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А вот, что рассказать про «UpSelf» обыч-
ному пользователю интернета — большой 
вопрос!!! Тут и про уникальное торговое 
предложение (УТП) спросят, и источник лич-
ной выгоды потребуют доказать и про «при-
ятности всякие» для себя любимого поинте-
ресуются.

Попробую угодить всем, не угождая нико-
му. Просто расскажу про своё понимание 
«UpSelf» на том основании, что чуть боль-
ше года назад подбил небольшую группу 
способных и амбициозных людей взяться 
за создание некоего продукта, описанного 
в русских сказках метафорой «пойди туда, 
не знаю куда, принеси то, не знаю что». 

Кстати! В сказке это оказался наряд из ры-
бацкой сети. Наш продукт тоже мыслился 
сетевым.

Всё началось с книг Ричарда Флориды 
«Креативный класс: люди, которые ме-
няют будущее», Дениэла Пинка «Нация 
свободных агентов» и Чарльза Лэндри 
«Креативный город». Увы вам, увы! В своём 
Отечестве талантливых теоретиков кре-
ативной культуры и певцов креативного 
класса похожих «калибром» на упомянутых 
американцев и англичанина я тогда не об-
наружил. Похоже, все они улетели из стра-
ны по рецепту Ивана Васильевича Грозного, 
поменявшего профессию в известном филь-
ме Гайдая: «Был у меня один умник — кры-
лья придумал … так я посадил его на бочку 
с порохом. Пущай полетает!»

Так вот, и Пинк, и Флорида анализируют фе-
номен, предсказанный в середине прошлого 
столетия классиком и основателем совре-
менного менеджмента — Питером Друкером. 
Суть предсказания состояла в том, что 
со временем роль «интеллектуальных ра-
ботников» в мировой экономике не прос-
то возрастёт, но станет ЕДИНСТВЕННО 
ВОЗМОЖНЫМ УСЛОВИЕМ обеспечения 
конкурентоспособности. Соответственно, 
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предприятия, корпорации и целые государс-
тва начнут конкурировать не только, а, мо-
жет быть, не столько за сырьевые ресурсы, 
сколько за интеллектуальные!

Исследования Флориды и Пинка выяви-
ли удивительную особенность современ-
ных рынков труда — всё больше и больше 
людей начинают не просто работать сами 
на себя, но и вести себя, как самостоятель-
ные экономические единицы. Кто-то уходит 
во «фриланс», становясь по определению 
Пинка «свободным агентом», кто-то про-
должает работать на те или иные органи-
зации, но не в качестве наёмного рабочего, 
а в качестве креативного проектного ме-
неджера, т.е. человека, придумывающего 
и воплощающего в жизнь свои авторские 
разработки, пусть и по заказу работодате-
ля. Приведённая американскими учёными 
статистика ошеломляет и одновременно 
объясняет целый ряд скрытых от неис-
кушённого человека явлений.

В Америке, меня в частности, поражало оби-
лие кофейных реторанчиков «Старбакс». 
Казалось, что они находятся через каждые 
300 метров, причём не только в центральной 
части городов, но и в спальных районах.

«Где они находят столько клиентов? Почему 
не разоряются? Почему никогда не пусту-
ют?» — невольно крутилось в моей голове. 
Объяснения я нашёл у Флориды. 

Оказывается, что сначала кофейни 
«Старбакс» задумывались как обычные 
«фастфуд», но очень скоро менедже-
ры и хозяева этого достаточно обычного 
для США бизнеса обратили внимание, что 
клиенты приходят к ним не только ради 
кофе, но и для того, чтобы поговорить, по-
работать в интернете, провести деловые 
переговоры. И тогда был сформулирован 
гениальный принцип извлечения прибыли: 
«Старбакс» — это не «фастфуд», а сдача 
в аренду офиса по цене чашки кофе.

Но кто эти люди, пользующиеся подобными 
«офисами»? Сколько их? Откуда они бе-
рутся в разгар рабочего дня? Учёный скру-
пулёзно отвечает на все эти вопросы: мно-
гочисленные клиенты сети «Старбакс» жи-
вут здесь же, поблизости, в соседних домах. 
Работают на себя у себя дома. В «Старбакс» 
ходят общаться и работать. И главное от-
крытие — людей, ведущих подобный образ 
жизни, в США уже 37 миллионов!

Америка не сразу поверила в факт сущес-
твования «креативного класса», да ещё 
в таком количестве! Америка (!) испугалась 
книги Дениэла Пинка, в которой он пламен-
но доказывает скорое крушение организа-
ционных структур, устроенных по модели 
вертикального управления. Пинка обвинили 
чуть ли не в подрыве национальных устоев 
и попытке разрушения т.н. «американско-
го образа жизни». Что же такое предрёк 
для своей страны пытливый исследова-
тель?

«Откровения» Пинка, Флориды и ряда дру-
гих западных учёных просты и логичны. 
Суть их в том, что новая мировая экономи-
ка, компьютер, интернет и стремительно 
развивающиеся технологии освобожда-
ют талантливых людей от необходимос-
ти «жить по фабричному гудку». Человек, 
получающий доход в результате создания 
и продажи авторских интеллектуальных 
активов (идей, решений, технологий, спо-
собов ведения дел, оригинальных образов, 
контента и т.п.) теперь сам становится авто-
номной экономической единицей с замкну-
тым на себя циклом производства.
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Талант, компьютер и интернет на современном 
рынке интеллектуальных услуг — почти всё, что 
нужно креативному работнику, чтобы вести свой 
личный бизнес. Талант ещё, конечно, нужно кон-
вертировать в некий продукт — проект, открытие, 
аналитическое исследование, музыку, книгу, ма-
тематическую формулу, компьютерную програм-
му и т.п. — но это уже зависит от тебя, а не от ре-
шения вышестоящего начальства, будь то в биз-
несе или на государственной службе.

Главный факт, открытый и доказанный исследо-
вателями креативной культуры, состоит в том, 
что ОСВОБОЖДЕНИЕ ТРУДА, о котором так дав-
но мечтали великие умы человечества, не только 
состоялось, но и привлекло в ряды своих актив-
ных сторонников миллионы самых востребован-
ных на современных рынках труда специалистов.
Чего же так испугались власть и бизнес? Того же, 
чего боятся авторитарные родители, когда их не-
когда послушные и зависимые дети превращают-
ся в автономных, трудноуправляемых взрослых 
людей. Меняется вся система социальных и тру-
довых отношений — теперь уже не талантливые 
люди собирают чемоданы и едут на край света 
за крупными корпорациями, а крупные корпора-
ции размещают свои головные офисы в местах, 
выбранных и созданных креативным классом 
для своего комфортного проживания.

СЛАЙДЫ О ПЕРЕХОДЕ ОТ «ЧЕЛОВЕКА 
ОРГАНИЗАЦИИ К КРЕАТИВНОМУ КЛАССУ»
№ 4, 5, 6, 7, 8.

СЛАЙДЫ С ДИНАМКОЙ РОСТА КРЕАТИВНОГО 
КЛАССА № 17, 19.
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Что это за места? Что это за культура? Что 
это за трудовые отношения? Как работа-
ют креативные работники? Как ведут свой 
бизнес? На каких принципах выстраивают 
деловые отношения? Как отдыхают? Как 
устраивают свою личную жизнь и оборуду-
ют свои жилища? — на эти и многие другие 
вопросы дают ответ исследователи креа-
тивной культуры.

СЛАЙД № 18 С ОБЛОЖКАМИ КНИГ 
И ОПИСАНИЕМ ИХ СОДЕРЖАНИЯ.

СЛАЙДЫ № 24 (разновидности креативных 
работников) и СЛАЙД № 25 (посредники 
и тренеры).

И тут внимание: если мы знаем, что без 
развития в нашей стране креативной куль-
туры мы никогда не станем современным 
конкурентоспособным государством, если 
при этом нам известны условия культи-
вирования креативных сообществ, цен-
ности и предпочтения креативных людей, 
ПОЧЕМУ БЫ НЕ УСКОРИТЬ ПРОЦЕСС 
ФОРМИРОВАНИЯ КРЕАТИВНОГО 
КЛАССА ПУТЁМ МОДЕЛИРОВАНИЯ 
НЕОБХОДИМЫХ ДЛЯ ЭТОГО 
УСЛОВИЙ «ХОТЯ БЫ» В ИНТЕРНЕТЕ.

Как устроена среда обитания креа-
тивного класса в реальной жизни? 
Флорида и Лэндри объясняют это 
на примере реальных городов, уличных 
кварталов и целых территорий. Значит 
надо придумать, как эта же среда мо-
жет быть воссоздана в интернет-сетях.

СЛАЙД С «ПРОРОЧЕСТВОМ» ПОЛА 
РОМЕРА № 15.

Такая идея пришла мне в голову 
в результате работы над книгами 
Флориды, Пинка и Лэндри. Чуть поз-
же эта идея конкретизировалась в же-
лании разработать такую социальную 
сеть для креативного класса, кото-
рая была бы виртуальным отражени-
ем (моделью) креативного кластера, 
описанного упомянутыми авторами.
Идея понравилась моим новым друзьям 
и мы начали превращать её в проект-
ное задание.

СЛАЙД № 28 (опыт как образ жиз-
ни),№ 30 (феномен кластерных сооб-
ществ),№ 31 (ценности), № 32 (про-
фессиональные установки креативного 
класса),
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Кристаллизация идеи

Следуя принципу «как вы яхту назовёте …» 
мы сначала придумали название своему 
проекту. «Upgrade yourself!» — этот призыв, 

означающий что-то типа «продвинь себя», 
«повысь свой уровень», «подтянись» и т.п., 
был выбран не случайно: потребность 
в постоянном саморазвитии, самосовер-
шенствовании и, в конечном счёте, в само-
реализации является ключевой для любо-
го по-настоящему креативного человека.
Проектирование будущих сервисов на-
шей социальной сети мы начали с ана-
лиза структуры креативного класте-
ра, описанного Флоридой. Креативный 
кластер — явление более, чем стран-
ное. Здесь, как в анекдоте про Петьку 
и Василия Ивановича — «без окон, без 
дверей полна горница огурцов» и поди 
догадайся, что речь идёт о «ножницах».
Но на то кластер и креативный, что все эти, 
казалось бы сваленные в кучу элементы, 
служат одной цели — генерировать кре-
атив. Музыка вдохновляет математика, 
биология позволяет понять законы функ-
ционирования сложных живых систем и со-
здать новые технологии управления бизне-
сом, сценический образ шансонье и даже 
простой театральный этюд дают толчок 
к открытию тонких психологических зако-
номерностей. Отсылая читателей к более 
фундаментальным исследованиям на эту 
тему, ограничусь перечислением культур-
ных условий и технических сервисов, кото-
рые, на наш взгляд, могли бы быть созданы 
на «UpSelf» и полезны для его целевой ау-
дитории, т.е. для креативного класса. Вот, 
что у нас получилось:

1. «UpSelf» как общий «храм» для креатив-
ных работников. Мы очень хотим, чтобы 
на нашем сетевом ресурсе «поселились» 
люди, разделяющие наши общие ценности, 
характерные для такой социальной груп-
пы, как креаторы: культ индивидуальности, 
меритократия (ценить в людях не их статус 
и размер банковского счёта, а то, что они 
реально из себя представляют как личнос-
ти и профессионалы), разнообразие, откры-
тость, уважительное отношение друг к дру-
гу, толерантность и т.п..

2. «UpSelf» как общая «лаборатория» инно-
вационного проектирования, где талантли-
вые люди находят друг друга, объединяются 
в проектные и исследовательские команды, 
компетентно общаются в профессиональ-
ных сообществах, создают и представляют 
коллегам свои новые интеллектуальные 
продукты.
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3. «UpSelf» как общий «клуб» пользова-
телей т.е. площадка для неформального 
общения, прямо или косвенно направлен-
ного на культивирование креативных идей 
и создание креативного настроения. Иными 
словами — предмет общения может быть 
самым что ни наесть серьёзным, а вот фор-
мат общения любым: «капустник», публич-
ная лекция в клубе «Билингва», ток-шоу, 
дегустация вин под джазовую композицию 
и т.п.. Не уверен, что «UpSelf» сможет пред-
ложить дегустацию вина, но соответствую-
щие музыкальная и визуальная атмосферы 
на современных интернет-ресурсах уже 
вполне доступны.

4. «UpSelf» как коллективная коуч-компания 
т.е. как площадка, где пользователи помо-
гают друг другу в вопросах развития личных 
бизнесов, получения необходимых знаний, 
консультаций и советов профессионального 
назначения.

5. «UpSelf» как общая деловая среда. Да, 
да. Именно как общая деловая среда — 
ведь, если у нас получится создать «кол-
лекцию» самых талантливых людей ру-нета 
(правильнее сказать — рынок лучших рос-
сийских креаторов и создаваемых ими про-
дуктов), то сам Бог велит подумать над тем, 
как их продвигать и коммерциализировать 
создаваемые на «UpSelf» интеллектуаль-
ные активы.

6. «UpSelf» как инструментарий эффектив-
ного управления личными делами (микро-
бизнесами и авторскими проектами) в ин-
тернете. В связи с тем, что современный 
креативный человек очень часто одновре-
менно управляет несколькими проектами, 
участвует в ряде других дел в качестве 
исполнителя и исполняет при этом разные 
социальные роли (отец, муж, доброволец 
гуманитарного проекта и т.п.) перед ним ос-
тро стоит проблема эффективной органи-
зации не одного, а многочисленных видов 
собственной деятельности. Личный деловой 
кабинет в интернете и сервисы командной 
on-line работы представляют в связи с этим 
для креативных работников первостепен-
ный интерес.

7. «UpSelf» как единая коммуникационная 
среда. Здесь — без комментариев.

Но ответить на вопрос «что делать» не зна-
чит понять «как делать». Наверное наши 
планы создать какую-то особую социаль-
ную сеть для креативного класса так бы 
и остались благими намерениями, если бы 
мы не открыли для себя возможность со-
единения традиционных сервисов общения 
известных социальных сетей с профессио-
нальными сервисами управления знания-
ми.

Есть ли в этом решении инновационность? 
Мы считаем, что есть: в мире существует 
немало социальных сетей и большое ко-
личество корпоративных систем управле-
ния знаниями. Первые существуют для не-
формальных сообществ людей. Вторые — 
для производственных и административных 
структур. Следуя кластерному принципу 
переплавлять непереплавляемое, мы при-
думали такое решение — применить при-
нципы функционирования корпоративных 
систем управления знаниями к конкретной 
личности конкретного креативного работ-
ника.

В этом есть свой резон — как уже отме-
чалось выше, у креативного работника 
есть все основания рассматривать себя 
в качестве самостоятельного «микробиз-
неса». Вольно или невольно, но человек, 
занимающийся коммерциализацией сво-
их интеллектуальных активов, вынужден 
предпринимать тот же самый набор и алго-
ритм действий, что и любое крупное биз-
нес-предприятие: анализировать ситуацию 
на рынке, проводить маркетинговые иссле-
дования, находить свою нишу на рынке, 
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проектировать свою профессиональную 
активность, создавать систему продаж, 
формировать клиентскую базу, продвигать 
свои услуги и продукты на новые рынки, по-
лучать прибыль, платить налоги и т.д. и т.п.. 
Только в отличии от бизнес-предприятия 
делать это надо в одиночку!

Так нужна ли в такой ситуации креа-
тивному работнику персональная сис-
тема управления знаниями или, точнее 
говоря, индивидуальная система уп-
равления личными интеллектуальны-
ми активами? Скорее всего, «да», но 
что такое «личные интеллектуальные 
активы»?

Мелисси Клеммонс Румизен в своей 
книге «Управление знаниями» предла-
гает такую структуру личного интел-
лектуального капитала:

Во-первых, это Ваш «запас знаний», т.е. те 
формальные знания, которые в ходе всей 
своей жизни Вы получили в ходе професси-
онального обучения, повышения квалифи-
кации и переподготовки. Сюда же относит-
ся накопленный Вами опыт работы на тех 
или иных должностях, опыт управления 
проектами, знаки профессионального отли-
чия, почётные звания, учёные степени и т.п. 
Документом, отражающим все эти сведения 
обычно является «СV» — Ваше профессио-
нальное резюме или, как ещё иногда гово-
рят, портфолио.

Вторая составляющая интеллектуального 
капитала по Румизен — это Ваш «актив зна-
ний» — авторские методики, разработки, от-
крытия, мелодии, тексты, технологии и т.п., 
которые Вы при определённых условиях мо-
жете «конвертировать» в деньги. Помните 
определение «актива», сформулированное 
приёмным отцом Роберта Кийосаки в книге 
«Богатый папа, бедный папа — чему они 
учат собственных детей?» Актив — это то, 
что приносит деньги Вам в карман.

И, наконец, это Ваши «социальный и ре-
путационный капиталы». К социальному 
капиталу относятся все Ваши активные 
связи, контакты и сообщества, полезные 
для успешного ведения профессиональ-
ной деятельности, развития бизнеса, карь-
ерного роста и т.п.. Можно ли назвать это 
«блатом»? Отчасти, пожалуй, «да». Но блат 

это скорее те связи, которые ассоцииру-
ются с пословицами «рука руку моет», «ты 
мне — я тебе» и т.п.. Для меня понятие «со-
циальный капитал» — ближе к пословице 
«не имей сто рублей, а имей сто друзей».

ВСТАВИТЬ СЛАЙД № 30 О ЛИЧНОМ 
ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНОМ КАПИТАЛЕ.

Социальный капитал и личная репутация 
играют для креативного работника реша-
ющее значение. Обычно «заказоёмкость» 
среднестатистического креатора не слиш-
ком велика. Сколько серьёзных заказов мо-
жет качественно выполнить один человек? 
Один? Два? Четыре?

А если таких заказов десять? Как Вы пос-
тупите? Очевидно, что позвоните друзьям 
и отдадите им те заказы, которые не можете 
выполнить сами. Но всякому ли знакомому 
Вы передадите своего клиента? Конечно же 
нет! Только тому, который Вас не подведёт.

То же самое сделают и Ваши друзья. 
Причём, чем чаще Вы будете помогать 
другим, тем скорее сможете рассчитывать 
и на их помощь. Вот такие вот обязываю-
щие к альтруизму и взаимопомощи конку-
рентные отношения.

О.Ф. ЛЕВИЧЕВ. ЗАКОН СОХРАНЕНИЯ ИНФОРМАЦИИ В ДИДАКТИКЕ
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Первая очередь сервисов: бизнес — это 

когда ты продаёшь не то, что у тебя есть, 

а то, что нужно клиенту.

Идея с управлением знаниями понравилась 
всем разработчикам «UpSelf». Но Боже 
мой, как мы намучились, разрабатывая 
единое понимание каждого конкретного 
сервиса. Бедные программисты не знали 
кого слушать. Я гнул свою линию, опира-
ясь на личный опыт управления и реаль-
ного (off-line) оргстроительства. Молодые 
акционеры и проектировщики, по возрасту 
годящиеся мне в дети (в т.ч. и мой родной 
сын — Алексей) с трудом выдерживали такт 
и объясняли, как это на самом деле выгля-
дит в интернете. Иногда сын в разговоре 
тет-а-тет не выдерживал:

— Ну что ты всех строишь и гнёшь свою ли-
нию? Мы все уважаем тебя, но в интернете 
ты для нас не авторитет.

— А у вас нет опыта в системном проекти-
ровании! — не оставался я в долгу, — так 
что давай сосредоточимся на передаче 
друг другу лучшего опыта: вы меня учите 
всяким вашим «виджитам» и «гаджетам», 
а я вас — работе с информацией и проекти-
рованию сложных систем!

В конце концов ТЗ (техническое задание) 
каждого сервиса было закончено. Можно 
было приступать к программированию, но 
мы решили повременить и устроили себе 
публичную защиту перед потенциальными 
пользователями своего будущего продукта.

Говорят Курчатов не разрешил асфаль-
тировать пешеходные дорожки у себя 
в Институте, пока люди не протоптали 
тропки по удобным для них маршрутам. Мы 
решили поступить также и в июле-августе 
2008 года провели Летнюю молодёжную 
школу в Крыму по профильной для «UpSelf» 
тематике: «Основы системного проекти-
рования и сетевого управления знаниями 
в Интернете».

Четыре смены участников численностью 
до 50 человек каждая слушали наши мас-
тер-классы по системному мышлению, ин-
новационному проектированию, «смысло-
порождающим коммуникациям» (научная 
школа некогда новосибирских, а теперь 
московских учёных Троицкого и Тюпы) и, 

конечно же, управлению знаниями. В кон-
це каждой сессии мы «предъявляли» слу-
шателям развёрнутую концепцию портала 
«UpSelf» и просили найти в ней самые сла-
бые звенья. Это был очень правильный и по-
лезный опыт! Двести абсолютно не завися-
щих от нас людей, молодых специалистов, 
аспирантов, начинающих руководителей 
и студентов из 40 регионов России, воспри-
няли нашу просьбу со всей ответственнос-
тью: такой экспертной «пропесочки» я уже 
давно не испытывал. Пол года спустя мы 
показывали проект Анатолию Борисовичу 
Чубайсу. Так вот, вопросы, которые зада-
вал Анатолий Борисович, были в рейтинге 
самых простых из тех, что уже были заданы 
участниками крымской школы

В итоге проведённых консультаций мы полу-
чили довольно ясное представление о том, 
какие спроектированные нами сервисы были 
реально интересны нашим потенциальным 
пользователям, а какие оказались надуман-
ными или не реализуемыми на практике.
В итоге сегодня на «UpSelf» Вы найдёте сле-
дующие сервисы, реализованные в рамках 
первого этапа программирования:

1. Классические сетевые сервисы, такие 
как: профайл пользователя, сообщения, со-
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общества, в которых состоит пользователь, 
а также его личные контакты. 

Помимо этого, можно найти других пользова-
телей (сервис «Люди»), а также профессио-
нальные сообщества (сервис «Сообщества»). 
С помощью сервиса «Обновления» Вы 
всегда будете осведомлены об изменениях 
в UpSelf (добавление новых комментариев, 
обсуждений в сообществах).

2. Сервисы отражения «Личного интел-

лектуального капитала»

Вы можете воспользоваться такими неотъ-
емлемыми элементами личного интеллек-
туального капитала как: актив знаний, за-
пас знаний и социальный капитал.

Под активом знаний понимается Ваш ус-
пешный практический опыт, который может 
выражаться в виде лучшей практики, статьи 
или проекта. 

Запас знаний требует непрерывного обра-
зования и повышения квалификации, что 
и отражается в соответствующей опции 
(«Образование»).

Что касается социального капитала, 
то, по сути, это Ваши личные связи, ко-
торые требуют постоянного расширения 
(«Контакты»)

3. Сервис «Профессиональная он-лайн 

Визитка».

Где бы Вы не находились, Ваши знания 
и профессиональное CV можно всегда най-
ти в открытом доступе по адресу в интер-
нете вида: name.upself.ru, где name — это 
ваше имя. Напишите этот адрес на обычной 
визитке и Ваши партнёры, коллеги или дру-
зья всегда смогут получить доступ к Вашему 
профессиональному резюме, а также к ста-
тьям, проектам, практикам и другим видам 
знаний.

4. Сервис создания интеллектуальных 

активов

Независимо от местонахождения на UpSelf, 
вы всегда сможете создать один из видов 
знаний (статья, практика, блог, проект, воп-
рос). Сделать это можно с помощью кнопки 
«Создать», которая располагается в пра-
вом верхнем углу. 
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На рисунке изображён процесс создания 
проекта. Вы можете заметить, что пользо-
ватель получает готовый шаблон, с помо-
щью которого без труда сможет описать 
свой проект. Также, каждый шаблон снаб-
жён обучающими подсказками, которые 
позволят без проблем заполнить такие поля 
в шаблоне, как «Миссия», «Цель» и т.д.

5. Сервис рейтингования интеллектуаль-

ных активов

Встроенный механизм рейтингования спо-
собен косвенно оценить профессиональный 
потенциал опубликованных Вами знаний. 
Данный механизм выводит на первые места 
наиболее популярные знания, сообщества 
и персоны. 

Каждый из видов знаний может быть оценён 
(на данный момент) по пятибалльной шкале. 
Соответственно, чем свободнее вы делитесь 
с другими качественными статьями, практи-
ками и проектами, тем популярнее вы ста-
новитесь, т.к. рейтинг знаний связан непос-
редственно с Вашим личным рейтингом.

6. Сервис работы с интеллектуальными 

активами других пользователей.

«Пульс знаний» позволяет Вам оценить воз-
можности технологий Управления знаниями. 
Посредством фильтров (по видам знаний, 
категориям) и поисковой системы Вы без 
труда можете находить только ту информа-
цию, которая Вам необходим. Также вы мо-
жете сохранять понравившиеся Вам знания 
других пользователей в закладки.

7. Сервис «профессиональные сооб-

щества».

Главной особенностью является встроен-
ный мини пульс знаний, который позволит 
находить знаний в рамках конкретного про-
фессионального сообщества, а также эф-
фективно вести и отслеживать дискуссии 
на актуальные для данного сообщества 
темы, размещать фото и видео материалы.

8. Сервис «Взаимопомощь»

Данный сервис позволяет задать воп-
рос и получить ответы от професси-
оналов из любой интересующей Вас 
области.
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Проблемы с целевой аудиторией

Между собой мы долго спорили на тему 
специализации «UpSelf». Часть команды 
доказывала, что сайт должен найти свою 
узкую целевую аудиторию и обслуживать 
только её. Понятно, что в этом случае нам 
пришлось бы делать целый «вее» платформ 
а la «UpSelf» ориентируясь на те или иные 
целевые группы, нуждающиеся в наших 
сервисах сетевого сотрудничества и управ-
ления знаниями.

Другие проектировщики настаивали на том, 
что платформу «UpSelf» мультиплицировать 
нельзя, что это, прежде всего, набор универ-
сальных сервисов и, что его целевую ауди-
торию не нужно заужать с прицелом на того 
или иного корпоративного потребителя. 
Я лично поддерживал именно эту часть 
команды, т.к. ориентация на какую-либо 
отрасль или конкретную целевую группу, 
на мой взгляд, размывала изначальную 
идею проекта — обслуживать и быть по-
лезным «креативному классу» вообще, 
а не какой-то его узкой части. По сути, узкая 
специализация «UpSelf» означала бы от-
каз от кластерного принципа вообще, ведь 
кластер является таковым именно в силу 
соединения на одной территории (в нашем 
случае — в одной социальной сети) пред-
ставителей самых разных профессий.

Жизнь показала, что оба варианта оказались 
приемлемыми. Кто-то из заказчиков пред-
почёл заплатить деньги и иметь собствен-
ную социальную сеть. Кто-то с самого нача-
ла не имел ничего против создания своего 
сообщества у нас на сайте. Тем более, что 
это в отличие от первого варианта не влечёт 
за собой серьёзных финансовых трат.
В какой-то момент мы поняли, что образ 
типичного представителя нашей целевой 
аудитории надо моделировать не столько 
по профессиональным признакам, сколь-
ко по социально-психологическим. Один 
из наших добровольных консультантов, оз-
накомившись с первой версией сайта пред-
положил, что психологический портрет на-
шего потенциального пользователя можно 
описать, как «молодой амбициозный карье-
рист», стремящийся к тому, чтобы его заме-
тили, оценили и продвинули на достойное 
для него «место под солнцем». На первый 
взгляд, не очень привлекательный типаж. 
Вместе с тем, если к такому прагматическо-

му портрету добавить креативные ценнос-
ти (меритократия, терпимость, открытость, 
трудолюбие, упорство, стремление саморе-
ализоваться и сделать большое, полезное 
для людей дело), то социальный профиль 
целевой аудитории проекта становится 
очень даже симпатичным.

Первый опыт размещения на «UpSelf» вне-
шней клиентской базы мы реализовали с ра-
диостанцией «Эхо Москвы». Суть идеи про-
ста: с помощью специализированной про-
граммы (виджита) мы открыли пользовате-
лям сайта «Эха» ранее не имевшуюся у них 
услугу — стать членом клубной социальной 
сети радиостанции (точнее — членом офи-
циального сообщества «Эха» на сайте www.
upself.ru, с получением доступа ко всем раз-
работанным у нас сервисам). 

Первый эффект от партнёрской програм-
мы с «Эхом» был впечатляющим — за пару 
дней мы получили несколько тысяч новых 
пользователей, а вместе с ними … и но-
вые проблемы — неконтролируемый флуд 
мягко скажем «не литературных коммен-
тариев» и выяснение отношений меж-
ду разного рода интернет-агрессорами. 
Короче, на UpSelf появился малоприятный 
для креативного класса «душок», способ-
ный отпугнуть тех, кого мы действитель-
но ищем и хотим видеть на нашем сайте.
Что с этим делать, мы пока не решили. Ру-
нет он и на «Эхе» оказался ру-нетом и это 
при том, что аудитория «Эха» является са-
мой продвинутой и образованной в России!

По сути перед нами открылся выбор: либо 
активно расширять количество зарегистри-
рованных пользователей нашей сети с по-
мощью подобных партнёрских программ, 
либо вообще отказаться от подобного опы-
та, не поступаться принципами и развивать-
ся медленно, «поштучно» — себе, что назы-
вается, в убыток.

Здравый смысл подсказывает, что идея 
«виджит-партнёров» очень перспектив-
на. Вместе с тем, применять её надо 
«прицельно», адресно, отсекая чуждых 
по духу и культуре людей. Как видите, вот 
я и договорился до цензуры на «UpSelf».
А что? Тоже актуальная для обсуждения 
тема. Что делать клиентам приличного 
клубного ресторана, если к ним вваливает-
ся подвыпивший хам, начинает материться, 
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оскорблять женщин и задираться к мужчи-
нам? За шиворот его и вон из приличного 
дома! Верно?

Верно, но не совсем. Чтобы выгнать клиен-
та из открытого для всех публичного места 
и не получить обвинение в произволе, нуж-
но для начала сформулировать «Правила 
общественного поведения». В Питере, на-
пример, есть ночной клуб «Хали-Гали», 
который позиционирует себя, как «клуб 
грязных эстетов». В этом клубе показывают 
по-настоящему жёсткий стриптиз и говорят 
только матом. При входе каждого нового 
человека, пары или компании конферансье 
вежливо спрашивает новичков, известны 
ли им правила речевого «этикета» клуба и, 
только получив утвердительный ответ, на-
чинает лить в уши гостей потоки трёхэтаж-
ного мата. Вот такой вот досуг по взаимной 
договорённости сторон.

Что из всего этого следует? То, что Кодекс 
поведения на «UpSelf» нам разрабаты-
вать придётся. Мы конечно — кластер, но 
не до такой же степени! А что подсказыва-
ет опыт корпоративных систем управления 
знаниями?

Всего лишь несколько фраз из Этического 
Кодекса компании Buckman Laboratories, 
разработанного специально для корпора-
тивной системы управления знаниями:

1. Мы относимся друг к другу с должным 
уважением.
2. Наше общение всегда позитивно.
3. Мы всегда признаём и отмечаем заслуги 
и вклады каждого.

На самом деле дальше можно не продол-
жать. Все основополагающие принципы 
здесь уже есть: ВЗАИМНОЕ УВАЖЕНИЕ, 
ПОЗИТИВ, ПРИЗНАНИЕ ЗАСЛУГ ДРУГ 
ДРУГА. Не могу не процитировать ещё один 
кодекс, на этот раз Кодекс Чести, пожалуй, 
крупнейшего и старейшего объединения 
социально ответственных бизнесменов 
и предпринимателей — Ротари:

1. Это ПРАВДА? (Is it the TRUTH?)
2. Это ЧЕСТНО для всех? (Is it FAIR to all 
concerned?)
3. Укрепит ли это ДОБРУЮ ВОЛЮ 
и ДРУЖБУ? (Will it build goodwill and better 
friendship?)

4. Все ли от этого выигра-
ют? (Will it be beneficial to 
all concerned?)

И всё! И весь Кодекс! 
И всё, что нужно для са-
моидентификации и вы-
бора правильной модели 
поведения в компании до-
стойных людей. Эдакий 
вот этический камертон.

Одна пятая концепции и «долина 

смерти старт-апов»

То, что сегодня выложено на «UpSelf», уже 
смотрится, как вполне законченный интер-
нет-ресурс. Не скрою, часть команды счита-
ет, что с сервисной точки зрения больше ни-
чего делать не надо. Аргументы у коллег та-
кие же убедительные, как анекдот про «су-
персовременный» авиалайнер, напичкан-
ный барами, ресторанами, бассейнами, 
фитнесс-центрами и променадами. Я имею 
в виду тот самый анекдот, где командир, пе-
речислив всё это «великолепие» объявляет: 
«А теперь, уважаемые пассажиры, пристег-
ните покрепче ваши ремни — со всем этим 
барахлом мы попытаемся взлететь…»

И опять стоит вопрос — мы делаем клас-
тер, где каждая разновидность такого вот 
«барахла» имеет своё предназначение или 
ограниченный по функционалу сервисный 
сайт? Здравый смысл говорит в пользу 
второй опции, теория креативного класса 
соблазняет преимуществами системно про-
думанного разнообразия, т.е. кластерного 
подхода.

Выбирать всегда трудно, особенно трудно, 
когда заканчиваются деньги, в команде по-
является нервозность и ключевые работни-
ки начинают присматривать 
места с более гарантирован-
ными условиями занятости. 
Типичная полоса развития 
многих венчурных проектов — 
«долина смерти старт-апов» — 
не миновала и нас. По меткому 
выражению г-на Ашманова, 
«долина смерти» — это, когда 
деньги на проект уже закончи-
лись, а прибыль приносить он 
ещё не начал.
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Кстати, о прибыли: мы делаем всё возмож-
ное, чтобы все сервисы «UpSelf» оставались 
бесплатными для индивидуальных пользо-
вателей и сейчас и потом. Принцип порош-
ка «Дося» — зачем платить за хорошие сер-
висы в других социальных сетях, если то же 
самое есть на «UpSelf», но бесплатно?

На что при таком подходе мы рассчитыва-
ем с коммерческой точки зрения? В основ-
ном на то, что пользователь оценит наши 
«жертвы» и придёт к нам в таком коли-
честве, которое устроит рекламодателей, 
а доходы от размещения рекламы устроят 
ключевых сотрудников и акционеров ООО 
«UpSelf».

А что же представляют недоделанные «че-
тыре пятых» концепции «UpSelf»?

Во-первых, это доработка темы общего 
«храма». Да, к нам уже пришли достойные ав-
торы, читать которых — одно удовольствие. 
Да, уже появились записи типа «Хотел напи-
сать, как обычно, но прочитал пару коммен-
тариев и понял, что здесь люди интересные, 
воспитанные и вести себя надо прилично».
Вместе с тем, процесс собирания на «UpSelf» 
лучших креативных умов России необра-
тимый характер ещё не приобрёл. Боюсь, 
что «лучшие креативные умы» понятия 
не имеют, что их у нас с нетерпением ждут. 
Парадокс проблемы, стоящий перед нами 
очевиден: приличных людей на «UpSelf» 
не будет, пока у нас не начнут публиковать-
ся эксклюзивные по своей компетентнос-
ти и репутационному капиталу эксперты. 
А сами эксперты, между тем, не станут 
у нас публиковаться, пока не увидят в поль-
зователях «UpSelf» достойную для презен-
тации своих работ аудиторию. Если кто 
понимает, что с этим делать, подскажите!
И ещё: «UpSelf» — это как хороший худо-
жественный салон. У нас конечно можно 
приобрести хороший мольберт, кисти, хол-
сты и краски, но писать картины и выстав-
ляться в наших залах должны вы — кре-
ативные художники новой мировой эконо-
мики.

Во-вторых, это доработка темы общей «ла-
боратории». Сайт «UpSelf» уже сегодня пред-
лагает пользователям большинство из уже 
доказавших свою эффективность сервисов 
сетевого сотрудничества: «контакты» (воз-
можность on-line переписки с любым из за-

регистрированных пользователей), «сооб-
щества» (возможность создавать и участ-
вовать в любых размещённых на «UpSelf» 
сообществах), «личные дневники» (блоги), 
«взаимопомощь» (взаимные консультации 
пользователей в режиме вопрос-ответ).
Думаю, надо особо отметить, что сервис 
«Сообщества» ориентирован, прежде все-
го, на т.н. «сообщества практики» (learning 
communities), то есть на объединения лю-
дей, компетентно обсуждающих те или 
иные профессиональные вопросы. Важно 
понимать, что сообщества практики — это 
не команды, имеющие конкретную цель, 
распределение функционала и чёткий план 
действий. Членство в сообществе предпо-
лагает, прежде всего диалоговое участие 
в обсуждении волнующих всё сообщество 
вопросов. При этом сообщества практи-
ки обычно не злоупотребляют дискусси-
онными форматами, предполагающими 
выбор одной из обсуждаемых позиций. 
Сообщества — это, прежде всего, площад-
ки для презентации и осмысления самых 
разных точек зрения без задачи выбора 
какой-то конкретной из них. Коллективное 
доброжелательное осмысление разных то-
чек зрения относительно общей для всех 
проблемы способствует синтезу различных 
идей, наводит на новые мысли и генериру-
ет новые знания. Именно это, в конечном 
счёте, — СОЗДАНИЕ НОВЫХ ЗНАНИЙ — 
и является главным функциональным пред-
назначением сообществ практики. Именно 
это и отличает традиционные сетевые со-
общества ру-нета по интересам (тусовки) 
от «правильных» профессиональных сооб-
ществ на «UpSelf».

Надо честно признать, что большинство 
сообществ уже созданных на «UpSelf» — 
«неправильные», т.е. не предполагают це-
ленаправленной деятельности по коллек-
тивному производству новых знаний. Лично 
я дал согласие вступить в несколько десят-
ков сообществ, заранее зная, что не буду 
активно присутствовать на большинстве 
из них. Зачем тогда я соглашался? Чтобы 
не обидеть людей, оказавших мне доверие! 
А там по ходу разберёмся.

В-третьих, это создание персонального ка-
бинета пользователя (сервис «управления 
делами») и «удалённого офиса проектной 
команды». Первый сервис должен пред-
ставлять собой своеобразный ЦУП (центр 
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управления проектами) для одного, но очень 
занятого человека.

«Панель текущих задач» сервиса «Управ-
ление делами» в режиме реального време-
ни должна предлагать пользователю все его 
дела, сгруппированные по ролям, проектам 
и приоритетам.

Меню «Все проекты пользователя» позво-
лит обратиться к любому из проектов с от-
ражением всех необходимых оргпланов, се-
тевых графиков, графиков Ганта, бюджетов 
и других расчётов.

Ключевое отличие бизнес-применения дан-
ного сервиса, в отличие от бизнес-практик 
мировых лидеров в данной области (www.
basecamp.com и др.) заключается в том, что 
«UpSelf» не планирует продавать эти сер-
висы, а будет предоставлять их бесплатно, 
рассматривая их как инструменты расши-
рения своей целевой аудитории.

Ну, и, наконец, как быть если вы нашли друг 
друга на «UpSelf», придумали проект и собра-
ли под него команду? Где синхронизировать 
Ваши органайзеры и ЦУПы? Где встречаться 
на «UpSelf»? Где проводить совещания и моз-
говые штурмы? Как работать над совмест-
ными документами и архивировать результа-
ты совместной работы? Отчасти это можно 
делать в специально создаваемых сообщес-
твах. Но их сервисы рассчитаны не на уп-
равление проектом, а на диалог! Поэтому 
на следующем этапе развития проекта мы 
будем работать над «удалённым проектным 
офисом» пользователей «UpSelf».

В-четвёртых, это проектирование и со-
здание сервисов «общей деловой сре-
ды». Для начала мы решили создать 
на «UpSelf» несколько сервисных площа-
док, способных отражать спрос и предло-
жение по следующим позициям: «Рынок 
тренеров и экспертов», «Рынок проектных 
предложений», «Рынок идей», «Работа».
По мере накопления на нашем ресурсе лю-
дей, определяющих спрос на интеллектуаль-
ные активы (инвесторов) и людей формиру-
ющих предложение (экспертов, креаторов, 
специалистов) мы будем готовы к оказанию 
услуг по поиску и привлечению инвестиций, 
донорской помощи и микрофинансирования.
Также в наших планах присутствует идея 
создания сервиса «Патентное бюро».

Ансамбль технологий успеха: люди, 

сервисы, процессы.

У Питера Сенге в книге «Пятая дисциплина: 
искусство и практика самообучающейся ор-
ганизации» есть очень удачный образ, пока-
зывающий, что от работающей инновации 
(в примере Сенге это самолёт братьев Райт) 
до коммерческого продукта (грузопасса-
жирский самолёт «Дуглас DC-3») может ле-
жать целая пропасть: самолёт братьев Райт 
появился в 1903 году, а «Дуглас DC-3», спо-
собный поддерживать себя не только аэро-
динамически, но и экономически, поднялся 
в воздух в 1935-м. За 32 года провалились 
тысячи попыток наладить коммерческие 
авиаперевозки и лишь в упомянутой моде-
ли «Дуглас» впервые сошлись воедино все 
5 критически важных для успеха технологий: 
винт с переменным шагом, убирающиеся 
шасси, лёгкая литая конструкция корпуса, 
радиальный двигатель с воздушным охлаж-
дением и, наконец, ветровые закрылки.

Самолёт братьев Райт

«Дуглас ДС-3»

«Боинг 247» обладавший четырьмя из пяти 
необходимых инноваций так и не стал пио-
нером эры авиаперевозок из-за «каких-то» 
ветровых закрылок, обеспечивающих ма-
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шине устойчивость при взлёте и посадке!
Приведённый сюжет из истории возду-
хоплавания убедительно демонстриру-
ет, что инновационная идея, продвигаясь 
от стадии изобретения до коммерческого 
внедрения, должна сформировать вок-
руг себя «АНСАМБЛЬ ТЕХНОЛОГИЙ, 
ОБЕСПЕЧИВАЮЩИХ ВЗАИМНЫЙ УСПЕХ 
И ПОЛЕЗНОСТЬ».

В случае с «UpSelf» мы видим, как мини-
мум, 3 критических фактора успеха:

1. Качественный сайт (прежде всего, дви-
жок) с полезными и удобными для пользо-
вателя сервисами управления знаниями.
2. Качественная аудитория (люди, реально 
мотивированные к созданию и продвиже-
нию инновационного опыта).
3. Эффективная система мероприятий, моти-
вирующая пользователей к обмену опытом, 
размещению и продвижению на «UpSelf» 
личных интеллектуальных активов.

Остановлюсь подробнее на третьем фак-
торе. В идеале, когда нас, пользователей 
«UpSelf», будут миллионы или хотя бы де-
сятки тысяч, когда серьёзные инвесторы 
и готовые рисковать «бизнес-ангелы» сле-
тятся на наш сетевой ресурс в поисках идей, 
открытий и проектов для инвестирования, 
«невидимая рука рынка», следуя закону 
Адама Смита, сама всё расставит по сво-
им местам. Но как быть, пока рыночными 
отношениями на «UpSelf» даже не пахнет? 
Что делать, если местом встречи людей 

с инновациями и людей с деньгами, готовых 
инвестировать в инновации, наш сайт ещё 
не стал?

Мы видим несколько стратегий. Первая 
из них — предложить крупным государс-
твенным, муниципальным и частным за-
казчикам использовать «UpSelf» в качес-
тве инструмента для поиска креативно 
мыслящих людей и реальных точек ин-
новационного роста в своих «епархиях». 
По сути — заместить рынок, которого нет, 
гарантировав спрос на то, что является 
главной «продукцией» нашего проекта.
Повесьте на сайте муниципальной или ре-
гиональной администрации информацию 
об «UpSelf» и … никто не обратит на неё 
внимание. Убедите Главу той же самой 
администрации послать внятный месседж 
о том, что «UpSelf» или иной похожий ре-
сурс будет реально использован в качес-
тве открытой сетевой площадки для поис-
ка кандидатов в кадровый резерв региона 
или для предварительной оценки программ 
и проектов, отбираемых по линии финанси-
рования местного социального заказа, и си-
туация кардинальным образом изменится.

Как разработчики мы действительно счи-
таем, что придуманный нами ресурс — 
это ГОТОВЫЙ ИНСТРУМЕНТ ПОИСКА, 
ВЫЯВЛЕНИЯ И НЕЗАВИСИМОГО 
РЕЙТИНГОВАНИЯ (читай — ОТБОРА) лю-
дей, идей и проектов, способных реаль-
но содействовать инновационной модер-
низации российских регионов и России 
в целом. Ресурс, при этом, не требующий 
со стороны заказчика никаких допол-
нительных инвестиций! Что называет-
ся: «Бери и пользуйся». Как? Для нача-
ла с помощью элементарных конкурсов:
К примеру, Вы ищете лучший опыт (модель) 
трудоустройства выпускников региональ-
ных ВУЗов в условиях кризиса и сокраще-
ния рабочих мест. Не спешите выбирать 
из 3–5 вариантов, которые подготовят Ваши 
порученцы. Скорее всего, они обратятся 
к тем, кого уже знают. В худшем случае на-
чнут лоббировать не лучших, а своих.

Даже, если не говорить о грустном, объек-
тивной выборки из всех возможных предло-
жений и идей, Вы, скорее всего не получите. 
Любой эксперт, даже очень хороший, — это 
всё равно «вкусовщина» (пусть и очень хо-
рошая).
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В случае с «UpSelf» экспертов надо под-
ключать только после того, как проект 
«отлежится» в сети и его прорейтингуют 
в профильных профессиональных сооб-
ществах абсолютно независимые от орга-
низаторов конкурса специалисты. Пусть 
разработчиков «попытают» те, на кого 
проект рассчитан, пусть авторы поспорят 
со скептиками, ПУСТЬ ЗАВОЮЮТ СВОЮ 
АУДИТОРИЮ, ЗАРУЧАТСЯ ПОДДЕРЖКОЙ 
ВЛИЯТЕЛЬНЫХ СОЮЗНИКОВ (не только 
Вашей) и НАЙДУТ ДОПОЛНИТЕЛЬНОЕ 
(не только Ваше) ФИНАНСИРОВАНИЕ.

При таком подходе Вы как ключевой ин-
вестор получите не просто голую идею или 
текст с описанием той или иной инициа-
тивы, а уже отчасти капитализированный 
т.е.подкреплённый репутационным, соци-
альным и реальным финансовым капита-
лом проект.

«UpSelf» при корректном использовании 
может стать одновременно и источником, 
и сетевым фильтром для конкурентного 
отбора инноваций и людей, способных их 
создавать. В т.ч. антикоррупционным филь-
тром, отсеивающим пустые инициативы 
«двойного» назначения.

Тут я хочу обозначить одну очень болез-
ненную для «UpSelf» и всей России тему: 
личный вред инноваций для руководителей 
старой формации. Ведь, что такое настоя-
щая инновация? Это инструмент гарантиро-
ванного снижения производственных изде-
ржек. Бизнесу это — только давай! А вот за-
чем это бюрократу? Инновация для него — 
это урезание бюджета, сокращение штата 
подчинённых сотрудников и, как следствие, 
утрата влияния, снижение «левых» доходов 
и т.д. и т.п.. Чиновник в кресле «хозяина 
положения» и борьба за внедрение иннова-
ционных моделей развития в одном лице — 
это «пчёлы против мёда».

Или возьмём для примера университет. Как 
говорят знающие люди, в нашей стране 
«докторская» не редко мало чем отлича-
ется от «кондитерской». Так нужна ли эф-
фективная система управления знаниями 
в рядовом застойном университете таким 
вот остепенённым «кондитерам»? Надо 
ли им выкладывать в такой системе свои 
«интеллектуальные» активы? Их же чи-
тать никто не будет! А программа при этом 

беспристрастно отрейтингует, сколько раз 
коллеги-профессора, студенты и аспиран-
ты обращались к разработкам того или 
иного профессора. Ужас! Такую гласность 
и транспарентность в профессиональ-
ном плане многие просто не переживут. 
Конкуренция — не служба социальной по-
мощи для сходящих с дистанции. И вообще 
всё это как-то неуютно, не по-людски, не по-
застойному.

Так что, мы не надеемся на лёгкий путь к ус-
пеху «UpSelf», но и не отчаиваемся — сов-
ременных руководителей в России, реально 
понимающих актуальность прорывных тех-
нологий инновационного развития сегодня 
уже хватает.

Но вернёмся к стратегиям развития 
«UpSelf». На этапе отсутствия на сайте мас-
совой социальной сети пользователей мы 
выбрали в качестве приоритета Программу 
«Областная система управления знаниями 
и инновационного развития российских тер-
риторий».

В качестве мотивирующих мероприятий, 
начиная с сентября 2009 года, мы планиру-
ем развернуть Интернет Турнир для созда-
телей инновационного опыта с говорящим 
за себя названием «Соль Zемли»: люди 
и опыт новой России» по направлениям:

1.Наука, культура, образование.
2. Государственное и муниципальное управ-
ление.
3. Малый бизнес и предпринимательская 
активность населения.
4. НКО и общественно-политическая ини-
циатива. (Подробнее о номинациях Турнира 
и процедурах его проведения см. раздел 
Часть III настоящей брошюры).

Конкурс будет продолжаться до начала 
лета 2010 года. В мае по итогам обсужде-
ния на «UpSelf» вместе со спонсорами тех 
или иных номинаций мы определим побе-
дителей и пригласим их на т.е. «BEACH — 
Форум» охотников за талантами.

Как всегда наш Форум будет необычным: 
участники проекта будут не только участ-
вовать в обучающих программах, но и со-
здавать свой собственных «Креативный 
город», устроенный по реальной модели 
креативного кластера.
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Ну и какой форум без инвесторов? 
Неформальное общение победителей 
Турнира с потенциальными покупателями 
в ходе ярмарки интеллектуальных разрабо-
ток с нетрадиционным для России названи-
ем «Счастье от ума» станет главным при-
зом для победителей Турнира.

Миссия «UpSelf»: От компетенций 

эффективного пользователя 

к «Культуре наивысшей 

эффективности»

Ведущие аналитики мира сходятся во мне-
нии, что самым выдающимся реформатором 
20-го века был Ден Сяо Пин. Ему удалось 
таким образом повлиять на современный 
Китай, что за какие-то 20 лет этот «азиатский 
тигр» совершил прыжок на рубежи мирового 
экономического лидерства. А ведь 40–50 лет 
назад наши соотечественники снисходитель-
но посмеивались над программой строитель-
ства плавильных печей в каждом крестьян-
ском доме, охотой на воробьёв и прочими 
культурными инновациями коммунистичес-
кого руководства страны. Что же за «фокус» 
придумал Ден Сяо Пин, что вся это, казалось 
бы, бесконечно отсталая и перенаселённая 
страна уверенно становится центром миро-
вого инновационного прогресса?

В то время, пока мы хохотали над анекдота-
ми про китайцев, в которых они утром сажа-
ли картошку, а в обед выкапывали, потому 
что «очень кусать хочеца», лидер китайской 
«перестройки» всё делал с точностью до на-
оборот. Ден Сяо Пин начал эксперимент 
с весьма отдалёнными результатами. Рефор-
ма, создавшая в Китае экономическое чудо, 
началась за 30 лет до того, как мы и весь 
мир увидели её первые признаки. И рефор-
ма эта началась не с инвестиций в технопар-
ки, не с объявления её концепции на очеред-
ном Съезде КПК, а с медленной трансфор-
мации т.н. «ментальных моделей» нации.
В стране узаконенного государственного 
рабства китайским «крепостным» разреши-
ли проявлять мелкособственническую ини-
циативу: кормить себя с собственного огоро-
да, развивать мелкобуржуазные ремёсла, а, 
по сути, — вести свой личный микробизнес.

И только когда мелкособственнические «по-
вадки» усвоили и оценили сотни миллионов 

китайцев, Ден Сяо Пин объявил о новом, 
теперь уже понятном для населения страны 
курсе партии.

Культурные инновации (а смена политичес-
кого курса огромной страны — это по оп-
ределению мега-инновация) могут быть 
успешно реализованы ТОЛЬКО ПОСЛЕ 
ТРАНСФОРМАЦИИ МЕНТАЛЬНЫХ МОДЕ-
ЛЕЙ НАСЕЛЕНИЯ, втянутого в эксперимент 
своими политическими вождями! Мы как 
нация никогда не будем успешны в модер-
низации России, если не начнём сознатель-
но культивировать у населения ментальные 
модели креативной эпохи, т.е., по сути, 
культивировать «креативный класс» и ком-
фортную для его взращивания среду.
Знаем ли мы эти ментальные модели? Да, 
безусловно. В самом концентрированном 
виде они описаны в современных концепци-
ях «Культуры наивысшей эффективности». 
Опять вынужден сослаться на американ-
ских авторов, хотя знаю и блестящие рос-
сийские разработки на эту тему. Почему 
вынужден? Потому что интеллектуальные 
продукты того же Троицкого и Тюпы (кон-
цепция смыслопорождающих коммуника-
ций) продолжает оставаться в стадии никем 
не востребованной экзотической моногра-
фии. Обидно видеть, как российские учё-
ные, потратившие более 20 лет творческой 
жизни, в очередной раз пакуют чемоданы 
и едут на «халтуру» в Сорбонну или Йель-
ский Университет, сидя при этом на грошо-
вых профессорских зарплатах в универси-
тетах российской «приписки».

Так что я опять буду ссылаться на Пите-
ра Сенге — признанного мирового лидера 
в области капитализации неосязаемого 
и разработчика теории «самообучающейся 
организации» (learning organization).

Представляете, что случилось бы с карь-
ерой современного российского учёного, 
если в своей научной монографии он бы на-
писал такие слова: «Господствующая сис-
тема управления уничтожила наш народ. 
Люди рождаются с внутренней мотивацией, 
наделены самоуважением, достоинством, 
побуждающей к обучению любознательнос-
тью. Они радуются, получая знания. Однако 
с раннего детства на них начинают действо-
вать силы разрушения ….» Или такие: «Гос-
подствующая система управления по сути 
своей предназначена для бездарностей 
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и посредственностей. Она вынуждает лю-
дей работать всё напряжённее и напряжён-
нее из-за необходимости компенсировать 
последствия неумения использовать харак-
терные для лучших образцов совместной 
работы ресурсы духа и коллективного ин-
теллекта». Представили? А некоторым ещё 
и бешеные гонорары за это платят!

Цензоров прошу не беспокоиться — всё это 
Питер Сенге, цитируя доктора У. Эдвардс 
Деминга, пишет про Соединённые Штаты 
Америки. Вместе с тем, тут я опять цитирую 
известного героя советского режиссёра Гай-
дая, «меня терзают смутные сомнения», что 
к моей стране это тоже как-то относится.

Так вот, про концепцию Сенге: теория «са-
мообучающейся организации» учит как раз 
тому, как использовать в интересах иннова-
ционного развития те самые ЛУЧШИЕ ОБ-
РАЗЦЫ СОВМЕСТНОЙ РАБОТЫ, РЕСУР-
СЫ ЧЕЛОВЕЧЕСКОГО ДУХА и КОЛЛЕК-
ТИВНЫЙ ИНТЕЛЛЕКТ.

Особенно, на мой взгляд, важно, что дан-
ная теория одновременно рассматривает 
человека как потенциального носителя 
компетенций наивысшей эффективности, 
так и организацию как среду, способствую-
щую тому, чтобы коллективный потенциал 
талантливых людей в команде многократно 
мультиплицировался.

Вы видели команды, в которых коэффици-
ент IQ каждого члена выше 110, а коэффи-
циент команды в целом — ниже 60? Если 
ответ положительный, то у Вас приличный 
опыт российского менеджмента.

А ещё я знаю, как переманить в творчес-
кий проект талантливого инициативного 
человека, работающего по долгу совести 

и из честных патриотических соображений 
в заорганизованной бюрократической сис-
теме! Надо просто подождать, пока его вы-
гонят или «скушают» его же руководители 
из страха «стулосохранения». И никаких 
особых секретов.

При чём тут Миссия «UpSelf»? При том, что 
так хочется перетряхнуть эту никуда не год-
ную «матрицу», на каждом шагу лицемерно 
рассуждающую о значимости инновацион-
ной модернизации России и выдавливаю-
щую из страны тех, кто может такую реор-
ганизацию осуществить.

В идеале нам бы очень хотелось, чтобы все 
начинающие пользователи «UpSelf» рано 
или поздно проходили обучение по програм-
мам, связанным с темой «Менеджер зна-
ний» или Культура наивысшей эффектив-
ности человека и организации». Подобный 
курс существует и у нас. Пройти его можно 
в Центре управления знаниями и иннова-
ционного проектирования Академии повы-
шения квалификации и профессиональной 
переподготовки работников образования, 
с которой у ООО «UpSelf» установлены пар-
тнёрские отношения.

Курсовое обучение слушателей (144 часа) 
предполагает два основных формата учеб-
ной деятельности: очное обучение и дистан-
ционное выполнение под контролем препо-
давателя практических проектных заданий 
с использованием интернет сервисов сете-
вого сотрудничества.

Очный блок программ курса (72 часа) вклю-
чает в себя следующие темы:

1. Основы системного мышления для сов-
ременного руководителя.
2. Феномен «Креативной культуры» и его 
роль в решении задач инновационного раз-
вития в 21-м веке.
3. Основные понятия, специфика и практи-
ческие алгоритмы инновационного проекти-
рования.
4. Компетенции личной эффективности 
современного специалиста занятого в эко-
номике знаний.
5. Командная эффективность творческого 
коллектива в рамках концепции «самообу-
чающейся организации».
6. Управление знаниями в современной ор-
ганизации.



ЕРМОЛИН А. ИННОВАЦИОННАЯ МОДЕЛЬ СОЦИАЛЬНОЙ СЕТИ С ИНТЕРНЕТ-СЕРВИСАМИ УПРАВЛЕНИЯ ЗНАНИЯМИ74

7. Актуальные проблемы интернет образо-
вания современного специалиста: профес-
сиональные социальные сети, обмен опы-
том, новые компетенции сетевого сотрудни-
чества, продвижение и коммерциализация 
интеллектуальных продуктов с помощью 
интернета.

Заочный блок обучения (72 часа) предпо-
лагает самостоятельную работу слушате-
лей по созданию в интернете корпоратив-
ных систем управления знаниями для на-
правивших их организаций. Все програм-
мы курса авторские и созданы с учётом 
лучшего мирового опыта и практических 
рекомендаций ведущих западных исследо-
вателей, работающих в области креатив-
ной культуры и управления инновациями 
(Питер Сенге, Ричард Флорида, Дениэл 
Пинк, Чарльз Лэндри, Мелисси Клеммонс 
Румизен и др.).

По итогам обучения на основании результа-
тов контрольно-проверочного тестирования 
и защиты разработанных проектов слуша-
тели получают Свидетельства о повышении 
квалификации установленного государс-
твенного образца.

Регулярное проведение курсов намечено 
с сентября 2009 года.

Будь UpSelf!!!

Честно говоря, написать статью «Креатив-
ный мир «UpSelf» я задумал уже давно. 
Но всё как-то «каналы не открывались». 
И вот — что называется «на одном дыха-

нии». Видно — созрел. Так зачем написана 
эта статья?

Не буду делать секрета — очень хочется 
найти сознательных соавторов нашей аб-
мициозной авантюры по созданию интер-
нет-сети для российского «Креативного 
класса». Что такое «UpSelf» без коллектив-
ной энергии всех пользователей и индиви-
дуального самовыражения каждого из них? 
Так, очередная «страничка» в интернете.

Чем мы можем соблазнить приличных лю-
дей и серьёзных партнёров, чтобы они 
включились в развитие такого ресурса, как 
«UpSelf»? Деньгами? Ну …. Долей в прибы-
ли, которой пока нет? Ха!

Настоящий партнёр креативного проекта 
ищет не деньги, а БОЛЬШУЮ КРАСИВУЮ 
ИДЕЮ! Идею с настоящими амбициями! 
С масштабом! С интересом! И такая идея — 
превратить Россию в эффективную «обуча-
ющуюся организацию» — у нас есть. Давай-
те докажем прежде всего самим себе, что 
период «Горя от ума» в нашей стране может 
закончиться.

А деньги? Деньги в настоящих, умных и кра-
сивых делах приложаться обязательно. 
Я проверял. Конечно, если Вы уже умеете 
работать с интеллектуальными активами. 

Наш проект для тех, кто уже умный, но, воз-
можно, ещё не богатый.

К борьбе за умную и богатую Россию, 
к борьбе за интересы отечественного «Кре-
ативного класса» — будь UpSelf! �


