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Редакция 

Здравствуйте, Олег, расскажите, пожалуйста, о себе. 

Олег 

Я помню себя лет с 4-5. Помню, что с детства я искал профессию, которая не 
имела бы ограничений. Которая, с течением времени, не имела бы 
ограничений в виде технологий, локаций. Я – счастливый человек, потому 
что, я перепробовал много профессий. Мои родители в детстве 
приветствовали, чтобы я попробовал себя в разных сферах: я игрушки мягкие
шил, занимался флористикой и написанием литературных текстов; занимался
музыкой и реставрацией скульптур Летнего сада. Я занимался разными 
видами спорта от баскетбола до боёв без правил. Я попробовал разные грани 
жизни, но долго искал своё, знаете: «Камень падает, пока не обретёт покой». 
В каждом из направлений детства и юности я чувствовал какие-то 
ограничения. Например, если, я играл на пианино, то ограничен пианино. Я 
понял, маловероятно, что смогу одинаково хорошо играть на пианино, на 
гитаре, на барабанах и, например, на трубе. Я пробовал командные виды 
спорта. Мы стали чемпионами факультета по футболу. Я ощутил тогда вкус 



победы. Когда я познакомился со сферой цифровых технологий, то понял, 
что именно эта сфера бесконечна и без ограничений. Более того, сейчас наш 
мир переходит в эпоху цифровизации. И, собственно, я и нашёл себя здесь, 
как у Рэя Бредберри: фантастика нон стоп.

Я как-то подсчитывал: больше 30 профессий попробовал в своей жизни: от 
работы официантом, до работы журналистом на радио и телевидении. При 
этом, я везде углублялся в профессию. В сфере ИТ я сделал удивительную 
редкую карьеру: от верстальщика сайтов и преподавателя программирования 
до менеджера проектов и руководителя отдела веб-разработки крупнейшего в
России интернет-агентства. Сфера ИТ многогранна, а к этому я шёл всю 
свою жизнь.

Я понимаю, как сложно моим клиентам понять принципы работы чат-ботов 
или CRM-систем, а для меня это как клавиши на пианино, а за каждой 
клавишей скрывается целое «пианино». В этом моей психике комфортно. 
Поэтому, когда я сталкиваюсь с новой технологией, я быстро нахожу 
взаимосвязи и обретаю понимание, как это работает. Например, клиент 
запрашивает нейропродавца, а у него вся информация разбросана по разным 
сервисам и платформам, я нахожу вариант интеграции и предоставляю ему 
индивидуальный проект. Поэтому, мы и назвали наше дело «Агентство 
автоматизации бизнеса», а наш слоган: «Автоматизируем всё!» Потому что 
из мира образов наших клиентов я перевожу их мечты в практичные 
цифровые решения. Обычно, это целая линейка продуктов и моё агентство 
всю эту линейку обслуживает.

 Редакция 

Олег у Вас первое образование по специальности «Журналист радио и 
телевидения», в сфере ИТ Вы получали второе образование? 

Олег

 Да. Я работал корреспондентом. Из известных СМИ, это: «Комсомольская 
правда», Телеканалы «Россия», «Вести»; всё в СПБ.  Я попробовал себя в 
разных форматах: газета, радио, ТВ  и понял, что в журналистике мне не 
комфортно. Тогда я стал размышлять над тем, как эволюционизировать 
журналистику. У меня появилась идея стартапа и я назвал его ScrollNews.

Однажды, в Питере в период белых ночей я гулял мимо Ростральных колонн,
это было около 3 часов ночи; все, кто гулял допоздна, ушли спать, а 



«жаворонки» ещё спали. Я, казалось, был единственный бодрствующий на 
весь город. И идея ScrollNews ко мне сама пришла, как бы извне. Идея 
проекта и его название! Тогда у меня не было компетенций её реализовать. Я 
нашёл курсы программирования, у меня легко пошло. Вскоре я стал 
преподавать в этом же институте Информационных технологий. А недавно 
ко мне обратился юный стартапер с такой же идеей! Сейчас, в эпоху 
цифровизации, идея нейрожурналистов никого не пугает. Нейросеть 
собирает новости со всех каналов и публикует их в одном. Вам, не надо 
листать огромное количество источников! Вот и профилактика избыточных 
затрат, временных ресурсов, например. Конечно, это подходит только для 
новостной журналистики.

Параллельно с преподаванием я сам стал брать заказы на изготовление 
сайтов. Кстати, в институте было очное обучение, и я считаю его очень 
важным. Всё-таки студент лучше обучается через прямое общение с 
преподавателем. Обучение тесно связано с зеркальными нейронами, личным 
контактом учителя и ученика. Со временем появились студенты, которые 
записывались именно ко мне на курс. Через них появились и первые заказы. 
Однако отдельные слушатели были сильнее меня в программировании и 
некоторые из них впоследствии стали моими сотрудниками. Вот так я 
познакомился с миром предпринимательства!

Я сам из Питера, в Москву переехал с супругой, так как увидел здесь лучшие 
перспективы для развития в сфере ИТ.

 Редакция

 А как Вы стали управленцем? 

Олег

 Я оставил преподавание, открыл свою веб-студию и для привлечения 
клиентов и инвесторов стал посещать специализированные форумы. Со 
временем обнаружил, что у меня хорошо получается первичный контакт с 
интересными людьми. У меня появились новые социальные связи, знания, 
умения, навыки в сфере бизнеса. Потом у меня случился кризис 
перепроизводства: заказов стало больше, чем моя студия могла выполнить в 
срок. В нашей сфере соблюдение сроков очень важно. Если ты клиенту 
говоришь, что проект будет готов в определённое время, он к этому 
готовится, подстраивает все бизнес-процессы. В то кризисное для моей 
первой веб-студии время, когда количество недовольных клиентов росло, я, 



кстати, неплохо прокачался в кризис-менеджменте. Тогда же я понял, что 
необходимо учиться управлению, делегированию. Я решил учиться этому на 
практике и разослал письма в ведущие интернет - агентства и получил 
предложение от топовой, в то время, компании ИА РиалВеб на позицию 
менеджера проекта. За 3 года я стал руководителем отдела разработки. Для 
меня это был очень интересный опыт. Для малого бизнеса, собственник, он 
же менеджер, это акула, борец за клиента, а в крупной компании менеджер в 
комфортных условиях просто принимает и сопровождает заказы по тёплой 
базе и в выходные спокойно наслаждается личной жизнью. Если есть 
конфликты, их разрулит юридический департамент и руководство. Был 
момент, когда я даже сражался за позицию генерального директора нового 
подразделения, но в итоге, проиграв интересную мне должность текущему 
генеральному директору, не согласился принять поражение и уволился в 
один день! Я тогда был молод, горяч, а на должности руководителя отдела 
уже засиделся и начал откровенно скучать.

Я только сейчас понимаю, насколько мудрое руководство Риалвеб. Их 
кадровой политике стоит поучиться многим.  Мне собственник Риалвеба при 
очной встрече объяснял, что в развитие текущего генерального директора 
компания вкладывалась 6 лет, а чтобы меня сделать сильным директором, 
потребуется ещё 6 лет. Тогда я не согласился с предлагаемыми мне 
вариантами - и уволился. Я выполнил все свои обязательства перед командой
Риалвеба - и ушёл, как потом оказалось, в никуда, “в пропасть”. Это на 
уровне компании я был «звезда», а в мире бизнеса – «ноунейм».  Я затем 
поработал во многих агентствах на руководящих позициях, но они далеко 
отставали по уровню от Риалвеба по качеству работы, по атмосфере в 
коллективе и компетенциям руководства.  И я решил создавать свой бизнес 
на новом уровне.

 Редакция

То есть то, к чему Вы пришли сегодня – это результат осмысления тех 
шагов?

Олег

Я понял, что не хочу заниматься конкретным инструментарием, а надо давать
клиенту комплексную ИТ-поддержку. И вместе с моим текущим бизнес-
партнёром мы создали ООО «Нечай и Судаков», хотя на бизнес-форумах 
меня часто называют “Олег – Автоматизируем всё”. Мой бизнес-партнёр 



Алексей Судаков занимается у нас внедрением продуктов для клиентов, 
контролем качества, менеджментом проектов.

Я взял на себя PR, продажи, раскрутку личного бренда “Нечай Олег - 
автоматизация бизнеса”.

Из прошлого опыта я сделал выводы по поводу кризиса перепроизводства, по
поводу компетенций команды и долго подбирал себе достойного бизнес-
партнёра. А у Алексея более 15 лет опыта в оптимизации бизнес-процессов.

В результате мы с Алексеем пришли к выводу, что клиентам нужно давать 
полную ИТ- поддержку. Например, у клиента отель и ему нужен чат-бот, 
который автоматизирует процессы консультирования, бронирования и 
взаиморасчётов с гостями. А мы “под ключ” делаем все работы: сам чат-бот, 
перевод общения на разные иностранные языки (ведь гости отеля, в 
основном, иностранцы), интеграцию с CRM-системой (для учёта гостей и их 
пожеланий и автоматизации внутренних рабочих процессов гостиницы), 
интеграции модулей бронирования, автоматизацию уведомлений и рассылок,
взяли на себя доработки и техподдержку веб-сайта и т.п!
Таким образом, благодаря нашему подходу, профилактика избыточных 
затрат состоит в том, что клиенту не надо совершать промежуточные шаги по
переводу текстов, по сбору информации, по поиску подрядчиков для 
настроек каждого инструмента (чат-бот, CRM, веб-сайт, сервисы 
бронирования и оплаты и т.п.) - это экономия временных, кадровых и 
финансовых ресурсов. Нам тоже комфортно, так как мы можем сами 
контролировать все этапы. Синергия получается. Я сейчас реально счастлив, 
потому что запрос на любой проект по автоматизации – это мой клиент. 
Когда я лепил игрушки из глины, я был ограничен глиной, здесь, я не 
ограничен ничем!

 Редакция

 А в целом, Олег, как Вы понимаете понятие «Профилактика избыточных 
затрат»?

 Олег

Любой бизнес – это процессы. По итогу этих процессов бизнес получает 
либо убыток, либо доход. И от того, как процессы работают, зависит, будет 
ли максимальный доход или у него будут расти расходы. Когда мы эти 
процессы анализируем, мы на бизнес смотрим как на последовательность 



шагов. Дело в том, что каждый шаг требует к себе внимания, времени, денег, 
контроля руководителя, контроля работы цифровых программ. Всё это 
можно определить как некий «Икс». Если ты находишь возможность всё это 
автоматизировать, то ты высвобождаешь время, деньги, человеческие 
ресурсы. Например, если на какое-то согласование в компании обычно 
тратится 30 часов, то автоматизация позволяет сделать это за 2 часа. Выгода 
очевидна. Это почти 1500 часов в год. Профилактика избыточных затрат 
заключается в том, чтобы высвободившиеся ресурсы направить на развитие 
бизнеса в то, что приносит доход. Это повышает конкурентоспособность 
компании. Если ваш бизнес автоматизировался, а у конкурента – нет, то у 
Вас больше ресурсов на сервис, на внимание к клиенту, Вы впереди.

Мы спрашиваем у клиента, что он хочет от мира автоматизации. Дело в том, 
что он сам должен что-то себе представить. Это зарождает некое волшебство 
– позитивное формирование запроса клиента. Например, клиент говорит: 
«Мы проводим планёрки, а затем, решения долго обрабатываются 
секретарём, руководителями отделов, а было  бы здорово, чтобы сразу после 
планёрки сотрудникам автоматически ставились задачи». Мы можем сделать 
такой модуль, внедрить его в бизнес-процессы клиента!

Редакция

Не совсем понятно, как работает автоматизация.

Олег

Помните «Письма Деду Морозу»? Вот в нашем случае письмо надо написать 
в некое цифровое будущее: «Цифровое будущее, я хочу, чтобы мои клиенты, 
общаясь с чат-ботами, сами и без помощи моих менеджеров могли выбрать 
себе трактор». Это живой пример, компания занимается поставкой тракторов,
а оказывается, трактора отличаются не только по цвету, но и, по наличию 
функций: у кого-то ковш, у кого- то два, у кого-то открытый или закрытый и 
т.п. Клиент говорит, что менеджеры устали объяснять различия. И что 
различий так много, что редкий менеджер может выучить их все! Но ведь 
этот процесс можно автоматизировать с помощью чат-бота! То есть в нашем 
бизнесе профилактика избыточных затрат регламентируется клиентом. 
Кстати, в эпоху цифровизации многие запросы уже учтены на уровне 
шаблонов. Мы можем подсказать и интегрировать их в программное 
обеспечение компании.



Существенную профилактику избыточных затрат дают пакетные решения, 
например, для Департамента персонала. Сейчас, как известно, дефицит 
кадров. Каждую вакансию нужно согласовать на нескольких уровнях и 
опубликовать на работном сайте. Мы выясняем, как они функционируют, и 
доводим заявку до автоматической публикации вакансии после согласования,
интегрируя её с работным сайтом.

Редакция

Олег, расскажите, пожалуйста, от каких отраслей и направлений рынка Вы 
получаете больше всего заказов? 

Олег

 Чаще всего это направление промышленного инжиниринга и производство. 
Особенно, когда инжиниринговые компании реагируют на запросы клиентов 
произвести что-то особенное. Например: «У нас не только линейка из 
десятков подшипников, но мы, также можем произвести подшипник, 
конкретно под ваш запрос». Второе, главное направление, это – поставщики 
для производственных компаний: запчасти, элементы производства, в том 
числе и дистрибьюторы этих элементов. Мы работаем в сегменте В2В, в 
основном. Чаще всего автоматизируют отдел продаж, клиентский отдел, 
отдел персонала, отдел контроля над бизнесом. Руководитель, в любой 
момент может увидеть какой менеджер, какого клиента ведёт, результаты 
деятельности всего отдела в моменте, за любой период и т. д. То есть, 
руководитель может находиться в любой точке земного шара и видеть работу
своих сотрудников и статистику.

 Редакция 

Давайте введём определения для наших читателей. Что такое CRM? 

Олег 

CRM – это сервис для работы сотрудников онлайн. То есть, когда мы 
говорим о CRM, мы говорим о работе в какой-то программе, которая 
фиксирует все данные по процессам работы. Например, позвонил клиент – 
звонок записывается в CRM; получить документ – CRM сама идёт в 1С и 
менеджеру даёт готовый документ. То есть, это интегративная программа, 
взаимодействующая со всеми остальными программами бизнеса. Мы 
используем то, что у клиента уже в наличии: например, 1С или Битрикс24 и 



интегрируем это под запрос. Это сродни философии Кай Дзен: максимально 
полезное использование имеющихся ресурсов. 

Редакция 

Олег, как Вы можете объяснить простому человеку: «Кто такой бот?» 

Олег 

Например, Вы и многие клиенты общаетесь с компанией по продаже цветов. 
Все вы задаёте одни и те же вопросы, то есть общаетесь по алгоритму. 
Поэтому появилось решение автоматизировать простые задачи, которые на 
себя берёт программный скрипт – бот. Вы сами выбираете товар, сами 
нажимаете на кнопку «Оплатить», а затем, к Вам просто приезжает курьер. 

Редакция 

Чем бот-скрипт отличается от нейросети? 

Олег 

Нейросеть – это мега умный скрипт. Она может выполнять большее 
количество задач, более сложная программа. Например, бот предлагает 
выбрать букет цветов из 5 имеющихся вариантов. А нейросеть Вам 
предложит: напишите свой запрос. Вы, допустим, пишите: «Хочу сам 
составить букет». Нейросеть: «Сейчас подключу к Вам менеджера». То есть, 
нейросеть поняла, что Ваш запрос выходит за рамки скрипта. 

Редакция

 То есть, первый уровень – бот, затем – нейросеть и, потом – искусственный 
интеллект? 

Олег 

Надо понимать, что любой запрос в интернете проходит ряд стандартных 
процедур: от браузера к хостингу, от хостинга к тематическому серверу, где 
лежит нужная информация, и обратно. В современных устройствах этот 
процесс идёт очень быстро. Искусственный интеллект это гипернейросеть, 
но пути его работы те же. 

Редакция 



Как Вы относитесь к применению искусственного интеллекта в 
общественной жизни? 

Олег 

Это может принести пользу, например в таких вопросах, как планирование 
развития городского транспорта, регуляция равномерного поступления 
товаров в магазины, оповещение граждан о важных событиях и т. д. Но всё 
равно, в принятии стратегических решений главную роль будет играть 
человек, наделённый полномочиями.

Наступает новая эпоха. Например, моя бизнес-ассистент, когда была 
студенткой, то в курсовую работу писала в своём телефоне! Вот, насколько 
новое поколение уже цифровизировано!

Так называемый ИИ всё больше будет проникать в нашу жизнь. Однако от 
человека зависит уровень полезности этого процесса! 

Многие люди опасаются, что в какой-то момент могут стать избыточными 
для системы. Однако регулируют процессы, в идеале, достойные люди, 
которые всегда смогут оптимизировать программы ИИ. У нейросетей нет 
уголовной ответственности.

Редакция

Олег, как Вы справляетесь со стрессом? 

Олег

Когда мне нужно справиться со стрессом, я оставляю дома все гаджеты и иду
гулять в парк. 

Редакция 

Олег, что мы можем предложить нашим читателям, чтобы им было 
интересно именно с вашей компанией оптимизировать процессы 
автоматизации бизнеса с позиции профилактики избыточных затрат? 

Олег 

Я готов аудитории вашего издания предложить обсуждение их замыслов по 
автоматизации бизнеса с учётом профилактики избыточных затрат.

 



 

 

 


