи и руководители отделов SETTERS, digital-блогер Алексей Ткачук, предприниматель Лера Бородина, в портфеле которой бьюти-пространство G.Bar, концепт-стор SO DODO и сервис аренды платьев Oh My Look, и команда «Яндекс. Такси». Конференция собрала 800 гостей, еще около 40 тыс. человек посмотрели записи выступлений в Сети.
Рудчик вспоминает, что в конце мероприятия зрителей ждал сюрприз — фильм про команду SETTERS. «Рыдали все. Это было очень трогательно. Действительно про команду: какие-то моменты из офиса, с корпоративов и общих встреч. Фильм как раз породил слоган «Мир меняют команды». Я безумно гордилась, что я в этой команде», — делится Катя.
В 2020 году из-за пандемии «КОЛЛЕГ» перенесли в онлайн. Это позволило пригласить зарубежных спикеров — так, лекцию прочитал digital-артист Пабло Роша из Сан-Франциско, на которого, к слову, подписан официальный аккаунт Instagram◆. А в последующем среди спикеров появились эксперты из смежных отраслей, например музыкант Иван Дорн.
В сентябре 2020 года SETTERS пошло дальше — совместно с агентствами Zebra Hero и Slava организовало «КРЕАЧЕЛЛУ» — фестиваль, объединивший 18 московских креативных агентств. Это мероприятие стало следующим после ряда нетворкинг-встреч Давыдова с основателями, шагом в сторону объединения индустрии. Идея устроить день открытых дверей креативных агентств — показать кухню креатива — принадлежала Денису Лапшинову, основателю Slava.
Вот как родилось название «КРЕАЧЕЛЛА»
ДЕНИС ЛАПШИНОВ:
«Мы две недели думали над названием. Отдельно SETTERS, отдельно мы (Slava), отдельно Zebra Hero. И собрались поделиться, кто что придумал. Мы рассказали – все покивали. SETTERS рассказали – все тоже покивали. Воодушевления не было.
И здесь Андрей Пауков из “Зебры” говорит: “Ребята, у нас ничего классного”. На просьбу рассказать неклассное он выдал “КРЕАЧЕЛЛУ”[3].
В этот момент наши лица улыбка озаряет. Жаркова кричит: “Срочно зови того, кто придумал”. Андрей зовет креатора Булата Карипова, мы его поздравляем. Он мнется немного со словами, что это первое, что в голову пришло.
Вот эта способность видеть лучшее в других и вытаскивать его наружу, подсвечивать кажется мне очень ценной».

Первая «КРЕАЧЕЛЛА» прошла в два этапа. Основная программа — в офисах агентств-партнеров, а затем офлайн-мероприятие для организаторов — на хлебозаводе. Участники «исповедовались в digital-грехах», записывали подкасты в прямом эфире, набивали тату, устраивали аукционы реквизита и проводили оценку креативных портфолио. Лекции и мастер-классы тоже были. Фестиваль собрал 700 участников; второй, который прошел в 2021 году, — уже 1500 участников и 32 агентства.
Андрей Пауков, сооснователь Zebra Hero, называет «КРЕАЧЕЛЛУ» отдушиной. По его словам, несмотря на интересность проектов и работы, все равно агентство изо дня в день делает примерно одно и то же: ведет проекты, назначает съемки. «А это какой-то новый интересный способ передать свои знания, что очень важно, сделать индустрию лучше. И вообще, сделать так, чтобы в России было больше интересных, классных и талантливых ребят. И все это мы почувствовали», — делится предприниматель.
Вот чем «КРЕАЧЕЛЛА» отличается от других мероприятий:
АНДРЕЙ ПАУКОВ
«Мы привыкли к тому, что все креативные мероприятия – это большой зал, сцена, лекция. Важные дядьки и тетки рассказывают про свои успешные кейсы. А все смотрят и слушают. Хорошо, если эти кейсы новые. Часто они повторяются из года в год. Иногда привозят каких-то зарубежных спикеров, и интересно их послушать. Но в целом всегда структура одна и та же.
“КРЕАЧЕЛЛА” – это нечто новое. Новый формат. Он дикий, неконтролируемый. Мы дали полную свободу каждому агентству сделать слоты, запланированные фестивалем. Все что угодно. Чего там только не было! И все очень классное, с молодежным креативным вайбом. Поэтому главное отличие “КРЕАЧЕЛЛЫ” – полная свобода креативности и самовыражения».

По словам Жарковой, проект стал резонансным и команда SETTERS начала получать предложения, как его масштабировать. Например, устроить «КРЕАЧЕЛЛУ» в разных городах страны. Таких планов у предпринимателей пока нет, но о том, чтобы привлекать в проект больше коммерческих партнеров и рекламодателей и начать зарабатывать на мероприятии, они уже думают.
«Хотелось бы продолжать делать этот фестиваль в разных его проявлениях. Это неконтролируемый поток креатива. Непонятно, куда он нас занесет. Может быть, кто-то предложит провести его на Марсе когда-нибудь и мы полетим на Марс. Но в любом случае будущее “КРЕАЧЕЛЛЫ” радужное, классное, интересное и созидательное», — уверен Пауков.
Здесь можно увидеть ироничный манифест «КРЕАЧЕЛЛЫ»
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https://www.youtube.com/watch?v=PdTE-4MQlmc

Из «КРЕАЧЕЛЛЫ» вырос еще один проект — регата. Осенью 2020 года Саша впервые побывала на регате «Силы ветра» в Турции. Опыт оказался для нее трансформационным, подарил ощущение «абсолютного счастья». Она поделилась впечатлениями с Женей, после чего ребята решили объединить яхтинг, обмен опытом и неформальное общение — запустить свою регату вместе с «Силой ветра», чтобы еще сильнее упрочить связи между представителями отрасли. К слову, случайный человек не мог туда попасть — все потенциальные участники проходили предварительный отбор. По словам Саши, это было важно, чтобы создать и сохранить нужный вайб (атмосферу). SETTERS провело уже две такие регаты.
Максим Перлин из BlackLight был одним из приглашенных лекторов. Вот как он отзывается о поездке: «Для меня это очень приятное, теплое путешествие. Я познакомился с большим количеством других агентств, с классными спикерами, людьми из других стран, единомышленниками. Это уникальный опыт. И действительно, комьюнити, которое собирает SETTERS вокруг себя, замечательное».
По словам Саши, для команды инициативы вроде «КОЛЛЕГ», «КРЕАЧЕЛЛЫ» и регаты — способ транслировать ценности и получать «ментально-человеческую, эмоциональную энергию», которая становится драйвером для запуска идей. «У всех людей есть рот, но мы часто забываем, что им можно говорить, чтобы договариваться делать что-то вместе. Важно еще иметь платформу для коммуникации, для знакомств. Мы это называем “сеять вероятности” — растим горизонтальные связи», — объясняет Жаркова.
Алина считает, что для SETTERS эти проекты стали большим шагом — своего рода заявлением о том, что агентство готово стать магнитом креативного созидания и объединения. «Это было важно и смело. Мы создали классное, безопасное пространство, где нет места конкуренции», — говорит Чичина.
По словам Жени, эти проекты «рождены в неволе» — идея зародилась в разгар пандемии, когда все сидели по домам. Люди стали больше осознавать скоротечность жизни и чаще задумываться о том, почему они занимаются тем, чем занимаются. Началась переоценка ценностей. Именно тогда предпринимателям показалось особенно важным объединять людей. «Мы бесплатно проводили онлайн-встречи с классными гостями, открывали доступ к материалам, делали другие полезные дела. Нами двигала одна мысль: “Кто это сделает, если не мы?”», — делится Женя.
Сработало. Представители отрасли начали менять стратегии — отказались от конкуренции в пользу коллабораций. «Это правда очень классный вайб, когда ты можешь каждому предпринимателю с рынка позвонить или написать, предложить встретиться, обсудить дела, друг друга поддержать», — говорит Давыдов. Границы стерлись.


Глава 3. Движение вверх

[image: ]
Больше креатива

Эта глава о том, как компания SETTERS выросла во всех смыслах и вышла за рамки агентского бизнеса. Она начала развивать новые направления, открывать отдельные компании, превращать сотрудников в предпринимателей и даже инвестировать в стартапы.
А еще команда стала частью международного профессионального сообщества, начала работать с крупнейшими мировыми брендами (спойлер: речь о Netflix) и масштабировать неравнодушие через благотворительные проекты.
Во всем этом движении вверх (и вширь) не обошлось без Clubhouse, неслучайных совпадений, «абьюзер-экспириенса» и даже без Аллы Пугачевой. Несмотря на перемены, кое-что осталось неизменным — это открытость к изменениям, осознанность и честность.
Но обо всем по порядку.

Go global, play Russian

Одна из ценностей сооснователей SETTERS — go global, play Russian: партнеры хотят, чтобы агентство во всем мире ассоциировалось с «русской креативностью». «Выходя на новые масштабы, нам хочется показывать через проекты наш подход, наш стиль работы — все лучшее в России. В нашей стране огромное количество потрясающих, талантливых, крутых людей, и мы очень хотим это не скрывать, а транслировать, чтобы разрушать стереотипы», — заявляет Жаркова.
Например, для сервиса «Авито. Работа» агентство выпустило серию документальных роликов с одним днем из жизни влюбленных в свое дело специалистов «Люди за работой». Акцент сделали на профессиях, не привязанных к офису: альпинист, столяр, сварщик, официант, таксист, курьер, маляр — максимально близких к синим воротничкам, целевой аудитории ресурса. Совокупно ролики набрали около миллиона просмотров в YouTube.
По словам представителя сервиса «Авито. Работа», компания выбрала SETTERS из-за того, что агентство заметно отличалось от остальных кандидатов: «молодая команда, смелые идеи, яркие кейсы, эмоциональный продакшен». «Мы переживали, что нам предложат очередные советы по поиску работы или что-то в таком духе. Круто, что опасения были напрасными. С первого же брифа ребятам удалось прочувствовать нужную эмоцию, попасть в тот вайб, который мы так искали», — рассказывают в компании.
Здесь можно увидеть проект «Люди за работой»
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Сотрудничество с Nike было прецедентом в отрасли: впервые крупный международный бренд начал коллаборацию с агентством. У проекта было несколько составляющих. В июле 2020 года запустили беговой челлендж, к которому за две недели присоединились более двух тысяч человек — пробежали по 70 километров и оставили сотни отзывов. Так на практике подтвердилась идея, что бег объединяет.
Но начать бегать легко. Куда сложнее делать это регулярно, отмечает Саша. Поэтому на следующем этапе партнеры выпустили серию роликов, герои которых поделились своими отговорками, из-за которых могут пропустить тренировку — любую, но не пробежку. И рассказали, что им дает бег. Проект привлек внимание сотен тысяч человек.
В портфолио компании крупнейшие международные и российские бренды, среди которых L’Oreal, PepsiCo, Nike, «Авито», «Яндекс», KFC, «Технониколь», Chupa Chups, Demix, Mentos, Kaspersky, Asus, COTY.
Здесь можно увидеть портфолио SETTERS
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https://setters.agency/portfolio


Масштабировать неравнодушие

SETTERS занимается не только коммерческими проектами. Компания в целом и ее сооснователи персонально поддерживают благотворительные инициативы и профильные фонды.
«Мне нравится масштабировать неравнодушие. Может быть, не ко всему в этом мире, потому что, к сожалению, не хватает моего покрытия. Но вот пока к тому объему, до которого могу дотянуться», — говорит Саша. Алина с ней согласна. И добавляет, что важно еще людям напоминать об этом неравнодушии, потому что в стремительном темпе нашей жизни его очень легко растерять.
Вот несколько таких проектов.
Айдентика для Выборга
Это уникальный город, в котором в одном месте можно встретить шведский средневековый замок, финский модерн и советскую архитектуру. Но есть проблема – город исчезает. Поэтому команда SETTERS решила обратить на это внимание жителей и властей. Показать, что Выборг может быть другим: мотивировать людей. Так появились слоган «Сделай свой Выборг», современный логотип и дизайн, отражающий исторический облик, скрытый строительными фасадами.
Поддержка диких животных
Совместно с Delivery Club агентство запустило виртуальный ресторан – прямо в приложении сервиса. Там можно было купить полено, соли, сено – все это отправлялось диким животным.
Проект ко Всемирному дню борьбы с раком
Фонд «Онкологика» совместно с агентством решил найти ответ на вопрос, как изменить отношение к жизни. Ответом стало видео, в котором онкопациенты в ремиссии делились своими мыслями и опытом. «Никогда не ругаться с близкими по мелочам», «Никогда не искать отговорки для отмены встреч с друзьями», «Никогда не забивать на то, что действительно хочется» – эти и другие фразы разлетелись по билбордам Москвы, Санкт-Петербурга и других городов.

«У нас было много успехов, о которых мы могли только мечтать, — говорит Саша. — Но в момент победы не начинают бить фанфары, стрелять салют». По ее словам, мечта обычно сбывается очень тихо и спокойно. «Люди говорят нам, какие мы молодцы. Но в этом нет волшебства. Мы просто делаем свое дело. Все это — работа команд», — делится Жаркова.
Никакой магии, или Как агентство SETTERS стало частью By the Network
В 2021 году компания присоединилась к By the Network. Это международная креативная ассоциация, в которую входят агентства из Европы и Азии.
По словам Давыдова, основная цель – стать частью этого сообщества – была в желании обмениваться опытом. Смотреть, как создается креатив в других странах, какие у них подходы и механики. К слову, By the Network основал креативный директор Пер Педерсон, обладатель более 150 каннских «Львов».
• Первый шаг. Письмо с рассказом об агентстве. «Мы писали, что мы классные ребята из России. У нас большое комьюнити. Скинули ссылки на наши проекты», – перечисляет Давыдов.
• Второй шаг. Онлайн-знакомство. Примерно через 10 дней после заявки представители ассоциации предложили созвониться. На этой встрече рассказывали об агентстве, о корпоративной культуре, о подходе к креативу, о проектах.
• Третий шаг. Одобрение заявки. С ответом вернулись буквально через несколько дней, уверяет Давыдов.
С тех пор агентства из By the Network приглашают SETTERS в качестве партнера или подрядчика. В основном привлекают к задачам, связанным с дизайном и веб-разработкой. По словам Давыдова, условия сотрудничества максимально прозрачные. Зарубежное агентство берет за привлечение клиента комиссию в 10 % от выручки.


ТУ ДУМ-М-М

Сооснователи SETTERS говорят, что каждый проект для них особенный. Но один все-таки выделяют — сотрудничество с Netflix.
Начало проекта было весьма кинематографичным — в лучших традициях Голливуда, вспоминают партнеры. Семнадцатого июля 2020 года агентству исполнилось пять лет. Многие антиковидные меры тогда еще были в силе, поэтому команда собралась праздновать день рождения компании в офисе. Пришло время говорить тост, но тут Саша заметила, что Женя залип в телефоне. Она была готова возмутиться, но Женя сказал: «Нам написал Netflix».
Письмо от амстердамского офиса пришло на электронную почту. В нем говорилось, что компания ищет креативное агентство в России. Предложили созвониться, чтобы познакомиться.
Первая реакция — шок, удивление, даже некоторое недоверие. Вдруг это чья-то шутка? Или проделки мошенников? Ребята из команды проверили отправителя в LinkedIn, чтобы убедиться, что он действительно работает в Netflix.
Договорились о звонке. Он состоялся через неделю. SETTERS представляли Саша и Женя, а также Дарья Лукина и Ксения Жаворонок. Презентовать агентство доверили Даше как человеку «с самым крутым английским в команде». Netflix больше всего интересовали корпоративная культура и подход к делам в целом. Все прошло успешно — команду пригласили участвовать в тендере. Помимо SETTERS, в нем участвовали еще одно-два агентства — точных данных об этом нет.
Как Netflix узнал о SETTERS
Сооснователи SETTERS признаются, что возможность поработать с компанией уровня Netflix была их мечтой. Так как она сбылась?
По словам Жени, сотрудничеству предшествовало несколько касаний.
• SETTERS приглашали компанию на «Трендельники» – лекции от экспертов, которые проходят для всего офиса по понедельникам (а в пандемию агентство сделало их публичными и выкладывало записи в открытый доступ).
• Ксения Жаворонок как-то списывалась с сотрудником Netflix в LinkedIn.
• Наконец, когда компания искала локальное агентство, которое помогло бы ей выйти на российский рынок, один из членов By the Network порекомендовал SETTERS.

«У нас это был первый опыт тендера, где нет как такового тендера», — вспоминает Давыдов. Вместо огромной презентации нужно было подготовить короткое видение проекта — буквально на 10–15 слайдов. Основная задача — адаптировать концепт под реалии страны. Срок — две недели. Команда SETTERS — в нее входили Альбина Толстова, Настя Полевая, Настя Астафьева — справилась.
«Когда мы осознали объем работы и что будет происходить после запуска, то поняли, что нужно собрать бизнес внутри бизнеса — выделить под проект отдельную команду. Это был вызов», — делится Женя. В команде были выделенные копирайтеры и дизайнеры, которые занимались только Netflix. Причем каждый должен был хорошо говорить по-английски, потому что никто из представителей заказчика не говорил по-русски.
Лидером проекта стала Настя Полевая. «Мне было не просто интересно. Это был один из брендов, с которыми я мечтала поработать. Продукт, тематика, культура компании — все отзывалось», — рассказывает Полевая. По ее словам, к тому времени она проработала в SETTERS почти четыре года. В команду попала после первого курса SETTERS EDUCATION. Прошла путь от фотографа до групп-хеда.
По словам Насти, к середине 2020 года она порядком устала. «Не было энергии, и бумажка на спичечном коробке не давала больше искры. Netflix был новым челленджем, приливом энергии», — признается Полевая.
Агентство впервые выделило под проект отдельную команду. Настя нетипичное для SETTERS ответвление называет творческой коммуной. «У нас были свои процессы, своя стратегия, свои договоренности по отпускам и другим формальностям. И даже свой отдельный стол!» — перечисляет Полевая.
Сотрудничество стартовало в октябре 2020 года. SETTERS вело русскоязычные соцсети Netflix. Первый пост в Twitter — звукоподражательная отсылка к заставке, которая появляется перед показом каждого фильма или сериала, — «ТУ ДУМ-М-М». Он стал виральным, люди начали говорить о запуске компании в России, отмечает Женя.
В декабря 2021 года начался проект с «Ведьмаком». Сюжет сериала лег в основу креативной концепции. Монстры из второго сезона попали в страну, но суровая российская зима помогла главному герою Геральту их победить.
В торговых центрах в Москве и Санкт-Петербурге установили два ледяных монолита с чеканными монетами (это один из ключевых символов сериала), которые каждый желающий мог попробовать достать. В аэропорту Внуково — гигантский снежный шар с закованной внутри многоножкой. А на горнолыжном курорте «Шерегеш» появился 25-метровый снежный барельеф с изображением логотипа сериала. Подъемники, к слову, тоже были брендированы.
Проект был реализован совместно с агентствами Grayling, WaveMaker, Gurevich Team и GOGGY.CO. Кампания привлекала внимание медиа (получила более 200 органических упоминаний) и пользователей соцсетей (около двух тысяч упоминаний).
Вместе с агентствами из By the Network, среди которых были Adsoftheworld, Marccommnews, ребята разработали креативную идею для запуска международной кампании к выходу «Ведьмака».
Сотрудничество завершилось в марте 2022 года, когда Netflix свернула свой бизнес в России. По словам Давыдова, расстались на хорошей ноте. «Если все наладится, мы обязательно к вам вернемся», — писали заказчики в прощальных письмах.
Как проект с Netflix повлиял на бизнес SETTERS? «Это было безумно гордо. Настолько, что ты не знал, как выразить радость», — делится Саша. «Ты еще и рассказать об этом никому не можешь», — добавляет Женя. Агентство не имело права говорить про сотрудничество по условиям соглашения о неразглашении. Но проект точно дал команде буст, отмечает Полевая. Как минимум финансовый — правда, цифры агентство тоже пока раскрывать не может.
«Мы переключились на экстраскорость», — говорит Саша. «Вообще, классное чувство, когда ты работаешь со своей амбицией, о которой года три назад и мечтать не мог: делаешь проекты, создаешь, запускаешь, придумываешь, реализуешь. Все это дает понимание, что любая осуществившаяся мечта переносит на следующий жизненный этап — поиск новой амбиции, цели и мечты», — добавляет Женя.
К слову, теперь SETTERS — больше чем креативное агентство и образовательный проект. В последние годы сооснователи развивают новые направления бизнеса — поддерживают «русскую креативность» на смежных и новых рынках.

Баланс для трудоголиков

От команды SETTERS можно было ожидать необычной креативной кампании, маркетингового или HR-сервиса. Но сооснователи удивили рынок — пошли в нишу продуктов для здорового образа жизни.
Идея принадлежит Алине, которая давно интересовалась нутрициологией. Опыт жизни в США показал, что даже отчаянные трудоголики, к которым Чичина относила себя и партнеров по бизнесу, могут правильно питаться и соблюдать баланс между работой и личной жизнью. Это подтолкнуло к запуску собственного проекта в данном направлении.
К разработке концепции предприниматели приступили летом 2019 года. Изначально планировалось, что это будет общепит, где станут подавать полезные напитки и снеки. Заведение должно было называться Reload. Но пандемия изменила планы. Предпринимателям пришлось отказаться от подобранного помещения и переходить к разработке продуктов. Так в 2020 году появился re-feel.
«Мы хотели сделать напитки, которые не только были бы знакомы нашему рынку, но и имели бы определенную функциональную нагрузку», — рассказывает Алина. В продукцию добавили адаптогены — вещества, которые снижают влияние стресса на организм, улучшают его общее состояние и повышают концентрацию. К таким ингредиентам относятся разновидности грибов: чага, рейши, ежовик гребенчатый и «индийский женьшень» — растение ашвагандха. Рецепты матчи, какао и чая разрабатывали совместно с нутрициологом, чтобы «соблюсти баланс вкуса и пользы».
Новое бизнес-детище «взрывало мозг», признается Алина. Единственный знакомый этап — брендинг. Предпринимателям пришлось столкнуться с массой трудностей: от разработки рецептур — технологи втайне добавляли в продукт сахар и предлагали не указывать его или ингредиенты, благодаря которым напиток будет лучше пениться, в составе на упаковке — до поиска надежных поставщиков: выяснилось, что на российский рынок попадает продукция ненадлежащего качества. Например, «натуральное» кокосовое молоко на треть состояло из примесей. «В какой-то момент я впала в микродепрессию от осознания того, как этот рынок дремуч и как он работает», — сетует Алина. После полугода поисков предпринимателям все же удалось найти подходящее контрактное производство в Санкт-Петербурге и наладить поставки ингредиентов из Вьетнама, Индонезии, ОАЭ, Индии, Китая, Японии и других азиатских стран.
Предприниматели анонсировали запуск проекта на «КОЛЛЕГАХ» в начале декабря 2020 года. Правда, Игорь говорит, что рецептуры были готовы, но команда ждала, когда упаковка приедет на производство.
«Для съемки первой рекламной интеграции мы использовали бутафорию. Саше было склеено обычной плойкой для волос, а вместо коробки, которая была еще в печати, мы использовали упаковку печенья, похожую по размерам и обклеенную так, чтобы выглядела как наша пачка», — рассказывает Минкевич.
Вот как проходила подготовка первой партии, по словам Игоря:
«Официальный запуск продаж был 21 декабря. Первую продукцию с производства в нашей упаковке мы получили 23 декабря. И у нас было всего четыре-пять дней, чтобы все упаковать и отправить покупателям. Первые сто заказов по Санкт-Петербургу развозили мы сами, члены команды, потому что не успели проинтегрировать сервис доставки по городу».

Стартовые вложения в первую партию составили около полутора миллионов рублей личных накоплений. На закупку ингредиентов, упаковки и запуск первых партий основатели вложили еще около шести с половиной миллионов.
Игорь признается, что после опыта в США боялся провала. Но все обошлось. После анонса на «КОЛЛЕГАХ» проект сохранил интерес аудитории. Компания вышла в маркетплейсы и розницу — «Азбуку вкуса», «Яндекс. Лавку», «Золотое яблоко», — а также наладила b2b-продажи. Годовая выручка составила около 50 млн рублей.
Проект продолжал развиваться, несмотря на непрекращающуюся турбулентность на рынке. По словам Алины, в 2022 году компания сфокусировалась на краткосрочном планировании. Команда стала еженедельно отслеживать финансовые показатели и паттерны поведения покупателей, чтобы гибко реагировать на изменения. Были гипотезы убрать дорогие адаптогены или перейти в сегмент собственных торговых марок (СТМ) ретейлеров — даже запустили пробный проект. Параллельно пришлось перестраивать логистические цепочки, заменять ингредиенты и искать новых поставщиков. Например, коллаген решили привозить самостоятельно.
По словам Чичиной, компания справилась со всеми вызовами и осталась в прежней концепции премиального бренда. Причем на покупателях перестройка процессов практически не отразилась — компания на время подняла цены примерно на 5 %, но потом увеличила объем закупок сырья и вернулась к прежним.
Но некоторые изменения в бизнесе все же произошли. Они связаны с позиционированием бренда. Предприниматели решили сократить присутствие своих продуктов в офлайн-ретейле. «Для нас как премиального бренда его стремление снижать цены невыгодно», — объясняет Алина. Компания сфокусировалась на продажах с собственного сайта. Дополнительные каналы — мелкий опт и маркетплейсы.
Кроме того, re-feel расширил продуктовую линейку. К напиткам добавились снеки, биодобавки и ароматы для дома. «Мы изначально хотели строить бренд, который затрагивал бы разные категории wellness», — уточняет Чичина. У компании не было бюджетов, чтобы охватить все сразу. Развивались последовательно, запуск каждого нового продукта — проверка гипотезы, часто она проходит на лимитированном объеме. «Закидывали удочки, смотрели, как там клюет, какая вообще глубина этой ниши. Анализировали, делали выводы», — объясняет предпринимательница. Например, выпустили биодобавку с коллагеном. Когда спрос на него стал устойчиво расти, добавили продукт с новым вкусом.
Были и неудачные эксперименты. Так, снеки не оправдали первоначальных ожиданий предпринимателей. Но дело было не во вкусе или качестве продукта, а в форм-факторе — пачка оказалась слишком большой. Кроме того, дело и в особенности потребления. Если напиток покупатель заказывает про запас, он его готов подождать, то снеки чаще всего хочет съесть здесь и сейчас, объясняет Алина. По ее словам, команда будет менять пачки и ставить продукт в прикассовые зоны АЗС и кофеен.
Помимо товаров, у проекта есть одноименный подкаст про то, как наладить контакт с собой и своим телом, YouTube-канал, имейл-рассылка и ретриты — тематические поездки для «перезагрузки». Кроме того, re-feel планирует развивать сотрудничество с нутрициологами. «Нам важно транслировать наши ценности», — говорит Алина. Кроме того, компания делает ставку на клиентский сервис, который помогает поддерживать «бережную коммуникацию».
В команде re-feel сейчас 20 человек. К ней в декабре 2022 года в качестве партнера и совладельца присоединился Александр Сысоев. Он инвестировал в проект несколько миллионов рублей, при оценке компании в 170 млн рублей его доля составляет 1 %. «Моя идея — создавать и инвестировать в проекты и продукты, которые делают жизнь лучше, дарят эмоции и помогают всевозможным индустриям развиваться», — говорит предприниматель. Со временем он планирует увеличить свою долю до 5–6 %.
Сейчас предприниматели всерьез задумались о привлечении сторонних инвестиций, чтобы ускорить развитие компании.
Вот что Алина думает о привлечении инвестиций:
«С одной стороны, можно идти своей дорогой, тихой сапой. Выбрать медленный, планомерный путь развития. Очень независимый. Его, к слову, все наши бизнесы выбирали. Можно строить компанию андеграундно. В этом очень много вовлечения, боли, творчества, счастья, радости, печали.
С другой – если ты даешь себя проглотить мажоритарному инвестору, крупному игроку, ты сразу думаешь, что теряешь независимость и становишься винтиком в большой машине. Нужно взвесить момент цены и ценности. У большого стратегического партнера за плечами 20–25 лет опыта. Готов ли ты потратить столько времени?»

В любом случае главное — не потерять качество и смыслы.

Объединяя таланты

Следующий после запуска новых направлений в бизнесе этап развития SETTERS — партнерство с компаниями из смежных индустрий и инвестиции в них. Так, в 2021 году агентство вложило миллион долларов в HR-проект.
Все началось в 2020 году. Тогда на пике популярности была соцсеть Clubhouse, которая стремительно привлекала пользователей. В феврале ее аудитория увеличилась с трех с половиной миллионов человек до восьми миллионов, среди которых были мировые звезды, предприниматели и даже политики. Фишка площадки заключалась в прямых аудиоэфирах: совершенно разные люди могли собраться в одной виртуальной «комнате», чтобы поговорить на интересующую их тему. Формат стал очень востребованным. Евгений Давыдов был активным пользователем новой соцсети: набрал 51 тыс. подписчиков и попал в топ-15 популярных блогеров по версии российской редакции Forbes.
В феврале 2021 года Женя попросил Федора Тормосова, создателя и ведущего подкаста о людях в цифровых профессиях «Соседний столик», созвониться с ним — «дать 10 минут, но судьбоносных». Тормосов к тому времени продал «Соседний столик» сервису для поиска работы «Буду» и присоединился к команде в качестве PR-менеджера. Эта сделка и подтолкнула Давыдова к идее запустить совместное шоу для новичков в креативной индустрии — «КРЕАЧЕЛЛУ, только в Clubhouse».
Он предложил звать представителей рынка и разговаривать с ними о том, что собой представляет та или иная профессия, какие люди там работают и как туда попасть. Тормосов согласился.
Называлось шоу «Джун» — отсылка к «джуниору», обычно так называется стартовая позиция в карьере. У комнаты даже были свои музыкальная заставка (джингл), логотип и айдентика. Команду собрали буквально за три дня.
Виртуальные встречи проводили раз в неделю. Обсуждали креатив, дизайн, коммуникации, проджект-менеджмент. Среди гостей были представители агентств SLAVA, Banda, Friends Moscow, Blacklight, Re: evolution, The Clients. Первую половину эфирного времени занимала беседа ведущих с гостями, вторую — ответы на вопросы слушателей. В первой комнате собрались около 1200 человек — большие цифры для площадки.
Женя признается, что в тот момент он еще не подозревал о стратегическом партнерстве с «Буду», но уже думал, что из совместного проекта «может вырасти какая-то большая штука». Через три недели — в марте 2021 года — предприниматель попросил у Тормосова контакты основателя «Буду» и «Эйч» (смежный сервис, посвященный развитию карьеры) Антона Фатеева. Назначил встречу и предложил более масштабные партнерства. «Мы ведь тоже про корпоративную культуру, про HR. Мы это очень любим, можем ребятам помочь», — объясняет логику Давыдов.
На вопрос, почему SETTERS не предложило сотрудничество другим компаниям — более крупным или более известным, Жаркова отвечает, что дело в совпадении по ценностям. «Они были как мы. Если бы мы открывали HR-стартап, он был бы таким. Ребята открыли его за нас», — объясняет Саша. В то время сервис «Буду» был на рынке чуть больше года (запустился в январе 2020-го), но уже привлек более 120 тыс. соискателей и свыше 1200 компаний, среди которых McKinsey, PepsiCo, «Яндекс», «Тинькофф» и Сбер. «Эйч» запустился в декабре 2021 года и только начал осваивать рынок карьерных консультаций. «Буду» фокусировался на рынке b2b, «Эйч» — на b2c.
Почему, в свою очередь, Антон Фатеев согласился на сотрудничество? По его словам, основная причина, помимо рациональных и бизнесовых критериев, — в Евгении Давыдове. После личной встречи он понял, что хочет с ним работать.
Вот какие качества Евгения Давыдова отмечает Антон Фатеев:
«“Сильный”, “амбициозный”, “неубиваемый” – мне бы хотелось выделить эти слова.
Когда строишь бизнес, сталкиваешься со множеством проблем. Особенно в последние два года. Когда все падают – Женя стоит. Когда все встают – он уже идет. Это круто».

Основной запрос Фатеева от партнерства — «одна из лучших на рынке» экспертиза в маркетинге и развитии проектов. Он понимал: чтобы растить «Эйч», нужны не просто инвестиции, а smart money — финансирование, которое включает в себя и интеллектуальную помощь, советы по развитию компании. В данном случае — экспертизы в работе с b2c.
В июне 2021 года агентство SETTERS официально заявило, что вложит в «Буду» миллион долларов. Инвестиции направлены на маркетинговое развитие и продвижение. По словам Давыдова, стартап также получает экспертную поддержку команды SETTERS. Например, помощь в настройке бизнес-процессов и разработке коммуникационных стратегий.
Фатеев говорит, что сотрудничество ускорило формирование бренда «Эйч». По его оценке, SETTERS помогло стартапу сэкономить минимум один-два года. «На этапе, когда проекту всего четыре месяца, это очень много. Это как целая жизнь, — отмечает предприниматель. — Мы видели десятки стартапов, которые пытались скопировать нашу бизнес-модель. Без партнерства мы бы, возможно, не выжили. А сейчас мы первые по выручке и по количеству клиентов в нише карьерного развития в России».
Здесь можно почитать, как работают «Эйч» и «Буду»
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В этом помогли не только деньги и экспертиза, но и сила бренда SETTERS. «У агентства топовые клиенты, которые ему доверяют. Нам намного легче стало партнериться с компаниями, привлекать клиентов», — добавляет Фатеев. SETTERS сильно как партнер, потому что усиливает не в чем-то одном, а дает комбинацию из экспертизы, денег и силы бренда, резюмирует предприниматель. Он уверен, что сотрудничество будет долгосрочным и, вероятно, одним проектом не ограничится. Например, сейчас «Эйч» намерен перейти на следующий уровень развития карьеры. От резюме, сопроводительных писем и подготовки — к собеседованию, к освоению хард-скилов.
Для SETTERS эта сделка тоже была важна. Она вывела бизнес на новый уровень. Из коммуникационного агентства — в стратегического инвестора.
Вот как Саша вспоминает свои ощущения от первой крупной инвестиции SETTERS:
«Мне удалось это прочувствовать очень ярко. В день, когда мы анонсировали сделку, я была в Санкт-Петербурге. Вечером вышла из офиса, села на набережной – просто на ступеньке. И сидела часа два, слушала песню группы Lumen “Гореть”.
Я просто поняла, что когда-то мне мама оплатила билет в Санкт-Петербург. И вот спустя шесть лет мы делаем такие штуки. Осознание этого дало мне очень много энергии».
Минутка рефлексии
А какой саундтрек у судьбоносного события в вашей жизни?


Работа на будущее

У SETTERS, несмотря на медийность, никогда не было отдела или департамента коммерческого пиара — только команда, которая занимается развитием собственного бренда. Внешние задачи по продвижению агентство передавало на аутсорс. Одним из ключевых подрядчиков было агентство «Пиархаб».
Вот что нужно знать о «Пиархабе»:
• Основатель – Даниил Дымшиц.
• Агентство на рынке с 2018 года. Изначально фокусировалось на работе со стартапом, позже начало работать с крупным бизнесом.
• Среди клиентов – S7, «Сравни», «Одноклассники», «СберМаркет», AliExpress, «Яндекс», Qlean.
• Оборот – около девяти миллионов рублей в месяц.
• Яркие кейсы: мировой рекорд по поеданию арбуза в небе, интерактивная карта исчезающего архитектурного наследия России, запуск доставки продуктов на собачьих упряжках.
• В 2022 году «Пиархаб» входил в топ-20 агентств по версии газеты «Коммерсантъ».

По словам Давыдова, о будущем партнере он узнал два-три года назад — от знакомых. Предприниматель признается, что рекомендаций было несколько — три-четыре агентства. Но именно с «Пиархабом» всегда все задавалось. «Они были быстрее, четче, давали понятные результаты», — перечисляет Женя. Например, это оно анонсировало сделку с «Эйч» и «Буду». Также компании выпускали совместные спецпроекты. Среди них «Антистрессовый гайд для бизнесов и команд» — о том, как поддержать коллег, выстроить коммуникации в сложное время и защитить себя юридически.
Спустя полтора года сотрудничества Даниил Дымшиц, основатель «Пиархаба», предложил обсудить «сотрудничество по-серьезному». По словам предпринимателя, он начал искать партнера летом 2022 года, когда понял, что рынок очень быстро меняется и роль небольших агентств в нем становится менее понятной. «Заказчик — это крупный бизнес или стартапы внутри корпораций. Им нужны подрядчики, которые смогут и полноценную digital-стратегию сделать, и видеопродакшен, и взять на себя инфлюенс-маркетинг, и придумать, как это все отдать в СМИ и telegram-каналы. Мы могли помочь только с двумя последними пунктами, и это выглядело как большая уязвимость», — объясняет Дымшиц. По его словам, нужно было «работать на будущее».
Изначально Даниил и Женя говорили об обмене лидами: SETTERS предлагает клиентам услуги по PR и передает задачу «Пиархабу», и наоборот. Женя подумал, что у этой идеи есть потенциал. Через два дня он предложил инвестиции.
В октябре 2022 года SETTERS купило 10 %-ю долю в «Пиархабе» за 125 тыс. долл. Также анонсировало планы вложить еще до 400 тыс. долл. в течение двух лет после сделки и довести свою долю до 30 %.
«Во-первых, это еще один PR-повод. Во-вторых, у нас синергетические бизнесы», — комментирует Давыдов. Теперь клиенты SETTERS, помимо услуг по дизайну, брендингу, стратегии и созданию кросс-функциональных проектов, смогут получить PR-продвижение. А клиенты «Пиархаба», соответственно, получают доступ к экспертам SETTERS. Таким образом, стороны заинтересованы в успехе друг друга. При этом, по условиям соглашения, «Пиархаб» сохраняет автономность. «Им удобно работать с нами, нам удобно работать с ними. Мы все друг про друга знаем», — добавляет Женя.
По словам Дымшица, зонтичный бренд SETTERS помогает его бизнесу отстроиться от конкурентов. «Мы уже не то агентство, которое на любой дополнительный запрос разведет руками. Теперь ясно, что мы не только закроем свой блок PR-задач, но и переварим вместе с коллегами проект любого масштаба. Ну или просто можем привлечь SETTERS как экспертов и проконсультироваться вместе по любым вопросам», — комментирует предприниматель.
По его словам, партнерство помогло «Пиархабу» резко вырасти и получить пул новых клиентов. Так, к июню 2023 года оборот агентства превысил показатели 2022 года[4]. Дымшиц отмечает, что главный буст дает нетворкинг команды SETTERS, ко-промо и возможность предоставить услуги в формате 360. «Теперь наша работа устроена как синергия всех активностей: мы вместе увеличиваем “громкость” друг друга», — резюмирует Даниил.
Здесь можно почитать про историю развития «Пиархаба»
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Восходящий венчур

В январе 2023 года в инвестиционном портфеле SETTERS появился еще один проект — сервис для изучения китайского языка Laoshi (в переводе с китайского — «учитель»). Стартап передал свой российский бизнес и товарный знак «Лаоши» SETTERS с условием, что агентство вложит в его развитие 15 млн рублей. В это входят реклама, продажи, соглашения с университетами, партнерские контракты и так далее.
Алина Чичина отмечает, что SETTERS в этом и других проектах важно быть не просто инвестором, а партнером, который может растить бизнес, привносить смыслы. Компетенции даже важнее вложений.
Вот что нужно знать о Laoshi:
• Создатель сервиса – Сергей Кондрашов, основатель школы по изучению китайского языка и издатель учебников (в 2023 году он вышел из проекта). Даниль Хасаншин – сооснователь.
• Стартап на рынке с 2020 года.
• До сделки с SETTERS он получил оценку в пять миллионов долларов и привлек 570 тыс. долл. инвестиций. Среди бизнес-ангелов проекта предприниматель Максим Спиридонов (сооснователь «Нетологии») и инвестор Сергей Дашков (Ahmad Tea, «Даблби»).
• В России на начало 2023-го у Laoshi было более 53 тыс. пользователей.
• Особенность приложения в том, что оно позволяет учить не только иероглифы, но и транскрипцию и тоны (от них зависит смысл слогов и слов). Также у него есть функционал в помощь преподавателям китайского языка. st@Еще несколько примечательных фактов@st
• Даниль Хасаншин дружит с Антоном Фатеевым («Эйч», «Буду») и Даниилом Дымшицем («Пиархаб»).
• Впервые Хасаншин столкнулся с SETTERS в 2016 году. «Комитет» тогда тоже работал в коворкинге в Telegraph – буквально за соседним столом.

Инициатива стать партнерами принадлежит основателю Laoshi, серийному предпринимателю Данилю Хасаншину.
По его словам, Laoshi как американская компания с весны 2022 года практически не могла принимать платежи из России. Google Play полностью заблокирован, а iOS может принимать их только через пополнение с помощью мобильных операторов МТС и «Билайн» — стартап получал незначительные суммы. Раздосадованные пользователи, которые не могли купить платную версию приложения, ставили плохие оценки и оставляли негативные отзывы.
Хасаншин решил, что это нужно как-то решить. Можно было бы завести отдельное юрлицо, но схема для инвесторов стартапа выглядела бы серой. Поэтому лучшее решение — найти партнера в России и передать локальный бизнес в независимое управление.
В конце 2022 года Даниль посмотрел видеоподкаст с Женей Давыдовым на YouTube-канале «Три бизнес-стори». «Мне он [Женя] очень понравился. И меня зацепило, что клиентом SETTERS был Netflix — это круче любых аргументов», — вспоминает Хасаншин. По его словам, у него появилась маленькая мечта, что та же команда займется Laoshi в России. Поэтому он предложил Давыдову созвониться.
Женя уточняет, что они познакомились до обсуждения партнерства — Давыдов советовался с Хасаншиным по тому, как развивать медиа (Хасаншин был генеральным директором издательства «Комитет», в которое входили онлайн-медиа vc.ru, TJournal.ru, Spark.ru и DTF.ru).
Хасаншин отмечает, что ему было важно не просто передать российский бизнес Laoshi, чтобы у сервиса появилось локальное юрлицо и он мог принимать платежи. Куда значимее — чтобы проектом действительно занимались, чтобы сегмент рос. «Идея была в том, чтобы SETTERS с этого зарабатывало. Поэтому агентство заинтересовано в росте выручки», — подчеркивает Даниль.
При этом Хасаншин и Кондрашов никак не влияют на распределение оговоренного бюджета в 15 млн рублей. Первые результаты сотрудничества есть уже сейчас. Так, у российского instagram◆-аккаунта компании почти две тысячи подписчиков (у международного, к слову, меньше двухсот). Сервис запустил коллаборации с блогером Ксенией Дукалис, нишевыми медиа Omanko и SRSLY, косметической компанией Don’t touch my skin, с Институтом Конфуция УрФУ и «Эйч». «Все это заслуги SETTERS», — уверяет Хасаншин.
«SETTERS — знаковый игрок на российском рынке. Для меня большая честь, что агентство согласилось на это. Какое-то время оно представляло Netflix в России, теперь представляет Laoshi», — говорит Даниль.
Стартап очевидно выделяется на фоне других партнеров SETTERS. По словам Давыдова, общее все-таки есть. Этот проект — про будущее и про перспективу. Женя отмечает, что рынок изучения китайского языка — один из самых быстрорастущих. Его подогревает запрос бизнеса на специалистов, владеющих им. Так, по данным исследования HeadHunter, на которое ссылается РБК, в первом квартале 2023 года спрос на работников со знанием китайского языка вырос на 40 %. А в 2022 году он в полтора раза превысил допандемийный уровень.
«Еще это для нас важный формат по челленджу себя — поработать с SaaS-моделью (программное обеспечение как услуга) подписной. Круто ее развить и превратить в полноценный дивидендный хороший бизнес, который будет выгоден всем сторонам», — добавляет Давыдов. «Это win-win», — соглашается Хасаншин.
Здесь можно почитать, как создавался и развивался Laoshi
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Вот почему, по мнению Алины Чичиной, сооснователи SETTERS начали активно инвестировать в новые проекты:
«Масштаб личности каждого из нас [сооснователей SETTERS] становится больше. Появляется множество новых смыслов. Мы начинаем видеть точки синергии. Но все это не всегда может поместиться в рамки существующих бизнесов, потому что там уже выстроены организационные структуры и бизнес-процессы.
Получается, мы продолжаем генерировать идеи, но их уже как будто негде развернуть. Так появилась потребность вкладываться в другие компании – усиливать их, соединять, наполнять смыслами, развивать co-creation (сотворчество). В общем, еще больше сеять наши ценности».


Проводники в будущее

Команда SETTERS продолжает осваивать новые рынки[5]. В мае 2023 года сооснователи объявили о запуске собственного медиа, которое так и называется — SETTERS Media. Это издание про бизнес, технологии, тренды и смыслы вокруг. Его слоган — «Для тех, кто согласен на будущее».
Идея запустить свое медиа давно витала в воздухе. Сооснователи SETTERS изначально делали ставку на открытость и публичность. В первой главе можно прочитать, как соцсети Алины и Саши помогли привлечь первых клиентов и сотрудников.
Социальный капитал сооснователей SETTERS

ОСНОВНЫЕ КАНАЛЫ, НИКИ И КОЛИЧЕСТВО ПОДПИСЧИКОВ
[image: ]
Источник: аккаунты сооснователей SETTERS в соцсетях.

Примечание. Сотрудники и партнеры SETTERS тоже развивают свои соцсети. Например, digital-продюсерка в SETTERS Media Алина Щеблецова ведет telegram-канал «Человеческое в маркетинге» (@ChelovekVM), у которого более полутора тысяч подписчиков. Креативный директор Ксюша Жмудь ведет канал «Кто сгорел, того не подожжешь» (@workersonfire), в котором рассказывает о том, как ей удается строить человечные отношения с собой, работой и творчеством. А у арт-директора Ксюши Жаворонок, например, более 16 тыс. подписчиков в Instagram◆ (@zhavoronok_K).

Агентство развивалось по тому же принципу публичности и открытости. Его можно назвать сапожником с сапогами: у него было около 150 тыс. подписчиков в Instagram◆ и 800 тыс. в Telegram.
В ленте в Instagram◆ на старте (в 2015–2016 годах) сначала публиковались модные в то время раскладки, бэкстейдж со съемок. В аккаунте рассказывали про завтраки команды и делились агентскими новостями. С 2017 года уже четко проявляется стиль агентства — в визуальном оформлении и в манере общения с аудиторией (Tone of Voice, ToV).
Вот в чем особенность ToV SETTERS
Рассказывает Ксюша Жмудь, которая пришла в SETTERS копирайтером, а со временем создала отдел копирайтинга и внутреннюю редакцию. Сейчас она креативный директор агентства.
«Язык SETTERS прорастает из чувственности и эмоциональности. Есть безжизненные слова, а есть слова, которые сразу погружают в эмоцию.
Мы сразу говорили с аудиторией с позиции “давайте вместе разберемся”, “а вы что думаете”, “вам вообще как”, то есть концентрировались на читателе. Сейчас это совершенно не кажется чем-то особенным, но тогда все было иначе. Мы вместе искали ответы и делились своими наработками».

В последние годы в Instagram◆ публиковались яркие кейсы агентства и коллаборации с брендами, отраслевые тренды, заметки из жизни компании, виральные посты с профессиональным юмором и советами от команды. Кроме того, в аккаунте начали освещать темы за рамками маркетинга: HR, благотворительность, технологии. Правда, Саша признается, что такой подход со временем стал плохо влиять на показатели: количество подписчиков перестало расти, аудитория вовлекалась волнообразно — то проявляла себя очень активно, то не реагировала ни на что.
В telegram-канале, который появился у агентства в марте 2016 года — к слову, еще до того, как это стало модно, — во многом публиковался похожий контент. Но есть рубрики, ставшие визитной карточкой. Одна из них — диджитал-словарь. Это шуточные неологизмы, связанные с креативной сферой, и их объяснения. Например, «маркетпленс» — синдром невозможности не добавлять новые товары в корзину; «абьюзер-экспириенс» — очень плохой сервис в приложении; «шриланс» — удаленная работа в теплых краях. «Вдохновлялись опечатками в рабочих чатиках», — вспоминает Ксюша Жмудь.
Смежные бизнесы тоже расширяют свое присутствие в медиаполе. Ведут соцсети (например, у SETTERS EDUCATION более 88 тыс. подписчиков в Instagram◆) и запускают подкасты («Голосовуха», re-feel podcast) и блоги (SETTERS EDUCATION).
Все это приводит к тому, что SETTERS три года подряд возглавляет рейтинг digital-агентств по вниманию аудитории и охватам в соцсетях, который составляет «Медиалогия». «Мы всегда были агентством с самым большим медийным охватом в СНГ», — добавляет Жаркова.
Здесь можно увидеть рейтинги digital-агентств «Медиалогии»
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Команде SETTERS хотелось выйти за пределы привычных форматов и тем. В 2019 году на официальном сайте появился блог агентства, который позже перешел к SETTERS EDUCATION. По сути и содержанию это было бренд-медиа. Там публиковались лонгриды про веб-разработку, маркетинг, копирайтинг, дизайн, креатив, управление; колонки отраслевых экспертов, лайфхаки сооснователей SETTERS и команды. Причем некоторые публикации по охватам могли сравниться с показателями деловых и нишевых медиа. Например, текст «Сончи Рейв про TikTok, креативные консультации, психоанализ в маркетинге и схему любого личного бренда» набрал 27 тыс. просмотров, «Как прокачать креативность, эмоциональный интеллект и концентрацию» — около 30 тыс. просмотров, «Что должно быть в портфолио SMM-специалиста» — почти 39 тыс. просмотров.
В 2021 году сооснователи впервые задумались о том, чтобы запустить отдельный медиапроект. Не бренд-медиа, а самостоятельное издание. «Нам всегда очень нравилось создавать контент. У нас это круто получалось. Мы от этого кайфовали. И чем больше у нас появлялось связей, нетворкинга, тем больше рождалось идей, о чем еще можно написать», — рассказывает Саша. Вариантов было два: создать свое с нуля или купить готовое медиа и его развивать. Но из-за перестройки рынка в первой половине 2022 года предпринимателям было не до этого.
К идее вернулись в октябре 2022 года. Женя придумал, что медиа можно создать на базе существующих площадок SETTERS. Знакомые, у которых был релевантный опыт, идею оценили, команда тоже.
В ноябре аккаунты агентства стали перестраиваться под SETTERS Media. Параллельно сооснователи брали консультации у представителей разных изданий, действующих и бывших главных редакторов. Собирали мнения, советы, обратную связь и ответы на вопросы. По словам Саши, запуститься планировали в январе-феврале 2023 года. Но поняли, что два-три месяца для старта нового проекта — слишком амбициозный срок.
Консультантом команды стала Настя Полетаева, бывший диджитал-директор журнала Esquire. Она рассказала о том, как устроены редакционные процессы, помогла найти шеф-редактора, построить базу контент-плана, проекта SETTERS A-List и позиционирования медиа.
Вот что Настя Полетаева говорит о SETTERS Media:
«Меня в подходе Саши и Жени подкупило именно то, что они решили запустить СМИ как отдельный новый бизнес, а не как PR-канал для агентства.
Во-первых, это честно по отношению к аудитории – наверное, из других подобных примеров в русскоязычном поле я бы выделила Tinkoff Journal, где политика по поводу промобанка “Тинькофф” прописана отдельно и такие материалы помечаются как рекламные спецпроекты.
Во-вторых, это смело, даже авантюрно в нынешней ситуации, когда и без того сложный медийный бизнес стал еще сложнее. Я очень уважаю такой подход – когда все вокруг делают страшные глаза и кричат: “Да вы что! Не время! Вы вообще читали новости? Какой запуск нового медиа?” – а люди все равно берут и делают. Как ни странно, именно в такие “неподходящие” моменты часто зажигаются звезды медиа, которые потом входят в историю.
Будем честны, целые части, причем большие и значимые, медиарынка были полностью уничтожены, а другие навсегда изменились. Но даже после ухода СМИ остались читатели. И у них осталась потребность в качественной информации, они хотят рефлексировать, узнавать новое, вдохновляться классными примерами – и узнавать, что неудачи случаются не только с ними. Я думаю, что SETTERS Media может забрать всю эту аудиторию при грамотной стратегии. Людям нужны надежда и опора, даже – и особенно – в турбулентные времена».

По словам Жарковой, рекомендации Полетаевой помогли SETTERS сэкономить время в поиске людей, запуске процессов и медиа в целом, а также оградили от возможных ошибок.
Женя отмечает, что консультации Полетаевой и других экспертов рынка помогли команде заранее увидеть проблемы, к которым приводит неправильный фундамент: «игла трафика» — зависимость от количества просмотров, вырастающий из этого кликбейт и ставка на негативный контент, который привлекает больше внимания аудитории. «Мы старались все это заранее предусмотреть», — говорит Давыдов.
Миссия медиа сформулирована так: рассказывать истории, замечать тренды, находить новые смыслы и вместе с читателями, героями и партнерами строить образ будущего, наполняя смыслом движение к его воплощению.
Почему основная тема проекта — будущее? По словам Давыдова, сейчас может показаться, что будущее пропало. Из-за нестабильности в мире и на рынках люди не строят долгосрочных планов, мыслят неделями и в лучшем случае месяцами. Но при этом за пределами России у представителей разных стран и культур уже начинает складываться образ будущего. Например, в Dubai Future Foundation — буквально «фонд будущего» в ОАЭ, который изучает перспективные возможности в различных отраслях экономики, инвестирует в стартапы. К слову, офис организации напечатан на 3D-принтере — технологии будущего в действии.
Предсказывать, что ждет впереди, сложно и часто бессмысленно. Но можно выделить основные тенденции, которые помогут составить представление о будущем. Кроме того, команда SETTERS общается с молодым поколением и понимает, что его интересует и что ему нужно. При этом и с более взрослой аудиторией агентство находит общий язык. «Мне кажется, мы в этом плане крутые проводники, которые могут выстраивать мосты между двумя разными поколениями и вместе с ними строить будущее», — уверен Женя.
Целевая аудитория — специалисты креативных индустрий, любители культуры, науки и инноваций и предприниматели. Основной канал коммуникации с ней — Telegram.
Редакция обещает читателям доступно и экспертно рассказывать о бизнесах и передовых технологиях, меняющих жизнь в настоящем, и о разработках, которые ее изменят в будущем. Знакомить с героями, которые создают новые продукты, делают другим культурный ландшафт, нестандартно мыслят и хотят менять мир вокруг себя. Строить комьюнити креативных людей, которых объединяют любопытство и стремление к развитию. «Мы будем придерживаться концепции less is more и публиковать на сайте только выверенный и осмысленный контент, сосредоточенный на слиянии контекста, культуры и технологий», — говорится в описании проекта.
Здесь можно увидеть манифест SETTERS Media

[image: ]
https://www.youtube.com/watch?v=ihytM6JJzHM

У медиа четыре рубрики:

• «Дело». Истории людей, которые выбирают делать: строить карьеру, запускать бизнесы и развивать команды. Например, здесь можно почитать о том, как перестроился музыкальный рынок России; как устроиться в компанию, где нет вакансий; с чего начать карьеру в IT.
• «Техно». В этой рубрике редакция следит за развитием технологий. Рассказывает, каким будет новая версия iPhone, как писать промты (запросы или текстовые команды) для нейросети ChatGPT, о том, что маркетологи думают о storis в Telegram.
• «Тренды». Например, что такое Barbiecore и как он появился; как нейротехнологии изменят нашу жизнь; как предприниматели борются со старением.
• «Смыслы». Их издание ищет в искусстве, психологии и культуре. Например, разбирается, как найти психотерапевта и не сойти с ума; составляет топ фильмов про будущее; делится подборкой сайтов, которые делают жизнь в интернете проще.

Кроме того, на сайте опубликован A-List. Это список предпринимателей, художников, ученых, писателей, которые за последний год совершили прорыв в своей сфере. В их числе певица Тося Чайкина, основательница галереи «Объединение» Анна Мерман, сооснователь книжного магазина «Подписные издания» Михаил Иванов, блогер и предприниматель Гриша Мастридер, комик Богдан Лисевский, стилист Ксюша Смо — всего 50 героев.
Минутка рефлексии
Интересный факт о громких именах и талантах. Арт-директор редакции Алла Пугачева. Нет, Примадонна не сменила профессию. Это ее тезка.
А какие «звездные» сотрудники есть в вашей команде?

Особенность проекта в том, что для его развития SETTERS впервые в истории компании привлекло венчурные инвестиции — 10 млн рублей от фонда Reca Ventures. Предполагается, что медиа поможет ему «поддерживать портфельные компании» и рассказывать о своих рыночных исследованиях.
Вот что управляющий партнер Reca Ventures Даша Цыпилева говорит о сотрудничестве с SETTERS:
«Нам важно поддерживать предпринимателей и креативные команды. Мы верим в индустрию контента и медиа. Поэтому инвестиция в SETTERS Media стала логичным продолжением нашего инвестиционного тезиса. Мы объединились, чтобы дать новым талантам возможность заявить о себе.
В перспективе ближайших двух-трех лет у издания есть большие шансы стать площадкой, которая объединит аудиторию в комьюнити людей с общими ценностями и идеями и твердой верой в то, что у российского бизнеса и креативной индустрии есть будущее.
Мы уверены, что у команды SETTERS Media есть шанс стать трендсеттером в медиаиндустрии и влиять на формирование бизнес-культуры в современной России».

По словам Давыдова, сделка с фондом помогла скорректировать позиционирование. Подчеркнуть, что это самостоятельное издание с выделенной командой, а не очередное бренд-медиа. Инвестиции пойдут на развитие проекта и на привлечение новой аудитории. При этом разработка сайта и брендинга была за счет SETTERS.
В отличие от других медиа, стратегия развития проекта фокусируется не на метриках вроде трафика (хотя эти показатели тоже отслеживаются), а на смыслах. «Надо думать про смыслы и идти к ним. Самое важное — огромное сообщество вокруг нас, “поколение SETTERS”. Мы про будущее. К нам можно прийти, подсветить свои проекты, понять, как это будущее строить, немного откалиброваться с миром», — делится Давыдов.
Вот что отличает SETTERS Media от других игроков на рынке
(сформулировал Евгений Давыдов):
1. ЦУМА (Центр управления медиаактивами). Это приложение для управления редакцией и коммерческим отделом. В нем собрана работа с подрядчиками и авторами, с рекламными проектами, документы, сведения по оплате и интеграция с Telegram через бота. Главное в нем – быстрый доступ к аналитике. Например, какие типы контента, из каких направлений и рубрик лучше влияют на рост медиаактивов.
2. Дистрибуция. Она выходит за пределы площадок SETTERS Media: подключаются каналы смежных бизнесов и дружественных проектов. Такой подход позволяет увеличивать охваты.
3. Сообщество. В нем читатели могут найти потенциального работодателя или проекты, познакомиться с единомышленниками.
5. Карьера и построение HR-брендов. С помощью проекта A-Teams – это telegram-канал с 17 тыс. подписчиков, где можно найти людей в команду. Проект будет развиваться дальше.
5. Новый формат отчетов по спецпроектам. Простая и наглядная аналитика – только самые важные цифры.


Еще одно медиа? Да

Меньше чем через месяц после запуска SETTERS Media стало известно о новой сделке — Антон Аверьянов, совладелец агентства Fanatic, специализирующегося на разработке бренд-стратегий, и Евгений Давыдов выкупили у владельца российского Forbes Магомеда Мусаева половину издания «Большие идеи» (экс Нarvard Business Review). Детали сделки не раскрываются.
Вот какие предпосылки были у этой сделки
ВЫДЕРЖКА ИЗ БЛОГА ЕВГЕНИЯ ДАВЫДОВА
«На первом курсе я пошел в супермаркет и увидел там на журнальной полке свеженький выпуск Harvard Business Review (HBR). Ценник под журналом показывал 185 руб., что для моего недельного бюджета в 1000 руб… было испытанием. Подумал несколько секунд и решил, что это хорошая инвестиция и можно ради этого пропустить ужин.
На кассе пробил бутылку молока и журнал – и касса показала общий счет на 800 с чем-то рублей.
Конечно, как настоящий русский студент из деревни, я не смог сказать: “Уберите, пожалуйста, журнал, мне дорого”, было слишком стыдно. Я купил его. Вернулся к журнальной полке, и оказалось, что ценник, который я увидел, был от другого издания, а HBR стоил больше 750 руб. Не знаю, правильное ли это было решение, но после этого я понял, что знания прекрасно усваиваются на голодный желудок.
Помню обложку и каждую статью внутри этого выпуска».

Harvard Business Review — ежемесячный журнал Гарвардского университета, на рынке с 1922 года. Российская версия появилась в 2004-м, тогда франшиза принадлежала издателю газеты «Ведомости» (позже компании-издатели у газеты менялись, франшиза HBR тоже переходила из рук в руки). В 2021 году ее купил Магомед Мусаев в расчете на то, что HBR и Forbes усилят друг друга, повысят ценность для читателей и укрепят позиции на рынке.
Однако актив оказался непростым. Последние два года он приносит убытки: 16,3 млн рублей при выручке 32,5 млн рублей в 2022 году; 22,8 млн рублей при выручке 24 млн рублей годом ранее. Кроме того, прошлым летом издание прекратило выпуск электронной и печатной версий журнала из-за того, что правообладатель франшизы заморозил лицензию. Но сайт продолжал работать, и у пользователей сохранялся доступ к архивам, в которых более восьми тысяч статей.
Ключевая тема медиа — менеджмент. Журнал писал о том, как вести бизнес в период неопределенности, как высокие смыслы меняют работу компании, о подходах к управлению, делился кейсами компаний. Редакция печатала переводные материалы (70 % контента) и привлекала российских колумнистов (30 %). Отличие HBR от других медиа — более глубокий, даже академичный подход к темам, хорошая теоретическая база. Аверьянов признаётся, что относился к чтению журнала как к возможности поговорить с человеком, до которого в обычной жизни не дотянуться. Например, это экономисты Майкл Портер и Питер Друкер, теоретики менеджмента Константинос Маркидес и Клейтон Кристенсен.
Потенциальная аудитория «Больших идей» оценивается в 50 тыс. человек. В основном это топ-менеджеры, выпускники бизнес-школ, предприниматели. Помимо сайта, у журнала есть и другие площадки. В telegram-канале — 15 тыс. подписчиков, в YouTube — 28 тыс. подписчиков, в соцсети «ВКонтакте» — 98 тыс. подписчиков.
Идея перезапустить проект родилась случайно. Аверьянов и Давыдов давно знакомы. На одну из встреч Антон взял с собой журнал HBR. Женя, увидев его, между делом заметил, что знаком с издателем и знает, что тот думает о том, как развивать медиа в новых условиях. Стоит отметить, что Аверьянов не только постоянный читатель HBR, он профессионально занимается маркетинговыми и бренд-стратегиями. Среди его клиентов компании «Ингосстрах», «Ренессанс Страхование», «Яндекс. Лавка», «Яндекс. Доставка», «Яндекс. Маркет», Qiwi, Samsung, «Брусника».
В начале 2023 года Аверьянов, Давыдов и Мусаев созвонились, обсудили видение проекта и договорились о сотрудничестве. Основной фокус — фундаментальные идеи, которые будут актуальны всегда и помогут людям принимать решения в любых условиях. Чтобы определить, какими они будут, создается научный совет из профессоров зарубежных и российских вузов и представителей деловых сообществ. Они помогут редакции формировать и осмыслять повестку.
Задача новых руководителей журнала — уйти от рекламной модели. Они сфокусируются на развитии сайта и заработке по подписке. Кроме того, партнеры планируют «пересобрать» цифровые платформы, вернуть печатную версию и мероприятия.

Перезагрузка бизнеса

В июле 2023 года агентство SETTERS заявило еще об одном новом проекте — цифровой студии Reboot (в переводе с английского — «перезагрузка»). Фактически это отдел веб- и креативных технологий, существовавший в агентстве с 2018 года, который выделился в отдельное направление бизнеса. В команде 13 человек, CEO стал экс-руководитель отдела Александр Солдатов, арт-директором и партнером — Сергей Борцов.
Пять лет назад отдел начинал с простых сайтов для салонов красоты, локальных брендов и застройщиков. По сути, предоставлял сопутствующие услуги, которые не сильно влияли на выручку агентства, и занимался внутренними разработками для SETTERS (сайты с айдентикой Выборга, SETTERS EDUCATION, «КОЛЛЕГ» и так далее).
Со временем проекты обогащались инструментами для аналитики, выстраивания воронок продаж, разработчики тестировали новые технологии, внедряли креативные механики. Появились отдельные клиенты с более высокими чеками.
«В силу специфики и немного другого агентского продукта он [отдел] был компанией внутри компании: со своими особенностями корпоративной культуры, со своими процессами и со своими клиентами», — говорит Женя. При этом, по его словам, команда находилась в общем стратегическом векторе агентства.
Вот что Александр Солдатов говорит о предпосылках выделения Reboot в отдельный бизнес:
«После пандемии мы заметили, что динамика роста показателей отдела снизилась – уже не давала уверенных иксов[6]. Мы стали думать, как это исправить. Да так интенсивно, что даже волосы на головах зашевелились. Кроме того, дело в амбициях – мы понимали, что готовы работать со сложными задачами.
В середине 2022 года появились первые мысли о том, чтобы разделить ресурсы. Решение подсказал опыт SETTERS. Думаю, сыграло то, что агентство начало активно заниматься инвестициями и покупать разные проекты. Синергия приводила к росту партнерских бизнесов. Стало понятно, что такие решения эффективны.
Здесь и осенило: если можно покупать что-то внешнее, почему бы не сделать отдельный бизнес из юнита, который вырос внутри? Такое в практике агентства уже было – с SETTERS EDUCATION».

Зимой Женя, изучив практики других агентств, предложил условия, на которых это можно было сделать. После чего партнеры начали сводить бизнес-модель, планировать реорганизацию отдела, формировать стратегию, разрабатывать бренд.
Разделение началось 1 мая. Выйти сразу было непросто, потому что отдел был вовлечен во многие процессы агентства. Переход завершился 10 июля. «Reboot by SETTERS. Приятно познакомиться. Снова», — говорит Солдатов.
«Сближаем бизнес и людей в цифровом мире, используя креативные технологии. Создаем продукты, не боимся инноваций и воплощаем даже самые безумные идеи в реальность», — так звучит миссия Reboot.
Основные услуги — разработка цифровых продуктов (сервисов, корпоративных сайтов, интернет-магазинов, HR-платформ, лендингов, Web 3.0) и внедрение креативных технологий (игр, чат-ботов, веб-приложений, промосайтов, инструментов геймификации, нейросетей, сложных анимаций). В портфолио компании HR-сайт для QIWI, промосайт «Авито-музей», игра для «Альфа-банка», а всего около двух десятков клиентов.
Предполагается, что выделение Reboot в отдельную компанию поможет повысить эффективность и гибкость бизнеса, сократит количество коммуникаций, ускорит принятие решений и позволит тестировать больше гипотез, уточняет Давыдов.

Новое «Сколково»

Пока агентство занималось Netflix и инвестировало в новые проекты, re-feel запускал собственное производство, SETTERS EDUCATION (SE) тоже развивался.
Вот как трансформировался SE
(по словам Натальи Подлужных, которая отвечала за стратегическое развитие компании с 2018 по 2020 год)

ОСНОВНЫЕ РУБЕЖИ
2016 год
• SE появился как отдельный юнит в агентстве.

Подробнее о старте развития образовательного направления – в главе 1 и главе 2.

2018 год
• Запуск первого интенсива по копирайтингу – Textonit. «Мы продали его за три дня, это был настоящий бум!» – вспоминает Подлужных.
• Первый региональный выездной воркшоп – прошел в Екатеринбурге.
• Запуск корпоративного обучения и «Школы дизайна». «Никогда не забуду, как по вечерам после окончания рабочего дня мы переоборудовали наш петербургский офис в лекторий и размещали там 30 искушенных студентов», – говорит Наталья.
• Разработка мерча.

2019 год
• SETTERS WEEKEND в Краснодаре.

Подробнее о нем – в главе 2.

• Открытие лектория SETTERS EDUCATION в Москве.
• Наем методиста в штат.
• Запуск первого геймифицированного курса по управлению проектами. «Это был новый большой рубеж, в котором мы буквально проектируем путешествие студента и моделируем впечатление и стек знаний, с которыми он оканчивает обучение», – отмечает Подлужных.
• Запуск онлайн-обучения.

2020 год
• Оцифровка всей продуктовой линейки
• Ребрендинг: появились 3D-фигуры, рукописный шрифт, обновление манифеста.

По словам Жарковой, команда проекта долго не могла нащупать свой путь. Поиски шли с 2020 по 2022 год. Наконец осенью 2022-го Саша передала должность генерального директора Марии Бочаровой, которая с 2021 года была директором по продукту SE. Ранее она руководила двумя бизнес-юнитами в холдинге VK (бывший Mail.ru Group), а до этого работала в образовательных проектах Smart Course и Dedu Center. «Маша намного круче развивает проект, чем я. Мой уровень вовлечения был уже, конечно, не таким, какой требовался. И проект перерос мою экспертизу в образовании», — объясняет предпринимательница.
SE нужен был переход на новый уровень, и Маша в этом помогла. Ее задачи на позиции генерального директора — разработка и реализация продуктовой стратегии, выстраивание монетизации, операционное управление, создание новых продуктов, а также переориентация на аудиторию в ценовом сегменте выше среднего. По словам Саши, Бочарова сделала бизнес более системным и серьезным. Если раньше в SE было больше фана, то теперь фокус сместился на бизнес.
По словам Маши, проект с ее приходом поменялся потому, что она привнесла экспертизу, недостающую для укрепления новой бизнес-модели в онлайне. Еще команда пересобрала продуктовую линейку. Количество образовательных продуктов сократилось с 20 до 14, остались самые рентабельные. Этот шаг помог оптимизировать расходы компании и увеличить средний чек. Кроме того, изменился подход к работе, уровень повысился.
Органично появилось сообщество выпускников — SE Community, и сейчас в нем почти 400 человек. «Сбывается моя мечта о том, как должно выглядеть комьюнити образовательного проекта, какие люди должны в нем быть и как они должны коммуницировать. Это бесценно», — говорит Саша. Студенты общаются в чате, встречаются друг с другом очно или виртуально — начать знакомство помогает специальный бот, вместе празднуют окончание курсов и даже выбираются на природу — в SE Camp, своего рода лагерь для взрослых от SE.
По словам Подлужных, SE от других образовательных проектов отличают «стильные» и актуальные темы обучения. И преподаватели — герои нашего времени, на которых хочется быть похожим. Так, в линейке курсов есть «Креативное лидерство» от HR-директора «Яндекса» Дарьи Золотухиной и «Как управлять командой и собой» от Елены Скоробогатой, коуча ICF, экс-партнера IKRA Group, экс стратегического директора Braining Lab.
Бочарова указывает и на отличие в позиционировании. Многие другие образовательные курсы фокусируются на том, как помочь разным специалистам начать свой путь в профессии. SE делает ставку на специалистов, которые хотят продолжать развиваться, становиться лучше в том, что они уже делают, буквально становится «партнером в профессиональном росте».
Есть отличие и в подходе к обучению. «У нас он строится на обмене опытом и развитии насмотренности. Ты никогда в жизни не получишь такой объем опыта и взглядов со стороны, как, например, учась и общаясь в рамках образовательного процесса с коллегами, с одногруппниками, которые решают ту же самую задачу», — говорит Бочарова. Например, может оказаться, что решение из сферы строительства применимо и для электронной коммерции, и для агентского бизнеса. «Самые разные компании, которые делают разные вещи, на самом деле очень похожи — проблемами, принципами. И это супер», — добавляет Чичина.
Мария считает, что SE в будущем возьмет на себя роль формирования и поддержки лидеров изменений. Людей, которые даже в непростые времена продолжают развиваться и создавать новое. «Мы нащупали свою аутентичность и новый формат. У нас есть все шансы стать “Сколково” новой экономики или нового поколения», — говорит Саша.

Креативный капитал

«Идея connecting huggable talents вышла за границы наших проектов и теперь переходит на новый уровень: connecting huggable business. Мир меняют команды, и мы рады объединять такие команды, их мечты, амбиции и людей», — говорит Саша.
Все описанные выше проекты объединены холдинговой компанией SETTERS Creative Capital (SCC). Она появилась в 2022 году, чтобы развивать новые проекты и направления бизнеса и помогать талантливым командам заявить о себе. «Мы поняли, что у нас есть достаточно большое количество экспертизы в разных запусках продуктов. Все проекты суперсинергетические. Мы стали как креативный фонд, акселератор, вкладываться деньгами и экспертизой в новые проекты», — объясняет Давыдов.
Как SETTERS обрастало новыми и партнерскими бизнесами
• 2018 год – SETTERS EDUCATION.
• 2020 год – re-feel.
• 2021 год – «Эйч» и «Буду».
• 2022 год – «Пиархаб», SETTERS Creative Capital.
• 2023 год – Laoshi, SETTERS MEDIA, «Большие идеи», Reboot.

Исполнительным директором SCC стала Катя Солдатова, которая в команде с 2017 года, ранее она была проектным директором SETTERS. В январе 2022-го — до запуска холдинговой компании — она призналась Жене, что текущие задачи ее не зажигают. «Я была в точке, когда не видела больше вызовов для себя в текущей роли. И честно, не видела их и в рамках агентства тоже. Потому что самый большой отдел (под моим управлением было больше 50 человек и три подразделения), самые большие проекты и громкие бренды (мы с командами реализовали больше 250 проектов) со мной уже здесь случились. Я сказала, что хочу чего-то совсем нового», — вспоминает Солдатова. Она думала о том, чтобы попробовать себя в небольших высокоэффективных командах стартапов, «новых ролях и полях».
Cооснователи SETTERS как раз задумались о том, чтобы собрать проекты — собственные и партнерские — в единый контур. «Описать SETTERS Creative Capital не так просто, там есть и механики из стартап-студий, и холдинговые замашки, и много всего другого. Ключевые задачи SCC — запуск новых бизнесов в партнерстве, помощь талантливым командам с их продуктами на этапе pre-seed и seed investing, а также масштабирование собственных проектов», — говорит Солдатова.
По ее словам, в партнерские проекты, которые запускаются с нуля, команда SCC погружена 24/7, работает по всем направлениям: распределяет зоны ответственности, собирает команду, проектирует бизнес-процессы и так далее. В действующих проектах фокус смещен на масштабирование. Партнеры получают индивидуальную помощь с креативами, стратегией, маркетингом, медийную поддержку. Все компании холдинга сотрудничают друг с другом.
Например, «Эйч» и «Буду» — клиенты «Пиархаба», а «Пиархаб» пользуется их услугами. «SETTERS Creative Capital дает огромную свободу каждому участнику. И при этом позволяет всем работать вместе, когда это может дать буст каждой стороне. Если клиенту нужен проверенный партнер для спецпроекта, мы можем быстро и легко придумать новый продукт с re-feel, сделать полезный сервис для HR-рынка вместе с “Буду” или вытворить что-то на тему образования вместе с SE или Laoshi», — перечисляет Дымшиц.
Раз в месяц все члены SCC собираются на мастермайнде. Это большая встреча, которая обычно длится три часа. Каждый партнер по очереди озвучивает одно-два вопроса или гипотезы, а остальные участники делятся обратной связью. «Мы очень свободно рассказываем, что происходит в наших бизнесах и какие есть запросы лично у каждого. Стараемся коллективным разумом найти ответы. Это очень круто», — подтверждает Фатеев.
Вот как работает комьюнити SCC, куда входят основатели, CEO и партнеры
• Сообщают о новых продуктах и поддерживают запуски друг друга.
• Рассказывают о проблемах и совместно находят решения.
• Договариваются о коллаборациях и партнерстве между бизнесами.
• Делятся лучшими практиками: что ввели, что изменили в сервисах, процессах и так далее.
• Обсуждают благотворительные проекты.

«Помимо этого, в ходе встречи мы часто обсуждаем много личных тем и вопросов, что помогает раскрыться и стать ближе друг другу в рамках не только бизнес-процессов, а чего-то большего», — добавляет Солдатова.
SCC продолжит инвестировать в новые проекты. Каждого потенциального участника будет обсуждать совет директоров. «Важно отметить, что мы не гонимся за сотней подписанных контрактов, даже наоборот — подходим к каждому проекту максимально избирательно», — говорит Солдатова.
Вот основные критерии отбора проектов в SCC
• Проект на этапе раундов pre-seed или seed – уже есть первые клиенты и продажи.
• Потенциал команды (HiPo), ее функциональность, опыт и возможности.
• Product-market fit (продукт удовлетворяет спрос рынка) и объем рынка проекта.
• Стратегическое видение.
• Ценности.

«Я вижу дальнейшую судьбу SCC в том, чтобы и дальше ускорять рост друг друга и преодолевать самые турбулентные времена вместе. Ну и с нетерпением ждем на борт новые холдинговые команды!» — говорит Дымшиц.
Как при всем многообразии проектов, процессов, партнеров синхронизируются сооснователи SETTERS и команда, а также на чем держится корпоративная культура — в следующей главе.


Часть II. Принципы корпоративной культуры SETTERS


Глава 4. Как находить, беречь и приумножать таланты
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Как они это делают?
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Команда SETTERS — феномен на российском рынке. Ее пример не только вдохновляет, но и вызывает много вопросов. Как сооснователи компании совмещают бизнес, любовь и дружбу? Как принимают сложные решения? Как синхронизируют процессы (и причем здесь джедаи)? Почему «все хотят работать в SETTERS» и сотрудники добровольно указывают место работы в своих соцсетях? И конечно, в чем сила команды?
Все ответы есть между строк в истории создания, трансформации и развития компании (подробнее читайте в предыдущих главах, а здесь — выжимка, чтобы вдохновиться и внедрить лучшие практики в своей команде).
Вот что лежит в основе основ
Миссия SETTERS – помогать брендам улучшать мир: создавать новые продукты и смыслы, рассказывать о них людям, влияя на культуру и повседневную жизнь
Компания трансформировалась, вместе с ней изменились и ценности. Сейчас они звучат так: команда, открытость к изменениям, ответственность и развитие.
Вот что команда под ними подразумевает и как их формулирует.
• Команда – это в первую очередь люди. Мы объединяем талантливых и неравнодушных специалистов, чтобы вместе помогать брендам улучшать мир. Главное в работе – эмпатия и человечность. Мы уважаем личные границы каждого и ценим индивидуальность.
• Открытость к изменениям – мы открыты для перемен и видим в них возможности. Гибко и с легкостью подходим к решению задач и процессам. Ценим новаторство, эксперименты и смелость в принятии решений. Если видим, что можно сделать лучше и эффективнее, – сделаем.
• Ответственность – каждую задачу мы делаем осознанно и понимаем, какой результат нам это принесет. Берем на себя ответственность за все свои решения и их последствия. Ценим здравый смысл и целесообразность во всем.
• Развитие – мы всегда стремимся к совершенству, готовы обучаться и развиваться в своей профессии. В SETTERS у каждого специалиста уникальный взгляд на свое призвание. Поэтому мы прокачиваем навыки вглубь и вширь, сами создаем себе профессию и стираем границы между специализациями.


Что делает партнерство сооснователей таким сильным?

Женя, Алина и Саша не только партнеры, но и друзья. «Я горжусь нашим партнерством. Тем, что оно публичное и вызывает интерес. Я это очень берегу и ценю», — говорит Саша.
По ее словам, сплотиться на старте им помогли общий образ мыслей, схожие опыт и возраст. А укрепить сотрудничество — «инвестиционная модель построения отношений», когда стороны вкладываются в развитие партнерства.
Сохранять отношения помогают несколько принципов.
РАЗДЕЛЕНИЕ ЗОН ОТВЕТСТВЕННОСТИ
«Мы делали все, чтобы никто из партнеров не был в прямом подчинении другого», — рассказывает Женя. Он CEO агентства, Алина — CEO re-feel, Саша до недавнего времени возглавляла SETTERS EDUCATION, а сейчас фокусируется на развитии SETTERS Media. И каждый полностью доверяет решениям партнера в рамках его зоны ответственности.
Вот почему было важно разделить зоны ответственности
Алина признается, что ей в свое время было сложно совмещать роль арт-директора и сооснователя. На это было несколько причин.
Первая – как руководитель отдела формально она находилась в подчинении у Жени, своего партнера по бизнесу.
Вторая – реакция сотрудников. Им сложно было оспаривать ее решения, потому что они видели в Чичиной не просто руководителя, а собственника бизнеса.
Разделение зон ответственности и запуск re-feel все исправили.

ПРОЗРАЧНЫЕ ДОГОВОРЕННОСТИ
Например, партнеры договорились о равных долях во всех общих бизнесах. Кроме дивидендов, каждый получает зарплату в компании, в процессы которой он вовлечен больше всего, — это снимает вопросы о том, кто, почему и сколько денег должен получать.
Правда, предприниматели признают, что на старте вопрос распределения долей был острым. Из-за того что первое время Саша продолжала работать по найму, сначала Женя и Алина делили бизнес пополам. Но ребятам удалось передоговориться и дальше вести бизнес втроем. «Это был первый сложный разговор. Нам казалось, если он пройдет как-то не так, как мы это представляем, мы можем разойтись», — говорит Саша.
ГОТОВНОСТЬ ВСЕ ОБСУЖДАТЬ
Если есть какой-то спорный вопрос, партнеры собираются, чтобы обменяться точками зрения и вместе найти решение. «Даже когда тебе не очень хочется в данный момент разговаривать — сложно, нет времени, — надо его [время] найти, чтобы проговорить важные вещи вместе с партнерами», — комментирует Давыдов. По его словам, конфликты возникают оттого, что люди до последнего копят негатив в себе, поэтому особенно важно постоянно общаться, все проговаривать.
Минутка рефлексии
Предприниматели уверяют, что серьезных разногласий в их практике не было. В первой главе есть один из примеров. Помните его?

«Конечно, были и напряженные моменты. Но мне нравится, что мы никогда не решали это криками, скандалами, оскорблениями, выяснениями отношений. Несмотря на эмоции, которые бурлили внутри, мы всегда это превращали в конструктивный диалог. Может, не с первого раза. Иногда за несколько встреч», — добавляет Жаркова.
РАБОТА НАД ПАРТНЕРСТВОМ
Любые отношения — это работа, уверена Чичина. Саша, Женя, Алина и Игорь регулярно обсуждают, кто и куда хочет дальше идти, интересно ли им то, чем они сейчас занимаются. Эти собрания помогают высказать друг другу все. «Это такая точка, когда можно вытащить из себя все проблемы. Вывалить их на стол. Посмотреть, что с ними можно сделать, как решить их сообща», — говорит Давыдов.
ЧЕЛОВЕЧНОСТЬ
«Все, что мы вместе создали за эти годы, не стоит того, чтобы кто-то громко хлопал дверью, поливал другого грязью или провоцировал конфликт», — говорит Саша. Предпринимательница отмечает: они очень много энергии инвестировали в создание этих отношений. По ее словам, расстаться, бросить, разойтись — самое простое. Но это значит, что человек не хочет строить дальше, не готов инвестировать в отношения время и силы. Поэтому, вместо того чтобы тратить время на ссоры, она предпочтет сказать: «Я тебя люблю, несмотря на все твои закидоны. Возьми время. Выдохни. Я рядом. Придешь — обсудим». Ее принцип — оставаться человеком: по-человечески относиться к себе и к другим. «Любая проблема, которая сегодня кажется главной в жизни, не будет значить ничего через полгода-год», — добавляет предпринимательница.
Вот что помогает предпринимателям совмещать работу и любовь
Саша с Женей и Алина с Игорем не просто друзья. Они еще и семейные пары. Находить баланс между рабочим и личным им помогает простое правило – оставлять работу на работе. Рабочее время с 10 до 19 с понедельника по пятницу, в остальное время – личная жизнь.


Зачем партнеры заново познакомились друг с другом и что им это дало?

Все принципы, описанные выше, работают на партнерство. Но есть и прикладной инструмент — очная встреча, аналог стратсессии. Разница в том, что сооснователи на ней обсуждают не цели совместных бизнесов, а свои мечты и желания за пределами работы. «Это не ответ на возникший вопрос или разногласие. Скорее, превентивная встреча. Мы просто хотим понять, кому что интересно в долгосрочной перспективе. Кому в какую сторону стоит идти. Как нам сохранить партнерство, но не придавить личные интересы», — объясняет Давыдов.
Впервые такую встречу Саша, Женя, Алина и Игорь провели в мае 2021 года. Организовывал процесс специально приглашенный фасилитатор — коуч Мария Тиунова.
Особенность собрания была в том, что предприниматели не фокусировались на проблемах и критике. Вместо этого говорили «о хорошем, сильном, важном», перечисляет Саша. О сильных сторонах. Например, каждому нужно было рассказать, что ему дает ресурс. Затем «вытащить» ценности каждого и «поженить» их с ценностями бизнеса.
Встреча продлилась около восьми часов. «Это было классное время. Мы узнали больше друг о друге именно как о людях», — говорит Алина.
Раскрыться предпринимателям помогли вопросы модератора. Честные ответы помогали создать атмосферу доверия. Были и элементы совместного творчества, когда предпринимателям нужно было сообща что-то рисовать, лепить, мастерить. По словам Марии, она использовала нарративную практику: это подход в психотерапии, который помогает «усилить авторство» человека. Участники ощущают свою суперсилу и «отделяют проблемы от людей», определяют свои мечты, амбиции и ценности, которые лежат в их основе.
По словам Жарковой, встреча вывела отношения партнеров на новый уровень и подарила инсайты. Оказалось, что их партнерство — это не просто везение. Ценности и цели предпринимателей перекликаются и дополняют друг друга. «Мы гордимся мечтами друг друга и чувствуем сопричастность», — говорит Саша. Такие встречи, по ее словам, создают атмосферу безопасности и надежности.
Женя утверждает, что встреча помогла предпринимателям по-новому посмотреть друг на друга, заново познакомиться. Заглянуть дальше того образа, который сформировался на старте партнерства. Узнать, кто кем является сейчас и куда хочет идти. И как сделать так, чтобы каждый развивался, не препятствуя другому.
Алина описывает свои впечатления от встречи метафорой. Партнерство сооснователей SETTERS она сравнивает с Lamborghini. И вот на красивое авто падает снег. Машина по-прежнему блестит, сияет. Но снега становится все больше, его уже не успевают счищать. Он ложится слоями, и через какое-то время авто оказывается в сугробе. «Очень классно, когда ты берешь лопату, все это расчищаешь. И вот она снова стоит сияющая. Примерно такое было ощущение», — сравнивает предпринимательница. По ее словам, партнеры как будто «протерли глаза» и заново взглянули на то, что воспринимали как должное: увидели, что у них много общего и как ценен и прекрасен их союз.
«Если бы они этого не сделали, я не думаю, что все было бы катастрофично. Я очень верю в SETTERS, в потенциал ребят. Думаю, что эта встреча придала им сил. Они освежили энергию, которая между ними есть», — комментирует Мария.
По словам Тиуновой, проживать похожий опыт партнерам по бизнесу полезно в нескольких случаях.

• Когда люди только начинают общее дело. Подобная встреча даст возможность синхронизироваться и понять, на что они могут опираться в движении вперед.
• Когда есть ощущение, что энергия уходит, и нужна синхронизация. Практика заново объединяет людей и помогает участникам ощутить свои силы и силу команды.
• Когда ценности основателей соприкасаются с ценностями более широкой команды. Например, когда стартап начинает превращаться в более серьезный бизнес. Это позволит бизнесу расти, а культуре эволюционировать, сохраняя то, что важно.
• Когда есть сложности или конфликты в команде или между основателями (это нормально!). Практика «отделяет проблемы от людей», чтобы люди могли заново увидеть друг друга, адресовать трудности и понять, куда двигаться дальше.

Кто такие джедаи и какова их роль в компании?

Совет джедаев — это внутреннее комьюнити, в которое входят руководители отделов компании и сооснователи. Название оно получило от одноименного рабочего чата. Почему «джедаи»[8], предприниматели уже не помнят. Возможно, дело в том, что все участники носили худи, предполагает Женя.
Соответственно, каждый, кто попадал в чат, становился джедаем (и относился к этому с трепетом, отмечает Саша). «Я тогда подумала, что, наверное, я молодец. Даже не представляла тогда, что такое быть руководом. Очень жестко учиться на своих ошибках, было больно, а где-то обидно, но это был очень важный момент в становлении меня как специалиста», — делится Ксюша Жмудь.
На старте в чате было 7 человек. К январю 2021 года он разросся до 22 участников. При этом, по словам предпринимателей, руководители не воспринимаются как небожители. Сотрудники рады тому, что «классные ребята влияют на развитие команды», уверяет Жаркова.
Вот как выглядит иерархия в компании:
• Дирекция из семи человек – условный совет директоров, надстройка над советом джедаев.
• Совет джедаев – руководители отделов.
• Сотрудники.

Раз в полгода совет развиртуализируется. Встреча обычно занимает целый день. На ней обсуждаются результаты, стратегические задачи, проблемы и другие рабочие вопросы. После каждого такого собрания в компании начиналась новая волна изменений. По словам Саши, именно совет джедаев сыграл большую роль в становлении и развитии агентства: и с точки зрения процессов, продуктов, и во взращивании самостоятельности в работниках.
В начале февраля 2022 года общую встречу решили провести по-новому. По задумке предпринимателей, джедаи тоже должны были заново познакомиться друг с другом — как это годом ранее сделали сооснователи SETTERS. И провести вместе несколько дней, чтобы «выговориться до конца». Тем более что к тому времени команда успела пережить пандемию, переход на удаленку, период токсичности в команде, смену руководителей, изменение процессов, появление новых проектов и бизнесов — было о чем порефлексировать.
С форматом определились быстро — это был аналог лагеря для взрослых. Провести мероприятие решили в Красной Поляне в Сочи. Предприниматели были уверены, что мини-путешествие подарит команде новый совместный опыт. У встречи даже был продуманный брендинг, для сотрудников подготовили тематические подарки и сувениры.
Для основной части мероприятия — знакомства — пригласили Марию Тиунову и ее коллегу, коуча и бизнес-тренера Александра Лозовского. Они разработали программу.
По словам Лозовского, перед командой стояли три задачи:

• «Заново влюбиться» — вернуть эффект романтизма в рабочие отношения. Принять, что все коллеги разные. И поблагодарить друг друга за это.
• Синхронизироваться — в целях, амбициях, масштабе.
• Договориться.

Достичь их помог все тот же нарративный подход, а также «Теория U» — лидерство из будущего — и командный коучинг, перечисляет эксперт. «Все эти подходы про то, чтобы сделать невидимое видимым. То, что замалчивается, — обсуждаемым и осознанным», — комментирует Лозовский.
Вот как Александр Лозовский описывает программу:
«Первый день был посвящен синхронизации. Было много про личную работу, про будущее каждого сотрудника как человека и про место SETTERS в его жизни. Были практики, где люди вспоминали лучшие моменты в работе. Была синхронизация по ценностям, и после этого создание так называемой единой мы-идентичности – кем команда является для внешнего мира.
Второй день был посвящен заземлению и постановке общих целей: куда и зачем идет коллектив, к каким показателям.
Третий день – проработке планов и работе с различиями людей. Например, нужно было подойти к человеку, с которым, возможно, был в прошлом конфликт или есть недопонимание в настоящем, и через определенный алгоритм пообщаться с ним, чтобы лучше его узнать и понять, как различия между людьми могут усиливать команду. Этот день был про умение договариваться.
Почему это важно? Руководство SETTERS строит живую организацию. Это значит, что люди в ней не просто функции выполняют, они свою человечность привносят. И важно, чтобы сотрудники друг в друге видели не только профессионала, но и человека».

Для сотрудников поездка, ее формат и цели были сюрпризом. «Это были невероятные три дня. Они помогли нам все пережить. Мы достали и решили все долго пылившиеся проблемы, развязали ненужные узлы. У нас возник невероятный уровень синхрона», — рассказывает Саша.
Эффект был похож на тот, который до этого на аналогичной встрече испытали сооснователи. Сотрудники за образами коллег, которые сформировались у них в головах еще на старте знакомства, разглядели, кем каждый из них стал к этому дню. Какой путь прошел, какой опыт приобрел, какие ценности сформировал.
Особенность мероприятия была в том, что на нем присутствовали не только джедаи агентства, но и руководители re-feel и SETTERS EDUCATION. Несмотря на то что бизнесы разные, они все транслируют общие ценности. «Хочется не отлетать друг от друга далеко», — комментирует Саша. По словам Алины, встреча помогла наладить партнерский диалог.
Так появился новый чат, куда вошли участники мероприятия, — «Хранители вайба».
Их задачи:

• масштабировать энергию, которую коллегам удалось сгенерировать в поездке;
• бороться с инерцией;
• развивать амбициозность — находить интересные задачи и вызовы для команды.

Еще два слова об объединении людей и экспертиз, Или почему современной компании не обойтись без co-creation

Понятие сo-creation уже несколько раз встречалось на страницах этой книги. Его можно перевести как «сотворчество» или «сосозидание».
В основе подхода лежит идея о том, что при создании чего-то нового руководителю (или команде) не стоит полагаться только на свое представление о том, как должен выглядеть результат. Ведь к нему можно прийти разными способами.
Co-creation — это, по словам Давыдова, умение отпустить границы и снять барьеры в голове. Определиться с тем, что нужно сделать, но дать команде свободу в том, как это будет реализовано. «Часто можно найти огромное количество решений, которые вы сами никогда бы не нашли. Просто из-за того, что у вас есть опыт не во всех сферах», — объясняет предприниматель.
По его словам, преимущество такого подхода и в том, что финальная идея будет принадлежать не конкретному человеку, а команде. Кто-то что-то сказал во время обсуждения, кто-то что-то записал на доске, кто-то придумал слоган — и так далее. В результате каждый «присвоит» идею себе. И в этом огромный плюс. При co-creation мотивировать сотрудников не придется — они уже будут заранее влюблены в проект, потому что заразились идеей, когда сообща ее создавали. Так происходит синхронизация команды. Каждый чувствует свои значимость и причастность.
А еще co-creation — про вовлечение партнеров и клиентов. Их так же можно и нужно подключать к созданию продукта.
Вот как агентство SETTERS перепридумало свое позиционирование и сделало ставку на комьюнити:
В 2023 году команда переосмыслила свои ценности, отличия от других игроков на рынке и смыслы, за которые агентство можно любить или ненавидеть.
Стратеги SETTERS провели исследование рынка и команды, взяли интервью у клиентов. Затем построили карту преимуществ агентства, основанную на преимуществах SETTERS, и соотнесли их с потребностями аудитории – клиентов и талантов.
Все это сложилось в гипотезу нового позиционирования, где главный капитал – люди.
SETTERS – не просто агентство, а точка притяжения талантов и лучших команд. Вокруг него выросло большое комьюнити.
Так появилась концепция SETTERS & BETTERS, где BETTERS – это и клиенты, и партнеры, и подрядчики, и независимые творцы, с которыми сотрудничает компания.
Миссия SETTERS & BETTERS – помочь талантам и клиентам вырваться из привычной рутины и сделать лучшую работу в своей жизни.
По словам Саши Алхименкова, креативного директора SETTERS, агентство использует свою уникальную позицию на рынке, чтобы обеспечить таланты и команды со всего рынка условиями, процессами, стратегиями и супервизией, чтобы предложить клиентам лучшее экспертное решение любой задачи.
Союз SETTERS & BETTERS открывает новые возможности для коллабораций, взаимной поддержки и развития для всех участников.
Новое позиционирование поможет агентству притягивать своих людей, отталкивать чужих и перемагничивать тех, кто посередине, заключает Алхименков.


Почему офис – это важно?

Имеет значение и то, в каких условиях происходит сосозидание. Несмотря на бум дистанционной работы, руководители SETTERS по-прежнему считают офисы важными для компании. Сотрудники, конечно, могут работать удаленно. Но многие все равно любят собираться офлайн. Иногда даже специально приезжают из Москвы, чтобы поработать в Санкт-Петербурге, и наоборот.
У SETTERS два основных офиса (есть еще небольшой офис в Краснодаре и онлайн-офис). Оба пространства объединяет творческая атмосфера. Ее создает множество факторов.
Внешние атрибуты вроде современного дизайна интерьеров и обилия произведений искусства. Продуманные зоны — переговорки, места для созвонов и работы в уединении, просторные опенспейсы, офисная кухня. А в офисе в Санкт-Петербурге есть массажное кресло и беговая дорожка. Плюс играет роль расположение, считает Люба Унятович, Head of HR SETTERS & SETTERS Creative Capital. Московский офис находится в креативном районе — на «Хлебозаводе». У сотрудников в Северной столице рядом Таврический сад.
И неосязаемые факторы — свобода, которая выражается, например, в отсутствии дресс-кода. Забота — на кухне у сотрудников есть доступ к свежим фруктам и продукции re-feel. Ответственность и взаимоуважение — сотрудники соблюдают общие правила поведения, например не курят в помещении и сортируют мусор. Сплоченность — например, есть традиция, когда агентство покупает продукты для бутербродов, и коллеги вместе их готовят на офисной кухне, устраивают посиделки с пиццей, что-то смотрят или рисуют сообща. А еще во все офисы можно приходить с питомцами.
Вот как в компании начинают и заканчивают рабочий день
«В офисе в Санкт-Петербурге настроена “Алиса” (виртуальный помощник, встроенный в умную колонку от “Яндекса”), которая в 10:30 включает режим “доброе утро”: рассказывает новости и запускает классные подборки песен. А в 19:00 напоминает о том, что пора закрыть ноутбуки и отдохнуть», – делится Люба Унятович.

Предприниматели отталкивались от того, что офис — это пространство, в котором сотрудники должны чувствовать себя комфортно. Оно должно вызывать ежедневное желание приходить туда, работать, общаться, проводить время после работы. Комфорт сотрудников выльется в прекрасное настроение, в продуктивность, уверена Саша.
«Сначала человек наполняет пространство, а потом пространство наполняет человека», — говорит Женя. Важно, как офис выстроен. В одном пространстве человеку хочется сгорбиться, сжаться, сидеть и жалеть себя, а в другом у него рождаются амбиции, ему хочется что-то делать. «Не зря большинство наших сильных взлетов были связаны с новыми офисами и пространством», — отмечает предприниматель.
Подробнее о связи взлетов и офисов читайте в главе 2.
Как сама компания описывает принципы корпоративной культуры
SETTERS – это прежде всего команда. Драйвовая и дерзкая команда, которая умеет быстро работать с информацией, через свои каналы задавать новые тренды на digital-рынке, вносить свой вклад в развитие креативной индустрии и формировать вокруг себя комьюнити из осознанных людей.
SETTERS – это про людей, про поддержку, про честность и искренность.
SETTERS – это про чуткость каждого к каждому. Мы любим мелочи, умеем ими радовать друг друга, трепетно относимся к ним, потому что именно из продуманных мелочей во всем складывается впечатление.
SETTERS – это скорость, мощь, самоотдача и безостановочный рост: проектов, людей, навыков.
SETTERS – это агентство, которое не боится сложных задач и не ходит по проторенной дорожке.
Наша корпоративная культура заразительна, она дает силы и ответы на любые вопросы тем, кто к ней открыт.
Она масштабируется и покрывает собой всю команду, какого бы размера она ни была. Это культура, у которой нет границ, – она не только входит в рабочие процессы, но и легко выходит за их границы, помогая многим даже во внерабочей жизни.
Здесь можно ошибаться.
Здесь можно прийти с идеей и реализовать ее.
Наша культура – про постоянное обучение и развитие. И это не просто написано в регламентах и забыто – это каждый день подтверждается через внутренние лекции, открытые мероприятия и личные карты развития каждого человека.


Что еще лежит в основе корпоративной культуры?

Жизнь SETTERS сложно разложить на атомы — много всего, и это все быстро меняется. Вот еще несколько вещей, которые важно знать об атмосфере в команде.
ЭКСПЕРИМЕНТЫ КАК ЧАСТЬ КУЛЬТУРЫ
Речь не только о творческом подходе к реализации рабочих задач. Во внутренних процессах тоже бывают эксперименты. Например, раньше выступления руководителей на корпоративах были консервативными — с итогами, цифрами. Это было полезно, важно, но немного не в духе компании. Поэтому такие установочные встречи — с обзором новых клиентов, перспектив, результатов — теперь проводят раз в квартал. А перед корпоративами стали организовывать внутренние конференции, на которых ребята рассказывают про жизнь, трудности и радости, — DEMO DAY SETTERS.
Вот какие темы там обсуждают: «Ковидло», «Вся жизнь тикток», «Гори, но не сгорай», «Стартосфера», «Про смелость, или О том, как помочь команде, которая живет командой», «Заметки на ракетке», «С тобой все ок», «Как работать с друзьями и дружить с коллегами».
СВОБОДА МЕНЯТЬ ПРОЦЕССЫ
Каждый сотрудник может указать на уязвимость в рабочем процессе и предложить решение. Речь о культуре фидбэка, говорит Лиза Гаврилова, экс-HR-менеджер SETTERS. По ее словам, в компании принято давать конструктивную, экологичную обратную связь. Ее воспринимают как топливо для развития. Вместо «мне не нравится» говорят «мне кажется, в этом процессе не работает вот этот момент, его можно пофиксить вот так, чем я могу тебе помочь», уточняет Унятович. Так сотрудники становятся амбассадорами изменений. Это касается не только процессов, связанных с задачами клиентов, но и внутренних.
Вот такой пример приводит Люба Унятович:
«На каждый проект мы собираем отдельную проектную команду. Управляет такой командой менеджер из отдела менеджмента проектов (ОМП, сейчас отдел аккаунтинга). Каждый сотрудник параллельно работал над несколькими проектами плюс находился в прямом подчинении у руководителя своего отдела.
Однажды групхэд ОМП придумала и защитила идею отдельной проектной команды под один важный и крупный проект.
Так у нас появился опыт работы, в котором проектная команда была занята только на одном проекте и полностью включена в него. И специалисты подчинялись именно менеджеру проекта.
На старте эта идея выглядела чем-то новым для наших процессов, и мы не понимали, будет ли она работать. Но за счет открытости к изменениям мы попробовали. И получилось очень эффективно! Многие практики именно этой команды мы потом масштабировали на всю команду агентства».

БОЛЬШЕ ОБРАТНОЙ СВЯЗИ
После испытательного срока сотрудник созванивается с People Partner (новая роль в HR-отделе, появилась в 2022 году) и руководителем. Во время этой встречи он получает обратную связь по своей работе, оценку коллег. В ней есть блок рефлексии и обсуждение планов на будущее, перечисляет People Partner Валерия Вихлянцева.
Кроме того, раз в полгода с каждым сотрудником проходят пульс-колы. На них обсуждаются процессы и условия работы. Как человек себя чувствует, какие у него есть вопросы, что беспокоит. Что из того, что его волновало во время прошлого звонка, удалось решить. Обсуждения потом People Partner и Head of HR превращают в конкретные задачи, чтобы слова становились действиями.
Также бывают ситуативные пульс-колы, рассказывает Лера. Они проходят по инициативе руководителя или HR-специалиста. «Например, когда произошли какие-то важные изменения, мы замеряем, как чувствует себя команда, и даем поле для высказываний. Чаще всего такое проводится на определенный отдел, так как происходит по запросу», — делится Унятович.
Все, что обсуждается на таких созвонах, остается между сотрудником и HR-специалистом. Поэтому человек смело рассказывает обо всем, чем ему кажется важным поделиться. Такой подход помогает эйчарам буквально измерять пульс отдела и всей команды. Своевременно подмечать, что и где нужно починить.
А в базе знаний есть горячая линия, которую сопровождает фраза: «Если у тебя возникла проблема, идея, да что бы то ни было — поделись. Мы придумаем решение». Также есть специальный бот в Telegram.
Кроме того, после проектов проводится ретро (ретроспектива) с обсуждением результатов. Также обратную связь сотрудники оставляют во время ежегодных опросов — аналогов eNPS.
ВОЗМОЖНОСТЬ БЫТЬ СОБОЙ
Дело не только в том, чтобы не придерживаться дресс-кода и выглядеть в офисе как хочется. «Ребята действительно могут вести себя так, как чувствуют. Это про то, чтобы открыто шутить, говорить свои мысли, предлагать идеи, зная, что здесь безопасное пространство и тебя поддержат», — говорит Унятович.
К слову, SETTERS поддерживает инициативы сотрудников за пределами работы. Основатели публично рассказывают о таких проектах — с поддержкой и гордостью. Например, Женя писал в telegram-канале о маркетинге или чат-боте для креаторов, который запустил Руслан Павлишин. По словам Любы, агентство помогает команде строить личный бренд. «Мы не боимся рассказывать о нашей команде (не боимся, что ребят уведут). Напротив, мы любим, когда наши специалисты делятся экспертизой, читают лекции, дают комментарии для статей. Мы поддерживаем и даже помогаем это организовывать», — говорит Люба Унятович.
КРИТИЧЕСКИЙ ПОДХОД К ЗАДАЧЕ
Любой сотрудник может прямо высказать свое мнение — коллеге, руководителю или сооснователю бизнеса. Например, если не согласен с выбранным решением или у него есть идеи, как можно сделать лучше. Также SETTERS критично подходит к своему опыту: ребята не стесняются привлекать сторонние команды или внешних консультантов, чтобы они помогли получить лучший результат. Кроме того, компания постоянно пересматривает оргструктуру, процессы, смыслы — во второй главе это подробно описано.
ПОДДЕРЖКА, НЕБЕЗРАЗЛИЧИЕ И ВОВЛЕЧЕННОСТЬ
Ребятам не все равно — на себя, на клиента, на коллегу, на процессы, отмечает Унятович.
Здесь можно познакомиться с исследованием корпоративной культуры SETTERS от «Культуры инноваций»
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Вот простые правила, которые помогают команде проводить созвоны и встречи экологично
ПРАВИЛО № 1. НЕ ДЕЛАЙТЕ ВСТРЕЧУ, ЕСЛИ ОНА НЕ НУЖНА.
Сначала ответьте на вопросы:
• Я хорошо продумал эту ситуацию?
Если ответ «нет», то нужно выделить время на обдумывание. Например, чтобы оценить масштаб проекта, текущий статус, потенциальные шаги и составить план.
Если «да» – можно переходить к следующему вопросу.
• Мне нужна чья-то помощь, чтобы добиться прогресса?
Если ответ «нет», то следует выделить себе время, чтобы поработать над задачей.
Если «да» – переходите к следующему вопросу.
• Чтобы продвинуться, мне нужно общение в реальном времени?
Если ответ «нет», то лучше описать задачу письменно. В крайнем случае – аудио или видеосообщение.
Если «да» – переходите к следующему вопросу.
• Нужно встречаться лично?
Если ответ «нет», то можно организовать онлайн-встречу и подготовиться к ней.
Если «да» – нужно организовать офлайн-встречу и подготовиться к ней.

ПРАВИЛО № 2. ЗАРАНЕЕ ГОТОВЬТЕСЬ К ВСТРЕЧЕ.
Каким вы видите идеальный результат? Выберите три – пять целей и пропишите вопросы, которые нужно решить. Пригласите участников, опираясь на цели выше, заранее озвучьте их команде.

ПРАВИЛО № 3. ДЕЛАЙТЕ ВСТРЕЧИ КОРОЧЕ.
Сокращайте время на встречи. Вместо часа кола поставьте слот в 50 минут. И не забывайте оставлять время между встречами.

ПРАВИЛО № 4. ФИКСИРУЙТЕ РЕЗУЛЬТАТ И ДАЛЬНЕЙШИЕ ДЕЙСТВИЯ.
В конце встречи подведите итоги и озвучьте договоренности. Убедитесь, что все одинаково всё поняли, проговорите ценность от созвона и следующие шаги.

ПРАВИЛО № 5. ОГРАНИЧЬТЕ ВРЕМЯ НА ВСТРЕЧИ.
Выделите отдельные дни или время на звонки. Если нужно, поставьте себе в календаре слоты и предупредите команду.
И еще несколько правил:
• Бронируйте переговорки в календаре.
Рядом с каждой переговоркой расположен QR-код, который переводит на календарь для бронирования. Так мы избежим хаоса и будем созваниваться комфортно.

• Уважайте коллег.
Если переговорка занята, то не стоит дергать за ручку или отвлекать коллег. Это мешает сосредоточиться на созвоне.

• Оставьте после себя чистое пространство.
Поверьте, вам будет приятно зайти в аккуратную переговорку и созвониться в убранном пространстве. Давайте поддерживать такое состояние.
Минутка рефлексии
А какие простые и не очень правила есть в вашей команде?


Общения много не бывает?

Команда SETTERS общается часто и много, и не только по работе. Вот какие инструменты использует компания.
ЕЖЕНЕДЕЛЬНЫЕ И ЕЖЕМЕСЯЧНЫЕ ДАЙДЖЕСТЫ
SETTERS состоит из децентрализованных команд. Это значит, что не все в компании знают, чем занимаются друллеги. Чтобы у сотрудников не возникало ощущения, что они молодцы, а другие ничего не делают, в агентстве ввели еженедельные дайджесты. Каждый отдел, проектная команда рассказывает о том, что было сделано за неделю, делится новостями и успехами. «Ребята осознают, какой объем работы был проделан. Охреневают от трудоспособности. Гордятся собой, отделом и друллегами», — говорит Саша.
«Сейчас дайджест — это не только про результаты работы за неделю. Это повод порадоваться друг за друга, рассказать смешные ситуации с проектов, поделиться подборкой фильмов на выходные, рассказать об организационных изменениях, анонсировать мероприятие. В дайджестах, кстати, мы еще поздравляем ребят с днем рождения и годовщинами. И публикуем разные классные новости: например, выиграли тендер, фестиваль и так далее», — рассказывает Унятович.
ЧАТЫ НА ВСЕ СЛУЧАИ КОРПОРАТИВНОЙ ЖИЗНИ
Основной чат команды — SETTERS Team. Там собраны все сотрудники агентства, SE, re-feel, SETTERS Media и Reboot. Это место для общения, поиска советов, рассказов об успехах, обмена новостями и стикерами дня (рубриками, которые помогают выразить настроение картинкой).
Есть два офисных чата: один — для Санкт-Петербурга, другой — для Москвы. Там решаются бытовые вопросы вроде поиска затерявшейся зарядки.
«Мракетинг SETTERS» — это не ошибка, а название, которое подчеркивает специфику чата. Здесь сотрудники делятся друг с другом креативами и рекламой — такими, от которых волосы встают дыбом, и такими, которые можно взять на заметку.
«Чат хороших новостей» — в нем максимально бережное общение. Каждый сотрудник может получить поддержку, обменяться с коллегами теплыми словами и мемами с котиками, выложить фото с важным событием из жизни.
Есть и чаты по интересам. Например, для занятий спортом — там договариваются о совместных тренировках и делятся успехами. Для владельцев домашних животных — там делятся рекомендациями, скидками на лакомства, контактами ветеринаров и фотографиями питомцев. Для любителей пленочной фотографии — там обсуждают фотоаппараты, типы пленок, обмениваются лучшими снимками. Для любителей поесть — название «SETTERS Жрет» говорит само за себя.
ФИРМЕННЫЙ TOV
Важно и то, как команда общается. «Дальше — больше», «мы рождены для счастья», «изионизм», «хагаббл», «стиль», «романтика и строгость» — это лишь часть корпоративных устойчивых выражений.
Впрочем, некоторые из них хорошо знакомы аудитории SETTERS, потому что выходят за пределы рабочих чатов — в официальные каналы и креативы компании.
Подробнее об этом — в главе 2 и главе 3.
По словам Саши, такие фразы помогают «идентифицировать своих». А еще предпринимательница делится лайфхаком — стикерпаки для соцсетей и стикеры-наклейки с фирменными фразами помогают вынести элементы корпоративной культуры за пределы офиса.
TELEGRAM-БОТ ДЛЯ СОВМЕСТНЫХ ОБЕДОВ
Называется SETTERS Go. Бот появился тогда, когда сотрудников стало много и началось расслоение на «старичков» и «новичков». Он сплачивает коллектив, помогает членам команды в неформальной обстановке больше узнать друг о друге.
Работает просто: бот рандомно присылает приглашение на обед с коллегой из другого отдела. Уведомление о назначении пары приходит за день до дня икс, чтобы ребята могли договориться о времени и месте (возьмут ли они еду с собой, чтобы пообедать и пообщаться на кухне в офисе, или отправятся в одно из ближайших заведений). Бот делится подборкой мест, где можно встретиться: кафе, столовые, рестораны.
Сотрудники на удаленке тоже пользуются ботом. Они общаются с подобранным напарником по видеосвязи (если находятся в разных городах), встречаются лично в офисе или в кафе в удобное время.
У человека всегда есть выбор: он может отклонить приглашение или поставить бот на паузу на какое-то время. Правда, есть одно исключение — новые сотрудники ходят на обеды раз в неделю в течение первого месяца.
ОБЩЕНИЕ ВНЕ РАБОТЫ
Сеттерчане вместе ходят в музеи и театры. По желанию, но с удовольствием. У группы единомышленников даже появилось название — “Умненькие ребятки”. А еще ездят вместе отдыхать, ходят на концерты, пикники.

Как компания развивает сотрудников?

На самом деле просто создает среду, а работники развиваются сами. Вот несколько основных инструментов.
ОНБОРДИНГ
Или как обычный специалист превращается в друллегу. На этом этапе новому члену команды важно лучше узнать компанию, внутренние правила, свои обязанности и возможности, найти ответы на вопросы.
People Partner полностью ведет процесс онбординга. В первый рабочий день он проводит созвон, в котором погружает новичка в процессы, рассказывает о команде, основных нюансах и так далее. Кроме того, проводятся созвон с руководителем, знакомство с командой и распаковка welcome-box (в него входят стикерпак, блокнот, шопер, брендированная футболка, ретрактор для бейджа и открытка с посланием от боссов).
Также на первый рабочий день составляется расписание в календаре — чтобы новый сотрудник не переживал и не терялся, говорит Унятович. Помимо важных встреч, например с руководителем, туда обязательно закладывают время на изучение базы знаний, мануалов и, конечно, на обед.
Каждый новичок получает гайд — подробное пошаговое руководство. Он состоит из простых этапов: настроить рабочую почту, вступить в рабочие чаты в Telegram, погрузиться в правила общения с коллегами и клиентами, другими рабочими, бытовыми и операционными процессами, познакомиться с корпоративными IT-системами. Такой подход позволяет быстро сориентироваться и погрузиться в работу.
БАЗА ЗНАНИЙ
Это живая система, она регулярно пополняется новыми знаниями, которые помогают сотрудникам развивать личные и профессиональные качества (ну и, конечно, снимает головную боль HR-специалистов и руководителей, которым не приходится отвечать на типовые вопросы «Когда зарплата?» или «Когда в отпуск?»).

• В ней есть базовая информация вроде организационной структуры компании, контактов коллег, мануалов отделов, рекомендации по эффективному общению с клиентами и коллегами.
• Ответы на вопросы: когда зарплата, как уйти в отпуск, что делать, если заболел.

Примечание: бюрократия в компании сведена к минимуму — практически любой рабочий вопрос можно решить двумя-тремя кликами в корпоративном мобильном приложении.
Вот как выглядит выдержка из базы знаний
Что делать, если заболел?
У нас есть одно важное правило: если ты чувствуешь себя простывшим, оставайся, пожалуйста, дома! И помни, что организму требуется время на восстановление. Поэтому если сегодня ты лежишь дома с температурой, не рвись в офис завтра при первых же признаках улучшения самочувствия. Спокойно отлежись, отдохни, восстановись. Не нужно подвигов, не заражай своих коллег геройством (и не только – два-три дня твоего восстановления дома сохранят работу целого отдела).

• Образовательные материалы: онлайн-библиотеки с электронными книгами, подборки полезных материалов, доступ к курсам по разным креативным специальностям, записи вебинаров от приглашенных спикеров и коллег.

Примечание: офлайн-библиотеки тоже есть. Сотрудники могут попросить у HR-менеджеров пополнить их — заказать необходимую книгу. Или принести свою.

• Дополнительные материалы: например, фото с корпоративов, записи внутренних конференций и рекомендации, куда сходить поесть недалеко от офиса.

База знаний помогает быстро обучать новых сотрудников. Экономит время каждого члена команды на поиск и получение нужной информации: никто никого не дергает, все знают, что и где взять, не задают лишних и повторяющихся вопросов. А также позволяет централизованно хранить все ценные данные — ничего не потеряется в лабиринтах дисков и папок, не исчезнет вместе с неисправной системой.
ТРЕНДЕЛЬНИКИ (ОТ ТРЕНД + ПОНЕДЕЛЬНИК)
Название говорит само за себя — лекции о трендах по понедельникам. К слову, проект родился из идеи сотрудника Вити Вита. Выступают как ребята из команды SETTERS, так и приглашенные спикеры. Например, из LinkedIn, Weiden+Kennedy, AMV BBDO London.
Круг тем тоже весьма широкий. От профессиональных (реклама, маркетинг, креатив, стратегия) до общепознавательных (фото, финансы, счастье, здоровые отношения с работой, театр, путешествия). Записи выступлений хранятся в базе знаний.
Предприниматели признаются, что вначале были сложности с тем, в какое время проводить эти лекции. Изначально планировали в понедельник в девять утра — за час до старта рабочего дня. Но на первую такую лекцию никто не пришел, поэтому начали проводить в рабочее время.
ДОСТУП К КУРСАМ SETTERS EDUCATION
Это пример синергии между бизнесами. Сотрудники агентства могут пройти любой понравившийся курс. По словам Яны Линник, Brand team lead SE, одними из самых востребованных стали курс по бренд-стратегии с Антоном Аверьяновым и интенсив по съемке рекламных видео до мурашек.
ОПЛАТА ДОПОЛНИТЕЛЬНОГО ОБУЧЕНИЯ
Любой сотрудник может подать заявку на оплату обучения. Для этого ему нужно коротко обосновать, как оно поможет ему и компании в целом, а после учебы — поделиться новыми знаниями с коллегами: выписать инсайты и выложить их в базу знаний или провести трендельник.
По словам Саши, на старте компания оплачивала 100 % стоимости обучения, покрывала расходы на логистику и проживание. Со временем уровень запросов рос, а осознанность падала — записывались почти без разбора. Когда число сотрудников перевалило за сотню, предприниматели изменили подход. Теперь оплачивается 70 %, остальную сумму сеттерчанин покрывает из своего бюджета.
ПЕРСОНАЛЬНЫЕ КАРТЫ РАЗВИТИЯ
В компании придерживаются партнерской позиции — ответственность за развитие лежит и на сотруднике. Любая инициатива поддерживается и подхватывается руководителями и HR-отделом.
Карта развития составляется на основе опроса других сотрудников, которые сталкиваются с этим человеком в работе. После сбора и анализа данных составляется план, который отталкивается от того, в каком формате сотруднику нравится учиться: условно — проходить длинные курсы или интенсивы. В карту входит персональный подбор полезных материалов, книг, курсов, подкастов, интервью. Кроме того, компания может пригласить ментора, который поделится с человеком своими знаниями и опытом, говорит Гаврилова. Либо подскажет, кто из коллег, у которых есть запрашиваемые навыки, может поделиться своим опытом.
Также агентство дает возможность отточить знания на практике. Например, если человек решил изучить 3D-дизайн, ему предложат задачи, где он сможет себя проявить. Есть и внутренние стажировки. «Например, если комьюнити-менеджер хочет попробовать себя в стратегии, мы можем помочь организовать такой опыт внутри», — говорит Люба.
Никто из HR-специалистов или руководителей не отслеживает процесс обучения и не проводит экзаменов. Ответственность за свое развитие по-прежнему сотрудник несет сам. При этом персональные карты дают ему понимание, что он не упирается в стену, что ему есть куда расти. И этот путь он проходит с поддержкой коллег.
ПРЕВРАЩАЕТ СОТРУДНИКОВ В ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕЙ
Каждый сотрудник может предложить идею и получить поддержку от руководителей. Например, запустить свой проект внутри компании или за ее пределами. А еще в перспективе он может стать партнером компании. Прецедент есть — Ксения Жаворонок получила долю в агентстве (читайте об этом во второй главе).
Вот что Ксения Жаворонок говорит о своем опыте:
«Семь лет назад я пришла в компанию из-за того, что хотела попробовать себя в роли бизнес-леди, которая организует свое дело. Хотела потренироваться “на кошечках” – на SETTERS – и потом сделать что-то свое. Но я столкнулась с такой помощью и открытостью со всех сторон – от Саши, Жени, Алины, от сотрудников, – что мне захотелось задержаться. Чувствовала, что мое желание создавать что-то свое никто не ограничивает. Это способствовало тому, что я сама часто приводила в компанию клиентов, которые шли ко мне. Очень благодарна, что ребята оценили мой вклад».


В компании более сотни сотрудников – как позаботиться о каждом?

По словам Саши, любой человек в команде чувствует себя значимым. Вот несколько инструментов, которые помогают компании заботиться о сотрудниках.
ФИЗИЧЕСКОЕ И МЕНТАЛЬНОЕ ЗДОРОВЬЕ
Сеттерчане по своему выбору могут оформить ДМС или получить доступ к сервису психологической помощи YouTalk.
В программу ДМС входит бесплатный доступ к медицинским услугам в государственных и платных клиниках: приемы врачей, анализы, оформление больничных, а также ежегодный чекап, возможность вызвать скорую и врача на дом, провести за счет ДМС операцию. Все услуги и опции доступны в мобильном приложении, в личном кабинете хранится история лечения. Консультацию терапевта можно получить онлайн.
Кроме того, основатели компании понимают, что ментальное состояние влияет на все сферы жизни. Важно, чтобы атмосфера в коллективе была здоровой и комфортной. Поэтому в 2021 году агентство начало работать с YouTalk. Сервис помогает выбрать подходящего психолога и забронировать удобные слоты для онлайн-консультаций. Сотрудникам доступны семь бесплатных консультаций в год и скидка 50 % на пять следующих сессий.
Кроме того, в базе знаний хранятся вебинары о ментальном здоровье, ссылки на полезные материалы и чек-листы. Например, о выгорании и управлении эмоциями. Также для руководителей и топ-менеджеров YouTalk проводит мастермайнды — групповые встречи.
Здесь можно прочитать, как руководство SETTERS решило внедрить психологическую поддержку для сотрудников и какие результаты получило
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ВНИМАНИЕ К КАЖДОМУ
Оно проявляется в мелочах. Например, друллеги оставляют друг другу на рабочих местах записки с теплыми пожеланиями или благодарностями. «Мы поздравляем ребят с годовщинами работы. И это не только про внимание, но и про то, что нам тоже важен этот момент», — рассказывает Люба. HR-команда пишет поздравление в дайджесте и отправляет большое и персональное сообщение с личного аккаунта SETTERS в Telegram, то есть от лица компании. «В этом сообщении вспоминаем путь, который сотрудник прошел, классные проекты, отмечаем важные черты коллеги. Получается супертрогательно. Ну и дарим небольшой подарочек», — добавляет Унятович.
Если кто-то заболел, компания отправит ему корзину с фруктами. А когда случается беда, SETTERS оказывает сотруднику адресную помощь. Один из таких примеров описан во второй главе.
РЕГУЛЯРНЫЕ СОЗВОНЫ С ЭЙЧАРАМИ И РУКОВОДИТЕЛЯМИ
По словам Любы, они помогают сотруднику понять, что компании не все равно. Дают почувствовать себя действительно значимым.
ПЯТЬ ДНЕЙ НА ПОЛЕЖАТЬ
У каждого сотрудника есть право пять дней в году не приходить на работу, не теряя в зарплате. Больничный лист тоже не потребуется. Но руководителя все-таки нужно будет предупредить. Эта опция позволяет отлежаться, отвезти питомца к ветеринару или решить другие личные дела. Правда, есть ограничение: пропускать можно не больше трех дней подряд. Если нужно больше времени, то придется брать отпуск или оформлять больничный.
ЕСТЬ ПРОБЛЕМА?
Это одноименный раздел корпоративного портала. Если у сотрудника что-то случилось, он может рассказать об этом руководству — лично или анонимно.
ВНЕСТИ ПРЕДЛОЖЕНИЕ
Сооснователи SETTERS понимают, что сотрудники, особенно новые, могут находить уязвимости в процессах. Или предлагать идеи, которые сделают жизнь команды лучше. Для того и другого есть удобный инструмент.
БОНУСЫ ОТ ПАРТНЕРОВ
На корпоративном портале есть раздел с предложениями от партнеров SETTERS. Это скидки на массаж, покупку очков, прогулки на яхте, химчистку и так далее. Некоторые из них распространяются и на близких сотрудников. Например, можно поделиться с семьей и друзьями промокодом на сервис психологической поддержки.
ПОХВАЛА 360
В SETTERS есть практика дня благодарности, когда коллеги находят множество поводов, чтобы поблагодарить друг друга.
«Однажды — в сложные времена — мы с HR-командой написали персональную благодарность каждому сотруднику. И отправили все сюрпризом в дайджесте. Ребята были в восторге. А еще все присоединялись и продолжали писать “спасибо” коллегам в комментариях», — рассказывает Люба.
Минутка рефлексии
Отвлекитесь на минуту. Поблагодарите кого-то из коллег. Но только искренне!


Слишком много про работу. А как же тусовки, с которых все, как многим кажется, когда-то начиналось?

Команда SETTERS признается, что до сих пор борется со стереотипом, что работа агентства — вечный праздник и тусовки. Это, как можно было понять из предыдущих глав, не так.
Но в компании действительно принято праздновать большие и маленькие события — в дайджестах, в чатах, в офисе, на корпоративах. Вот несколько примеров.
ДНИ РОЖДЕНИЯ
На корпоративном портале есть календарь дней рождений всех членов команды. Коллеги заранее знают, когда и кого поздравлять. А в офисе в Санкт-Петербурге даже есть бегущая строка с именинниками дня. Вопрос «что дарить?» решается просто — каждый заранее заполняет wish-лист (составляет список желанных подарков), поэтому сложно ошибиться.
Вот что на этот счет сказано в базе знаний
Мы стараемся очень душевно поздравлять любимых коллег с их днями рождения! Не поленись в приближении своего праздника нажать на кнопку «Внести хотелку» ниже и оставить свои пожелания.
«Хочу нормальный подарок».
Для того чтобы тебе не подарили ерунду, у нас имеется wish-лист, куда ты можешь внести свой «Мазерати».

КОРПОРАТИВЫ
Проводятся дважды в год — в Новый год и в день рождения SETTERS (отмечается в середине лета). Это возможность сотрудникам из разных городов встретиться в одном месте. Обсудить общие заслуги и успехи, наметить цели на будущее. Обычно корпоратив делится на две части: DEMO DAY — короткие выступления руководителей и сотрудников с рассказами о достижениях команд, важных событиях или инсайтах и вечерняя программа с танцами. По словам Жени, корпоративы помогают команде оценить пройденный путь и, как в онлайн-игре, перейти на новый уровень.
Здесь можно увидеть корпоратив на шестилетие SETTERS
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Какие качества SETTERS ценит в сотрудниках?

По словам Маши Бочаровой, CEO SE, команда SETTERS подходит не всем — только тем, кто разделяет ценности и интересы компании. «Мы всегда стараемся выбирать человека, которой с нами на одной волне. Близкого по духу, по стилю, по вкусу к жизни. Благодаря этому нам проще друг друга понимать. Мы никогда не стремились друг друга переделать или насильно заставлять участвовать в жизни компании, ее культуре или делать проекты в определенном стиле. Конечно, не всегда получалось, но мы хотели выбирать людей еще и определенного склада характера», — соглашается Ксения Жаворонок.
Вот эти качества:

• Эмпатия и поддержка.
• Доброта и искренность. Это основа, на которую нанизываются все остальные качества и ценности.
• Талантливость. «Каждый человек в чем-то талантлив, и наши ребята точно умеют круто свой талант раскрывать и использовать», — говорит Люба.
• Неравнодушие и заинтересованность. В сфере, в работе, в развитии, в улучшении. Компания рада неудобным вопросам, нацеленным на созидание, а не на разрушение.
• Смелость. Не только в мыслях и действиях, но и признать ошибку, взять ответственность, уточняет Унятович.
• Командность. Под этим подразумевается «в любой ситуации думать не о себе и своих выгодах, а о людях рядом и общих результатах».
• Проактивность.
• Критическое мышление. Способность мыслить в долгосрочной перспективе и понимать, к чему может привести то или иное действие. Способность на все посмотреть со стороны.
• Личная ответственность. Каждый понимает, как его действия влияют на общий результат, говорит Люба.
• Экспертность.

Если с сотрудником дальше не по пути?

Если на старте уход каждого члена команды основатели переживали тяжело, буквально как предательство, то теперь относятся к выбору человека с пониманием и уважением.
В компании даже разработали гайд по офбордингу. В нем по шагам описан алгоритм ухода — вплоть до напоминания сменить место работы в соцсетях. Кроме того, увольняющимся сотрудникам предлагают поделиться проблемами и идеями. А еще каждый член команды получает рекомендательное письмо, иногда сразу от нескольких специалистов, которое помогает ему развивать карьеру дальше.
Вот как описывает процесс увольнения Head of HR Люба Унятович:
People Partner связывается с сотрудником – созванивается, встречается или отправляет подробное письмо, – рассказывает о процессе офбординга, организационных моментах.
План коммуникаций с командой продумывается заранее, чтобы коллеги узнавали новости напрямую и ничего не домысливали.
HR-команда предлагает помощь в поиске работы: карьерную консультацию или апдейт резюме. В некоторых случаях SETTERS может оплатить карьерную консультацию в «Эйч».
В последний рабочий день проводится экзит-кол, во время которого экс-сотруднику задают вопросы по работе – ответы помогают понять, какие процессы в компании нужно починить. А также такие созвоны помогают смягчить уход – через рефлексию о работе в агентстве. «Часто ребята говорят, что эти встречи как встречи у психолога. Благодарят и подсвечивают ценность таких колов», – комментирует Унятович.
В последний рабочий день в дайджесте агентства публикуется сообщение от руководителя, обращенное к сотруднику. И обращение сотрудника к команде.
Экс-коллега может попросить сохранить ему доступ к некоторым образовательным материалам на время. Или к «Чату хороших новостей», приводит пример Люба.
Также по запросу сотрудника HR-команда может сделать мини-обзор и карту развития. «Чтобы было на что опереться дальше», – объясняет Унятович. По ее словам, по возможности SETTERS помогает в поиске вакансий – внутри бизнесов SETTERS или на рынке, используя теплые контакты агентства.

Легко быть хорошим в хорошие времена, но важно оставаться хорошим в плохие. Однажды в истории SETTERS был момент, когда компании пришлось сократить часть сотрудников.
Дело в том, что агентство в основном работало с международными клиентами с большими контрактами. Весной 2022 года некоторые из них расторгли договоры, другие заморозили. За неделю бизнес потерял 80 % годового оборота. Еще одна сложность в том, что по новым законодательным правилам больше нельзя было использовать рекламные кабинеты некоторых зарубежных соцсетей. Конкуренция на рынке обострилась в разы. Вначале компания жила на средства из финансовой подушки безопасности. Параллельно перестраивала бизнес. Но все равно пришлось сократить разом 12 человек — тех, кто занимался рекламой в запрещенных соцсетях, и аккаунт-менеджеров, клиенты которых ушли.
Женя сам объявлял об увольнениях. Он признается, что на этом собрании впервые прослезился. Руководители обсудили условия и отступные. Агентство адресно обращалось за помощью к сообществу и знакомым, чтобы помочь экс-сотрудникам найти новое место работы. Кроме того, команда помогала друллегам усилить резюме и портфолио.
Вот как основатели воспринимают сложные времена
Саша отмечает, что работа в SETTERS – это не всегда «все ладно и складно». Непростые времена тоже бывают. Одно из них – «эра токсичности», которая разгорелась на фоне пандемии. Тогда предприниматели считали, что людям, которые отравляют жизнь коллектива, нужно давать второй шанс. Это привело к тому, что команда наполовину выгорела.

Подробнее об этом и о том, как компания выходила из сложившейся ситуации, читайте в главе 2.
Предпринимателю в такие периоды нужно особенно много энергии. «Корабль тонет – ты его латаешь. Корабль плывет – ты всем поешь песни, готовишь ужин. Он снова тонет – ты кидаешь всем шлюпки», – комментирует Чичина.
Сложные времена – это проверка ценностей, корпоративной культуры, силы коммуникаций, отмечает Женя. Для него это период очень жесткого и быстрого профессионального роста. В такие моменты одним правильным майндсетом не обойтись. Требуются жесткие навыки. «Нужно work-life balance сместить в сторону work», – отмечает Давыдов.


Что команда ценит в своей работе?

Штормы на рынках рано или поздно проходят. Чтобы и внутри компании был штиль, агентство регулярно собирает обратную связь.
Основные ответы звучат так:

• Команда. Сотрудникам важны люди вокруг, их ценности, готовность прийти друг другу на помощь.
• Эмпатия и умение раскрывать потенциал человека. Например, команда перераспределяет задачи, если становится очевидно, что человек не хочет или не может с чем-то справиться и это отнимает у него много энергии. Тогда ему поручают то, что будет получаться и драйвить.
• Постоянное развитие. Женя подчеркивает, что компания помогает сотрудникам осмысленно подойти к этому процессу и не пускать его на самотек — «куда занесет корпоративная лестница». Каждый друллега осознанно идет к цели по карьерному треку, который подходит конкретно ему.
Вот что Яне Линник нравится в ее работе
«Когда отправляла резюме, я чувствовала интуитивно, что SETTERS – то, что я ищу. И сейчас я ценю каждый миг, частичку, задачу. Люблю людей и горжусь быть частью SCC (SETTERS Creative Capital).
Мне нравится придавать форму событиям и упаковывать кейсы, подсвечивать гигантский труд команды и ее экспертность, делать так, чтобы работа команды была видна – на сайте, на Behance, в СМИ и соцсетях.
Внешне работа бренда выглядит легко и изящно, это обманчивое впечатление – за любой коммуникацией стоят махина (слаженная работа команды) и много труда.
Еще я люблю, как органично в моей работе пересекается функциональность и эмоциональность. Моему мозгу и душе прямо есть где развернуться – взять хотя бы наш проект с этой книгой как пример.
Есть история, которой не могу не поделиться. В 2021 году к шестилетию агентства мы решили получить поздравление от звезды. В итоге я написала певице Лолите Милявской. Писала без особых ожиданий, просто запрос во Вселенную, как говорится.

Представилась, дала небольшой бриф и спросила, сколько это будет стоить. Сообщение получилось чуть натянутое и словно в корпоративном стиле, но в то же время было пронизано благоговением (это же Лолита Марковна!).
В итоге Лолита записала мне несколько голосовых сообщений с уточнениями, видеопоздравление и поблагодарила нас. Мы все были в шоке.
Знаете, когда у тебя во входящих Лолита Марковна Милявская – это так поднимает тонус, а жизнь начинает играть немножечко другими красками.
Занятно, что в видео была фраза: «Надо набраться наглости, чтобы написать мне и спросить, сколько это может стоить. Я с удовольствием поздравлю вас бесплатно в надежде, что когда-нибудь поработаем».
И через год все сбылось: Лолита снялась для одного из роликов нашего клиента – компании “Авито”».

Саша отмечает, что сотрудники ценят свою работу за интересные задачи и амбициозность. Это всегда новые точки роста для человека, команды, компании. «Мы делаем то, что нам нравится, что мы любим. Так, как мы считаем нужным, как нам кажется интересным, правильным, экологичным», — добавляет Жаркова. В основе этого вектора — внутренние ценности.

Почему масштаб личности лидера имеет значение?

Внутренние ценности, о которых было сказано выше, касаются не только команды и компании. Это еще и личные ценности лидеров, потому что они выступают примером, а иногда и ролевой моделью для сотрудников. Исследование «Культуры инноваций» подтвердило этот тезис.
Сотрудники хотят, чтобы лидеры не пытались быть идеальными, а открыто признавали свои ошибки, были настоящими. Чтобы они не выстраивали барьеры между собой и командой, чтобы каждый мог прийти к руководителю и поговорить с ним напрямую. Чтобы они были гибкими — умели быстро реагировать на изменения, находить решения в турбулентные времена. Ну и чтобы активно вели соцсети — без них в наше время никуда.
Вот как изменились сооснователи за последние семь лет, по мнению Екатерины Солдатовой:
«С одной стороны, хочется ответить – кардинально, ведь сейчас они состоявшиеся серийные предприниматели с успешными бизнесами, а не зеленые ребята с горящими глазами. Но с другой – они все те же супернеравнодушные к своему делу ребята, которые максимально погружены во все, что происходит, и ежедневно вносят неоценимый вклад в каждый из бизнесов».

Важно и то, что наполняет лидеров, кроме работы.
ЕВГЕНИЙ ДАВЫДОВ
Женя долго жил с установкой, что лидеру нужно развиваться, чтобы компания за ним тянулась. Что нужно быть на шаг (а то и на два-три года) впереди.
Он постоянно учится. В 2022 году стал выпускником Московской школы управления «Сколково», где изучал MBA, а за год до этого прошел обучение в Startup Leadership Program.
Много читает. «Прочитал адовое количество книг», — уточняет Давыдов. Он практиковал интересный подход. Каждый день читал выжимку одной деловой книги. Самые лучшие потом перечитывал целиком — примерно по одной в неделю. Параллельно выписывал, что из новых знаний применит. Так каждая книга приносила пользу.
Берет и проводит консультации. Он уверен, что это расширяет кругозор. «Ты видишь огромное количество бизнесов изнутри. Цифры, бизнес-модели, как это все работает», — говорит Женя. В то же время такие беседы, по словам предпринимателя, отключают «ощущение исключительности». Становится понятно, что у разных компаний схожие рабочие механики, проблемы и так далее. Подробнее о том, как регулярные консультации стали ключом к трансформации SETTERS, читайте во второй главе.
Занимается спортом. Предприниматель признается, что не любит активные виды спорта. Он предпочитает фитнес, теннис, сквош, вейксерфинг, потому что понимает, что эти занятия «добавляют энергии в жизнь».
Путешествует. Евгений объездил около 50 стран. «Путешествия для меня, кроме вдохновения, — это такие важные засечки. Я свою жизнь, начиная с 2015 года, помню только по поездкам», — говорит предприниматель. По его словам, они расширяют жизнь, делают ее более насыщенной и осознанной. Для него это хорошее время для рефлексии. Он уверен, что из каждого путешествия возвращается «чуть-чуть другим, с новыми вайбами». Причем вайбы в этом контексте вполне прикладная вещь — некий конспект из идей и планов.
Развивается как инвестор. Наглядный пример — вся третья глава.
Вот какой Евгений Давыдов лидер:
«Я человек, к которому идут в крайних случаях – когда что-то не так. Я даю и дарю людям спокойствие. Помогаю посмотреть на ситуацию с другой стороны. Говорю, что и этот шторм пройдет. Подсвечиваю более глобальную картину. Это моя основная роль как CEO.
Стараюсь всех приучать, что ко мне не надо идти по рабочему вопросу вроде “какого цвета сделать картинку” или “кого нанять на линейную должность”. Ребята, решайте сами. Самое важное, что есть в руководителях, которых ты растишь и которые идут за тобой, – умение принимать решения. Нужно его прокачивать: от самостоятельного выбора шрифта до горизонта планирования работы отдела на месяцы и годы вперед.
Я придерживаюсь подхода: если можешь не принимать решение – не принимай. Его примут ребята. Внедрят, протестируют. Если оно окажется нехорошим – ничего. Команда его заменит, что-нибудь перепридумает. Зато все попробует».

АЛЕКСАНДРА ЖАРКОВА
«Так много всего, что нечего сказать», — шутит предпринимательница. В отличие от Жени, она раскладывает свою жизнь за пределами работы не на условные векторы развития, а на проекты. «Я неразрывно связана с бизнесом. Мы с SETTERS живем и существуем в классном co-creation», — говорит Саша. И вся ее деятельность развилась благодаря компании.
Например, она стала частью международного проекта Pasha Community дома Cartier. Ювелирный бренд делает своими амбассадорами талантливых молодых людей, которые меняют культурную канву своих стран и постоянно ищут пути самосовершенствования. Это, по заявлению компании, новаторы и пионеры в своих областях. Кроме соосновательницы SETTERS, в комьюнити входят музыкант Иван Дорн, режиссер Илья Найшуллер, предпринимательница Алиса Чумаченко.
Саша участвовала в коллаборациях с Nike, re: Store и GQ, Gucci, «Яндексом». Снималась в проекте «Скиньте мяч» банка «Тинькофф» и других брендов.
Здесь можно узнать подробнее о проектах Саши
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С 2019 года Саша регулярно участвует в подкастах и даже была ведущей одного из них — проекта «Спасибо, я в порядке» от YouTalk.
Жаркова занимается благотворительностью и поддерживает искусство. Она патрон музея «Гараж».
А еще предпринимательница ведет личные блоги, вместе с HR-директором «Яндекса» Дарьей Золотухиной курирует курс «Креативное лидерство» в SE, выступает публично, объединяет таланты, играет на барабанах, занимается спортом, увлекается модой, путешествует, снимает на пленку. Список неполный, потому что Саша постоянно пробует что-то новое — например, стоит на гвоздях или занимается вейксерфингом.
«Я очень горжусь штуками, которые мне удается делать вовне. Когда совершаешь очень много импульсов, они порождают большее количество результатов. Классно видеть, как твои действия влияют на других людей», — говорит Саша. Например, однажды она зашла в магазин очков P.Y.E., чтобы поправить дужку. Девушка на кассе ее узнала и призналась, что узнала о P.Y.E. семь лет назад, когда Жаркова опубликовала про компанию stories. И решила туда устроиться.
Вот какой Александра Жаркова лидер:
«Я пассионарный человек – предприимчивый и активный. Настолько, что я бы назвала себя креативным high energy лидером (лидером с высоким уровнем энергии). Я всегда говорю: “Ребята, приходите ко мне за энергией, мотивацией”. Даже в самой плохой ситуации я вижу плюсы. У меня в календаре стоят встречи с сотрудниками “Обмен энергией с Сашей”.
Я, мне кажется, очень здравомыслящий, адекватный, ментально устойчивый, при этом не потерявший проницательности и эмпатичности лидер. Я очень человечный лидер. Это моя сила, это и моя слабость. Если я вижу, что человек с плохим настроением и даже если это не связано с работой, я не могу закрыть глаза. Можно, конечно, сказать, что это нас не касается, это не наши проблемы. Но ведь это наш сотрудник. Часть команды. Все это сказывается на его работе. Если мы можем дать человеку поддержку, почему бы это не сделать? Но я делаю это не только для конкретного человека. Я делаю это для компании. И для себя. Мне самой так лучше, легче, честнее.
Я стала гораздо лучше знать свои сильные стороны и сфокусировалась на них. При этом не пытаюсь подтянуть слабые до какого-то уровня нормы. Например, раньше я старалась сделать из себя более систематичного лидера, но поняла, что это не мое. В этом у меня нет энергии, а значит, нет пользы команде и проекту. Я перестала стараться уметь все.
Моя польза – в энергии. Она выражается в разных форматах. Это и нетворкинг, и публичные выступления, и собрания с командой. Сейчас я работаю над масштабированием своего потенциала».

АЛИНА ЧИЧИНА
Предпринимательница говорит, что не любит наклеивать на себя ярлыки. «Раньше я любила придумывать какое-то невероятное ожидание от себя и разбиваться в лепешку. После очень много в процессе личностного роста с этим боролась», — говорит Алина.
По ее словам, ей важно и терапевтично позволять себе быть разной. Увлекаться многим. Алина много читает, путешествует, занимается спортом, воспитывает дочь, ведет блог, записывает подкаст, снимает видео на YouTube, увлекается модой, изучает себя и новые сферы (вроде коучинга) — всего не перечислить.
В себе она ценит витальность. «Мне нравится просто быть живым человеком, который очень любит то, что делает. И делает то, что любит. И имеет право на ошибку», — заключает предпринимательница.
Вот какой Алина Чичина лидер:
«Я взращиваю в себе аутентичного лидера. До этого примерила на себя большое количество разных масок, жила по принципу “надо” вместо “хочу”, многое пробовала, ошибалась. Теперь понимаю, что мне ближе всего и как лучше будет людям, с которыми работаю. Я стала позволять себе быть уязвимой, показывать настроение ниже градуса “суперсверхклассно”, быть разной.
Я стала более структурной. Поработала с разными уровнями собственной нагрузки и поняла, как калибровать себя так, чтобы становиться сильнее, не рассыпаться. Понимаю, как можно выдерживать нагрузки и с чьей помощью, а во что лучше не погружаться.
Я понимаю, что нахожусь еще в процессе развития и что результат не будет быстрым. Продолжаю идти в глубину и через нее стараюсь смотреть на сотрудников. Они для меня не просто исполнители, а в какой-то степени партнеры. И чем больше лидер рефлексирует, изучает себя, свои паттерны, триггеры, тем круче раскрывается любое партнерство.
За чем ко мне приходят сотрудники? Я могу человека подуровнять, в каком бы состоянии он ни пришел. После разговора со мной все говорят: “Отпустило”. Я даже не знаю, как у меня получается накидывать этот дзен. Я могу дать какой-то дополнительный смысл, попробовать развернуть перспективу, посмотреть со стороны».


Что будет с SETTERS дальше?

«Такое ощущение, что весь путь до этого был подготовкой. Задача — масштабировать потенциал. Свой, команды, компаний. Все только начинается», — заключает Саша.


Вместо заключения



В чем сила команды SETTERS?

Пожалуй, это один из главных вопросов. Поэтому ответы на него — вместо заключения.
Вот как компания описывает, что собой представляет команда SETTERS:
• Команда с высоким потенциалом, которая каждый год меняется и меняет мир вокруг себя в лучшую сторону. В сторону этичности и осознанности.
• Это команда молодых, думающих, ответственных и горящих знаниями, правдой.
• Это люди, которых жизнь свела вместе не случайно. Мы встретились, чтобы делать мир вокруг круче и своим примером вдохновлять тысячи людей на постоянный рост, осознанность и смелость.
• Мы больше чем команда. Пока не придумано то слово, которое полномасштабно описало бы наш формат взаимоотношений, но это точно всегда чуть больше, чуть круче и чуть по-другому, чем просто коллеги, чем просто команда.

ДАНИИЛ ДЫМШИЦ, ОСНОВАТЕЛЬ «ПИАРХАБА»:
«SETTERS — это огромное комьюнити, которое объединяют общие ценности. Оно не закрывается в себе, а придумывает и запускает новые бизнесы, развивается и растет. Несмотря на все сложности. Именно у таких людей сейчас получается привлекать инвестиции, запускать масштабные проекты как в России, так и на международных рынках. Получить доступ к такому комьюнити дорогого стоит».
ДАНИЛЬ ХАСАНШИН, СООСНОВАТЕЛЬ LAOSHI:
«Они невероятно быстрые. Я не понимаю, как они так работают, несмотря на свою величину. То, как они погружаются в задачи и какие креативы выдают, — это просто восхитительно».
АЛЕКСАНДР ЛОЗОВСКИЙ, КОУЧ И БИЗНЕС-ТРЕНЕР:
«Ребята в команде разные: кто-то мыслит структурно, логически, кто-то — творчески. Происходит синергия. Коллектив молодой, у него свежий взгляд. При этом команда быстро учится. В SETTERS очень много жизни, много смеха. Мне кажется, они не разделяют жизнь и работу. Работа — часть их жизни. Но при этом они сохраняют баланс. Важно и то, что основатели поддерживают корпоративную культуру. И видят в сотрудниках людей, а не функции».
АНТОН ФАТЕЕВ, ОСНОВАТЕЛЬ «БУДУ» И «ЭЙЧ»:
«Сила SETTERS в лидерах и фаундерах. Они не боятся привлекать других сильных лидеров. Не боятся, что их кто-то скинет с пьедестала. И эти сильные лидеры, в свою очередь, приводят новых сильных лидеров».
МАРИЯ БОЧАРОВА, CEO SETTERS EDUCATION:
«Это готовность к изменениям. Команда во многом сама их бустит. Здесь никто не отсиживает рабочие часы от звонка до звонка. В SETTERS собрались ребята с высоким уровнем небезразличия, креативности и желания создавать ценности. Это команда, которая делает не для галочки, а всегда сверх того, что нужно. Мы не готовы соглашаться на меньшее».
ЯНА ЛИННИК, BRAND TEAM LEAD SETTERS EDUCATION, КОНСУЛЬТАНТ ПО РАЗВИТИЮ БРЕНДА:
«Сила в развитии и сопротивлении инерции. SETTERS отличают стремление к новизне и благодарность за все, что происходит, даже если это кризисная ситуация, ведь она делает устойчивее и опытнее. А еще сила — в красоте и развитом эстетическом интеллекте, таком глубоком понимании эстетики как принципа. Начиная от внутренних материалов для дайджеста и заканчивая внешними коммуникациями».
КСЕНИЯ ЖАВОРОНОК, ПАРТНЕР, АРТ-ДИРЕКТОР И РУКОВОДИТЕЛЬ ОТДЕЛА ДИЗАЙНА SETTERS:
«Еще одна сильная сторона — молодость. Дело не в возрасте, а в подходе. Эта молодость приносит знание того, что сейчас актуально, что смотрят, чем пользуются, что является ориентиром для разной аудитории, разных компаний. Мы очень гибкие. Мы не пытались сделать условное агентство по созданию логотипов и кровь из носа стать лучшими только в этой области. SETTERS может часто и сильно меняться в зависимости от того, что действительно требуется рынку. Еще одна сила — постараться увидеть вложения труда каждого сотрудника и за него отплатить.
Российский рынок, на мой взгляд, экстремально суровый. SETTERS для меня — оазис адекватности, доброты, честности. И я благодарна, что, приходя на работу, оказываюсь в месте, где чувствую себя безопасно, потому что рядом со мной чуткие, эмпатичные люди, которые не обманут, не подставят и постараются быть максимально честными».
ДАРЬЯ ЛУКИНА, ЭКСПЕРТ В ОБЛАСТИ БРЕНД-МАРКЕТИНГА И КОММУНИКАЦИЙ, ЭКС-БРЕНД-ДИРЕКТОР SETTERS:
«Сила в людях. Когда я только пришла в компанию, не было ни одного дня, когда меня оставили бы одну с проблемой, которую я не знала, как решить. Прошло семь лет. В команде по-прежнему все готовы тебе подать руку помощи или просто послушать, если тебе нужно выговориться. Все готовы с тобой пойти на креативный созвон, поштормить. Все готовы поделиться мнением. Поэтому люди — основная сила, которая помогает развиваться».
АНАСТАСИЯ ПОЛЕТАЕВА, ЖУРНАЛИСТ, АВТОР YOUTUBE-ШОУ «БЕЗФИЛЬТРОВ» И ЭКСПЕРТ LUXURY ECOMMERCE & PRODUCTION:
«Я очень люблю фразу “Характер — это и есть судьба”. И правда так думаю. А еще я очень верю в энергию — когда она приложена к нужной точке, она всегда дает классный результат. Для меня то, как сооснователи SETTERS подходят к формированию команд вокруг себя, — это чистая энергия и чистый характер. Поэтому вокруг собираются такие же горящие, молодые, неравнодушные, несгибаемые люди».
МАРИЯ ГАЙТЕР, ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ «СТОКМАНН»:
«Сила в вайбе. Способности расширять границы, ломать привычное. В молодости и бесстрашии. Не страшно совершить ошибку. Страшно ничего не сделать».
МАКСИМ ПЕРЛИН, УПРАВЛЯЮЩИЙ ПАРТНЕР АГЕНТСТВА BLACKLIGHT:
«Это, на мой взгляд, первое агентство, которое стало собирать вокруг себя комьюнити единомышленников. До них так не делал никто. Были модные агентства, были громкие агентства, были профессиональные агентства. Но только SETTERS стало сильно вкладываться в комьюнити, показывать свою образовательную программу. У него и его основателей популярные соцсети. Это действительно живое сообщество».
ДАРА ЖУКОВСКАЯ, ЭКС-ПРОДЮСЕР SETTERS:
«SETTERS видит тренды раньше других, быстрее всех реагирует и показывает рынку, что и как можно делать».
РУСЛАН ПАВЛИШИН, КРЕАТОР:
«Агентство собирает вокруг себя много неравнодушных людей, которые идут до конца и не бросают проекты, задачи, какими бы сложными они ни были. Не боятся неизвестного, а идут туда, широко шагая».
ДЕНИС ЛАПШИНОВ, ОСНОВАТЕЛЬ АГЕНТСТВА SLAVA:
«Я считаю, что потенциал и сила любой команды напрямую зависят от людей, кто ее собрал и установил правила игры. Как мне видится со стороны, у SETTERS очень сильный костяк основателей. А самое главное — те способности, которые у каждого из ребят особенно выражены, комплементарны. Они вместе сочетают в себе то, что почти никогда не встречается в одном фаундере. И редко встречается даже в двух».
ЕКАТЕРИНА РУДЧИК, HR-КОНСУЛЬТАНТ:
«Основной секрет — классная команда, нешаблонность и нестандартные проекты».
ОЛЬГА ХАНДОГИНА, ИСПОЛНИТЕЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР SETTERS:
«Сила команды — в команде. Это люди, которые верят в общие идеалы, стремятся делать все вокруг лучше. Это не просто место, в котором люди работают, а точка притяжения единомышленников».
НАТАЛЬЯ ПОДЛУЖНЫХ, ОСНОВАТЕЛЬ LICHPOCH, ГЛАВА INT.COMM:
«Попадая в команду SETTERS, ты действительно веришь, что можешь все. И так как рядом с тобой работают такие же одержимые, как ты, создается впечатление, что море вам по колено. А скорость, с которой вы работаете, лишает вас обременительных мыслей в духе “соответствует ли это действительности, или это просто мимолетный драйв”».
АНАСТАСИЯ ПОЛЕВАЯ, EX-GROUP HEAD В SETTERS:
«Сила команды в людях. Они создают, придумывают, пишут, снимают, продвигают, рисуют, менеджерят, строят, ищут, развивают, ведут, помогают, делают и переделывают. На энтузиазме и на своей энергии».
КСЕНИЯ ЖМУДЬ, КРЕАТИВНЫЙ ДИРЕКТОР SETTERS:
«Сила в людях, которым не все равно. В тех, кто не опускает руки, хотя иногда можно. Сила в любви к проектам и к тому, что они делают».
ЕКАТЕРИНА СОЛДАТОВА, ИСПОЛНИТЕЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР SCC:
«Мы всегда были про что-то большее, чем просто процессы/задачи/цифры, мы — про людей. Удивительно талантливых, открытых, горящих своим делом людей, которые вместе могут вообще все».
ДАРЬЯ ЗОЛОТУХИНА, HR-ДИРЕКТОР «ЯНДЕКСА»:
«Мне кажется, сила SETTERS как команды — в открытости и умении решать задачи. Открытость — слышать чужие мнения и идеи, пробовать альтернативные подходы, учиться. Умение решать задачи — браться и доводить до конца, доводить до крутейшего возможного результата».
САША СКОЛКОВ, СООСНОВАТЕЛЬ «СИЛЫ ВЕТРА»:
«Очевидно, что SETTERS — это история не про бизнес. Это история людей. Что всегда сильнее, интереснее и глубже, чем любая структура сама по себе. Не просто так ребята изо дня в день повторяют свою главную догму: “Мир меняют команды”. Невозможно с этим не согласиться, и при этом безумно любопытно узнать, как именно им удается создавать вокруг себя среду, в которой людям интересно расти, меняться, взрослеть и добиваться потрясающих результатов. Абсолютно точно сила SETTERS заключена в неведомой человеческой магии, благодаря которой совершенно отдельные люди складываются в команды, семьи и даже общества. Вопрос лишь в том, каким образом основатели научились этой магией управлять».
ТАТЬЯНА ФОМИЧЕВА, ОСНОВАТЕЛЬ STUDIO-29:
«Сила команды SETTERS проявляется в множестве аспектов. Прежде всего они очень гибкие и всегда идут в ногу со временем. У них сильная корпоративная культура и классная атмосфера внутри команды. Для меня их уникальность также заключается в атмосфере, которую они транслируют. Они молодые, энергичные и собирают вокруг себя такую же аудиторию, а вместе заряжают этой энергией всех вокруг».
ДИМА СУХАМЕРО, CHIEF-ФОТОГРАФ, ОДИН ИЗ ПЕРВЫХ СОТРУДНИКОВ SETTERS:
«Для меня SETTERS — это и есть сила. Сила, которая на протяжении восьми лет набирает обороты и стремится только вперед. Горжусь тем, что вместе с этой силой я уже восемь лет! SETTERS — это не только про команду, но и про поддержку, за которую я благодарен Саше, Жене и Алине!»
АЛЕКСАНДР ТИТО, ХУДОЖНИК:
«С командой SETTERS мы познакомились около пяти лет назад. Тогда это было маленькое агентство, а я только начинал свой творческий путь художника. Я с теплом вспоминаю это время. Ребята только переехали в Москву, затем открыли офис на “Хлебозаводе”. Я приехал к ним с картиной наперевес и маленькими подарками для всей команды.
С тех пор мы дружим, работаем, растем вместе, поддерживаем друг друга в самых интересных авантюрах. Я думаю, лучшие метрики дружбы — это время и пройденный вместе путь. И если говорить о суперсиле SETTERS, то это ДРУЖБА! Дружба, которой я горжусь».
АНТОН УЛЬЯНОВ, ОСНОВАТЕЛЬ ПРОЕКТА «НА ШУМЕ»:
«Это не просто агентство, в котором сотни сотрудников. Я бы назвал SETTERS нетворкинг-базой, в которой коммуникация возведена в абсолют. Уверен, что во многом успех агентства — это побочный эффект умения общаться с людьми, командой и клиентами».
ДАША ЦЫПИЛЕВА, ПАРТНЕР RECA VENTURES:
«Сила команды SETTERS — в людях. Вообще, люди — это сила. А у SETTERS, помимо прочего, отлично получается находить и объединять в одном месте и одной целью правильных людей».
АМИНА МУСАЕВА, ОСНОВАТЕЛЬНИЦА CLOUDSET:
«Самый выразительный ответ о силе SETTERS — само существование этой книги. Которая нужна именно сегодня. Сила SETTERS в их движении, которое не выталкивает людей, а магнитом притягивает к себе. В их версии будущего, в которое возьмут всех».
ЛЮБОВЬ УНЯТОВИЧ, HEAD OF HR SETTERS & SETTERS CREATIVE CAPITAL:
«Я бы сказала, что сила не просто в прекрасных людях. Сила в их:

• смелости: сделать так, как никто не делал раньше, попробовать новое, сказать, если что-то идет не так;
• неравнодушии: сделать больше, чем нужно, сделать со смыслом, прийти на помощь просто потому, что тебе не все равно;
• открытости: предложениям, идеям, изменениям, людям, рынку;
• таланте: своих взгляде и почерке».
РОМАН ТАРАСЕНКО, МАРКЕТОЛОГ, КОНСУЛЬТАНТ, БИЗНЕС-ТРЕНЕР:
«SETTERS — абсолютно уникальная компания, которая в основу корпоративной культуры вложила таланты. SETTERS нанимает, исходя из таланта человека. Иногда люди не знают даже своих талантов, они их раскрывают в пути. И на этом как раз построены процессы в SETTERS — понимании, что у каждого человека есть талант и как его можно встроить в цели компании. Это абсолютно уникальный инструмент для корпоративной культуры, визитная карточка и ключевая сила SETTERS».
АЛЕКСАНДР АЛХИМЕНКОВ, КРЕАТИВНЫЙ ДИРЕКТОР SETTERS:
«Когда SETTTERS появилось, то стало само придумывать для себя профессию, индустрию и правила игры. Получилось так хорошо, что спустя восемь лет SETTERS вполне претендует на то, чтобы сделать параллельную всей индустрии реальность, в формировании которой каждый небезразличный может поучаствовать и повлиять на то, как эта индустрия выглядит».
МИХАИЛ ПЕРЕГУДОВ, СООСНОВАТЕЛЬ И CEO WHIZZ, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ПАРТНЕР S16VC.COM:
«В креативном бизнесе самое важное для команды — оставаться собой. Оставаться верными себе. Чувствовать настоящую свободу и получать удовольствие от того, что делаешь. Иначе ничего не получится.
Ребята-сооснователи хороши в том, что они по-настоящему являются собой, внутренне свободными людьми. Это позволяет привлекать таких же людей в команду. Все это настроение, ощущение кайфа и свободы просто передается дальше по цепочке от фаундеров к команде, от команды к проектам, от проектов к целевой аудитории этих проектов и так далее».
ФЕДОР ЕЛЮТИН, АНТРЕПРЕНЕР:
«В SETTERS работают очень молодые ребята и девчонки. Здорово, что у них есть возможность трудиться и сотворчествовать. Все потому, что в компании создана среда, где люди могут проявляться, экспериментировать, создавать новое, фантазировать. Одним словом, атмосфера для созидания. А еще ребята участвуют в самых ярких, необычных, актуальных мероприятиях и сами их создают. Создают комьюнити вокруг себя. Мне кажется, что искренность и открытость — киты, на которых ребята несутся в светлое будущее. Поэтому — только ветра в паруса всей команде, основателям».
ВИКА МОЛДАВСКАЯ, ОСНОВАТЕЛЬНИЦА VIVA LA VIKA, CHOUX:
«Фаундеры умеют договариваться. Умеют слышать друг друга, слышать желания друг друга. Видеть, как эти желания со временем и интересами каждого в отдельности видоизменяются. Это история про гибкость, про готовность слышать, желание бесконечного развития. Это и взаимопомощь, взаимовыручка, внутренняя эмпатия.
А сила команды SETTERS в том, что она развивает внутренние таланты в своей компании. Ребята понимают: если они будут классно выкладываться, то смогут дорасти до партнера, как, например, Ксюша Жаворонок. Это открытость, это любовь к сотрудникам и готовность их внутри растить от младшего специалиста до руководителя, от руководителя до партнера. Это классный пример команды с прозрачным и понятным карьерным развитием.
Ну и, конечно, сила команды SETTERS в бесконечном креативе».
РОМАН ПЕВЗНЕР, СОВЛАДЕЛЕЦ «БУШЕ»:
«Сила — в основателях. Уникальность ребят в том, насколько они разные. Если брать Сашу и Женю, то это потрясающее соединение драйва открытого и драйва неочевидного. Саша энергичная, теплая, добрая, искрящаяся — неприкрытый энергетик. Женя — один из самых вдумчивых, ищущих, развивающихся людей, с потрясающими драйвом и харизмой, но спокойный. Это соединение складывается в пазл суперэнергичного, вдумчивого, драйвового и свободного развития. При этом очень доброго.
И второе — ребята постоянно находятся в состоянии развития и не останавливаются на том, что они делают. Есть огромное количество компаний и людей, которые становятся заложниками собственного успеха. Что-то получилось, они пытаются мультиплицировать это, повторяя одно и то же раз за разом. Одна из сильнейших сторон ребят и команды — то, что они умеют не останавливаться и не пытаться копировать свой успех. Создавая что-то одно успешное, сразу же двигаются к чему-то новому.
В команде собираются люди, которые больше чем коллеги. Скорее, люди, которые объединены какими-то общими смыслами и драйвом».
МАША ТИУНОВА, КОУЧ:
«Мне кажется, в любви. Я вижу, что ребята любят друг друга. Любят то, что они делают. Любят людей, которые с ними работают. Это потрясающий и уникальный опыт встретиться с такой любовью.
Это еще и открытость новому, готовность экспериментировать, пробовать практики, которые помогут им усилить себя и команду. Они постоянно переизобретают себя. Это тоже очень большая сила».

Благодарности

Мы — команда SETTERS — хотим поблагодарить каждого, кто прошел этот путь с нами. Каждого друллегу, партнера, клиента, таланта.
Здесь можно увидеть признание в любви всем сильным, смелым и неравнодушным командам, которые меняют мир.
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https://www.youtube.com/watch?v=iHaVMvBJzVg

Каждого, кто участвовал в создании книги. Это тоже результат работы большой команды — нашей, автора, коллектива МИФа и почти полсотни прекрасных людей, которые давали комментарии (похоже, мы поставили рекорд издательства по количеству спикеров и показали силу комьюнити в действии).
И конечно, каждого читателя.
Пусть мы провели вместе всего несколько дней, недель или месяцев — пока вы читали. Мы надеемся, что вы с теплом будете вспоминать это время. Что вместе с нами вы радовались, удивлялись, смеялись, задумывались. Возможно, даже где-то прослезились.
Мы старались быть максимально искренними. Хотели быть полезными и вдохновляющими. Не побоялись быть уязвимыми.
Если честно, эта книга, как и создание SETTERS, — огромная авантюра. Компании всего восемь лет, а у нас уже своя биография! Но мы верим, что нашлись истории, идеи или отдельные фразы, которые вам откликнулись. Что книга попала к вам в руки в нужный момент. И что мы смогли вас зарядить и вдохновить. А если так, то ничего не откладывайте. Действуйте сегодня!
И помните: что бы ни происходило вокруг, мир будут менять команды. А какие это будут команды и как они будут его менять, зависит от каждого из нас.
Мы точно знаем, что каждый человек и каждое его действие имеют значение. Иначе результат был бы совсем другим. Кем бы вы ни были — основателем команды, руководителем или сотрудником, — вы определяете будущее. Вы, ваши действия и решения и есть будущее!
Если вы хотите поделиться обратной связью, что-то уточнить или просто написать пару добрых строк, мы открыты. Пишите: setters.brandteam@yandex.ru!

На этом все? Конечно, нет. Мы не прощаемся, а начинаем новую главу.
Здесь можно присоединиться к сообществу в Telegram
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https://t.me/+nFnsTDfo0zA4ZmEy

Решили собрать в одном месте всех прекрасных людей, кто прочитал нашу книгу. Ведь теперь вы тоже немного часть SETTERS. Будем делиться инсайтами и сосозидать.

Над книгой работали
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1 ◆ Здесь и далее: название социальной сети, принадлежащей Meta Platforms, признанной экстремистской организацией на территории РФ.

2 Игорь Минкевич, будущий муж Алины. Прим. ред.

3 Аллюзия на популярный зарубежный фестиваль музыки и искусств «Коачелла». Прим. ред.

4 Тогда годовой оборот составлял 60 млн рублей. Прим. ред.

5 Настолько стремительно, что главу «Движение вверх» пришлось дописывать дважды. Прим. авт.

6 Роста в несколько раз. Прим. ред.

7 «Это» — объединяют таланты, строят крепкие и эффективные команды, запускают проекты «в стратосферу», меняют правила игры на рынке. Ну вы знаете. Прим. авт.

8 Джедаи из «Звездных войн» предпочитают свободную одежду с капюшонами. Прим. ред.
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