Yeah, I mean what business, it's a good question.

But now for me maybe I I did not have enough information from from Alexandra, but this meeting is about the success story, correct.

It's a story of genominas and his great company, of course.

Yeah

Yeah

OK no, just to be sure.

Yeah my I I'm an agent of the Bobs since 20 years already more and in fact with get the, Mina said.

Honestly it's my first task let's say OK yeah.

And I am, yeah, I am representing the, the, the Bobs side.

So I would say I can give more and more information and definitely we can give get the minute some hints about the machines how to present, what's to to emphasize let's say yeah, that that that's would be from my side what we can prepare definitely and yeah the relationships with Guidaminas is that I'm like an agent but definitely we are the oldest in this.

Let's say Bob's business the oldest friends since since ever, you know.

Yeah, we were young, but now the oldest.

Now back on camera, you look very, very young I would say.

20 years ago we were very young.

Yeah, yeah.

Now it's not so bad.

We are, as one of my colleagues said, we are getting not older but, you know, more mature, you know, like.

OK.

OK.

OK.

But still the older customer, yeah, now because yeah, when we we started we were like 15, 16 years old, you know, it's not so bad.

But yeah and this is the relationship and the the MTL cart and it's for sure it's for me it's like a flagman of the folding cart and business in Lithuania and without jokes the first the first new dyke there they there was a big group where this the group the graph of bottle I think but from national customers it's a number one who start with with a brand new Bob's machine back in 2000.

So that that would be the story like they they were starting with with with the Bob's, I don't know maybe before year 2000 there was something but this is then get the Mina should should tell this story because I'm not not aware.

But as from my side I can say that it's a customer with let's say very, very long history and they are like a pioneer.

So this business in in on the national side, that's for sure.

They are #1, no jokes.

Thank you.

Thank you.

Thank you, Robert.

The minutes that's you must be.

You must be enough crazy to buy like brand brand new Bobs, yes?

Yeah, you know, as we talked before, you know, we were younger and and crazy.

Yeah, yes.

We act and later think so so so you must be very special and and maybe maybe you pray too much and and maybe you you pray every day very long time and and on the your knees to to make money to make money back it's it's impossible because what what you that what you do it's a miracle I think I think all business it's a miracle and because like statistics said it's it's not not successful it's so rare that it's it's close to impossible but please tell about your about your family how who is your father and mother and are you are you became your.

You know it's it's it's to start from family so, so all my families is, is how to say lift during Soviet years.

So, so there was no business at all.

So yeah, so, so and then yes, after we got independence we we we, we.

Where we're Angry or not angry?

Hungry.

OK, yes.

Hungry, hungry.

And then we were highly motivated.

So we were.

Me personally.

I studied International School of Business.

It was.

I finished International School of Business also.

And then from that time I was around it.

And then And then.

How to say it's it's my first I had as a young entrepreneur I had a very small different businesses I tried and and and I lose many times lost many times some some some my my businesses went unsuccessful but but still I I keep kept trying.

And then and then you know first first bigger one, it was you know I opened few currency exchange spots and Wellness it was very poor.

How to say popular at the time if it was big margins and exchange?

This is sports so so.

And then then later on I, I, I, I, I want to say it started to trade a little bit of foodstuffs, considerated foodstuffs.

So, so it was this business I was was big and and profitable for me so, so and then then you know I I became as a customer for for the labels of Nico Tada lady was housed so, so, so this company has a very long name. And so in this name we have a history of, of empty cartons. So we decided not to change. Mika S.A. 

the first to not to say establish that company. It was firstly it was Condados publishing house, if you will translate to English. Michael Atadas Lagos Publishing house. After that we were printing during that time we were how to say designing for us labels and then we were as a customer later on, we we proposed us to buy a printing machine. The new one, it was again first machine on the market. And then so so in order to, to to to say to the costs of label printing. So later on it's it's it's a trend that they that they came to us with proposal to me and my partner that that okay labels is is good you have to say the baby printed just for us we were I think main customer of them so but they came to the proposal to invest in packaging machinery and premises and and all all, all, all all machinery. We need to produce a packaging. It's printing, cutting and gluing. And then and at that time, as I was representative of investors so, so at that time I met Robert and Robert I think was, was was just it was the first steps you I just.

Started as an agent. Yeah, you are right. But the. Yeah. The guy who saw the machine was sereda. You remember him? Yeah, yeah, yeah.

Very, very, very. You know how to say I, you know, the right word?

He was a hard seller.

Hard seller? Yes. You know, I don't know. It's a right word, but it's, uh, По-русски скажи. Горячий парень. He was like.

Yeah, okay, okay. He was very, very emotional, you know? Emotional.

Yeah. Thank you. Emotional? Yeah.

He was very, very upset with Gediminas because Gediminas ask really crazy price. And the guy was getting mad, you know, he said. And yeah, it was. I can imagine for Ludwig, it was a horrible, horrible day, you know.

You know we are not the easy customers from beginning, so we are not I think you are learning at that time, too, what what is how to say cutting technology.

Yeah.

At all.

Yeah.

So we asking lots of uh, I think now that that lots of crazy questions. So, so we, we wanted to, to prove each option and how to say prove to calculate return on investment on each option. And we wanted to understand you know how, how how to say this this we can benefit from from all options so so we really really difficult customers I would guess so so so and and professionalism, you know. Yes so so it's it's.

Yeah. Okay.

Yeah.

I would say not not maybe difficult, but what is really remarkable about the company and Gediminas that he is the owner was really involved in, you know, he was discussing each option. And this is usually what is not happening on owner's level. You know, they are more like discussing the price and they, they, they delegate to someone, um, discussion on the technical side. And then, you know, the owners discuss the price and sometimes it's it's like that, but in majority of cases it's like that. But with me it was like an owner of the company really wanted to know for which each, you know, sensor or option and what it is, how it looks, how much it cost and why, why it is so expensive. And, you know, and sometimes if it's possible to make this option in Lithuania and then, you know, Yeah.

Oh, my God, it's you, Robert. You mean that Gediminas ask you why is so expensive? Like he for.

Sure. No, I will tell you.

I remember one option very well. And now you know. Now I'm not looking to to to to to how to say specification because we have lots of skilled people in the company. So we can do how to say better than I do I will do now. Yeah. So so at that time just it was new for for all of us so, so we, we just try to understand why is why why, why Bob. Why not don't know any other producer and any we wanted to to to prove our each decision know to prove each. Yeah. Selection so and we asked lots of questions so but I remember very good that that you know Mira which was evaluated I think 5 or 25,000 check francs.

So you talk about the photograph. Yeah. It was, it was most expensive.

The option. Mira From 5 to €25,000. So, so we didn't audit that, but, but still, because it's no for Mira.

Yeah, it's not. And for me it was impossible to explain why it is so expensive. And they say it's maybe because it's Swiss made you know it's but yeah.

Yeah.

Yeah, yeah.

So but but but it's I think it's like favorite question of businessmen He always ask this question like why is so expensive? Why so expensive? It's not nothing can be enough cheap for businessmen. Yeah this is he always ask why so expensive but it's to Bob is a good question of course that and yeah 





Я уже думаю может быть я вот как бы приду на еще
один язык международный, хорошо?

это мы на этом языке с Гидеминесом  по-моему с 2000-ого кода общаемся в основном.
Я думаю что для него не будет проблема.

Да, потому что мы будем делать на материал на английском у нас на наших ресурсах  но я бы

хотел уточнить для себя что я понял ,то есть в 90-е  годы Ну вот вы начали там в 97

по-моему Да?  Именно компанию но что было

до этого вот как бы я так понял что вы

заканчивали учились в бизнес школе и вот

как вы Где вы нашли эти коробочки Как вы

Как бы их увидеть Где вы их увидели как

Вам пришел в голову вот этот момент я не

уловил расскажите пожалуйста

девяносто седьмом  году это было этот

сказать не было печать девяносто седьмом

году была основана компания но там была

как как по-русски PUBLISHING HOUSE?

это типография

издательство

хорошо издательство

да да

Они не имели ничего не они работали

просто имели они макетировали и работы

отдавали где-то делали за рубежом Я не

знаю точно где мы были в это время их не

клиенты 90 восьмом  - девятом  году

мы стали может их ими клиентами

и до этого я говорил моя история если

про бизнес говорит Да это было раньше я

был еще молодой, но мой партнер Был немножко

старше и мы

имели

наш капитал был где-то

тысяч долларов наверное

Неплохо,где вы взяли такие деньги?
Откуда мы взяли?
В то время продавали квартиры обычно,знаешь квартира  продалась 

Тут другая немножко история там он был два

раза старше мне осталось так по

наследству машина я продал ее

Он продал получил займ своих родителей

мы начали менять валюту, валюту меняли

этих там я не знаю 10 Может сначала даже

8000 долларов потому что машина Я помню

продал продал 3000 долларов то время

жили 6 модель

он имел лучше Он продал он имел я думаю

там или восьмерку или девятку продал за

пять каких-то

до 10 мы имели свой капитал мы начали

менять валюту мы меняли валюту

Где вы стояли
Киоск 
Где где?
Киос
А, у вас был киоск

Да да

у нас был такой Маркет 

и мы меняли там , потом  мы открыли второй киоск потом

открыли ( ????) 


уже как сказать

наработали заработали больше денег в то

время мы зарабатывали

время прилично нас капитал Росс

я не знаю как сказать удваивался  за какие-то

три месяца -  4

и мы как сказать так успешно развивались

пока это бизнес

не стал очень опасным потому что мы

ходили с наличными деньгами

время было очень не спокойно было очень

много нехороших всяких происшествий Так

мы решили

удалиться от этого бизнеса и мы начали

торговать торговать начали консервацией(?) из Венгрии,

Болгарии это консервация все везли на


рынок на польский что-то мне попадала на

немецкий на литовский и вот это бизнес

уже для нас тоже приносил какие-то

деньги и мы начали заказывать этикетки

а тут подожди Вы заказывали консервы Ну

то есть какие-то

овощи

и делали в Болгарии или Венгрии Но вам

нужно было делать свою этикетку

правильно на эти баночке

и тогда вы нашли издательство которое

 Помогло вам сверстать и сделать этот заказ на этикетку?

Да, да. И так получилось, что мы стали ихними клиентами. И когда, когда, когда уже со временем, как всегда нам, как тогда, так и сейчас актуально и себестоимость продукта, и что, как сказать, нас привело к инвестициям, они заказали до этого времени, как услуги за границей, они печатали, я не знаю, в Польше или в Германии. И тогда они предложили, что надо купим печатную машину. Мы финансировали этот проект и предложили нам лучше лучше цены. Так вот и мы, и мы понемножку. Год или полтора, или два печатали. У нас уже название, кстати, было поближе от издательства. А потом уже добавилось еще слово издательство Паблишинг Хаус, что имели машину и печатная и.

: И это вы купили Гейдельберг, наверное. Да.как тогда так и сейчас

: Мы купили в то время тогда была места не было. Мы купили машину не ту, которую надо, а купили ту машину, которая помещалась в помещении то, которое не имели. Так что там была светлая машина в центре города. Это все было двухэтажная машина. Роланд Но он тоже был новый. Это была первая машина, новая, печатная для тебя, и они пришли, уже говорит этикеткой хорошо, но нас без нас уже тоже. Он уменьшался, говорит, что было только предложение. Мы видим перспективу в упаковке. В Литве нет. Там рядом тоже в Польше мало кто работает, но мало. Мало компаний, которые имеют, могут производить высокого качества упаковку не пришли с таким бизнес планом, который мы много так не оценивали, как глубоко они смотрели. Они нам продали, мы купили.

: Они продали бизнес план. То есть они пришли, они пришли с идеей купить еще. К.

: Роланду Да да да, да, да. Ну и тогда уже был Гольдберг дворах, как и мы, мы сделали этот шаг, а потом через года два три поняли, что рынок еще не готов платить за высококачественную упаковку, так как.

: Вам же не нужна была или вам нужны были эти.

: Коробочки? Нам не нужны. Мы уже как инвесторы. У нас закрывался с нас наш третий бизнес, и мы уже были как инвесторы, мы просто купили эту эту идею и очень, так сказать, надеялись на светлое будущее.

: Но больше я понимаю, в этих коробках есть что то магическое, они затягивают, это нужно быть осторожным. Но вы еще делаете консервацию какую то Или.


: Мы когда закончили 20, как в 99 году двухтысячном, может, уже уже все понемножку спада так быстро, быстро все закрылось. В то время очень быстро все менялось. Сейчас меняется, кстати, тоже быстро.

: Но это очень интересно. Но на тот момент, как бы ваш партнер, я не знаю, как. То есть, как вы познакомились или как вы стали партнерами и как развивалось ваше партнерство с вашим партнером.

: Партнером? Мы были с партнером, Мы были, кстати, Роберт, знаешь, Томас, а помнишь? Да да, да, конечно. Помню еще пару раз. Он, по моему, даже участвовал в каких то переговорах, он там. Да, что то, в общем, не помогал мне продавать. То есть я как то торгуясь тяжело в два раза мне приходилось, сказал нам не нужен, не будем покупать, но мне так стыдно. Мы с ним друзья. Мы вообще познакомились там, не знаю, мне было 16, ему 18. Мы были с жили неподалеку. Так вот, мы начали в то время, когда мне было 16, было, у меня даже было, может, 15 еще 90 й год, еще мы не были в Советском Союзе. Как мы с ним познакомились, Но тогда уже начиналось все разное. Только какие то такие маленькие бизнесы, мы с ним с ним. Если вам одну историю, могу рассказать смешную. Первый раз мы с ним сидели, когда мне было 15, ему 18 или 17, как мы сидели летом в августе возле озера. У него была машина в то время. Я машины не имел, но очень радовались этой машины, но они всегда имели деньги на бензин. Так мы посмотрели, сколько у нас могли в то время собрать денег. Зная, что мы решили меня, у меня есть идея. Слушай, говорю, я был в Сочи в то время, и я часто ездил, потому что мои родственники жили там. Неподалеку, мы там отдыхали в свое время. И говорю слушай, там люди. Я с ними говорил, говорю, не видели бананов. У нас бананы были на каждом углу. Говорим давай, слушай, сколько у нас денег, Но ничего за эти деньги не можем купить, чтобы сделать бизнес. Я не знаю, сколько этих рублей было или, может, уже эти зайчики появились у нас в то время.

: Я говорю Ну что, мы можем купить? У нас там нету, что из чего заработать? Давай закупим несколько машин. Нам надо загрузим полные купе. Два. Сколько денег есть на эти купе? Повезем туда продадим. Так люди там видели. Мы мало взяли за 02:00 скупили все бананы на улицах. Взяли несколько машин, погрузили все на перроне, остановили поезд, чтобы он не уехал, потому что мы вдвоем все это делали. А еще один нам помогал человек. Мы загрузили две купе, полные бананов и везли в Сочи продавать. Так мы отвезли в Сочи продавать. Мы с этими бананами поселились у моих родственников. Оккупировали две комнаты балкон. Мы таскали все это своими руками, но пока везли двое суток, они чуть не сгнили. Они, знаете, как они мокрые, Они начали подниматься температура, и они начали, как не знаю, по русски сказать, потеть. Ну, такие мягче, мягче делаться. И у нас бизнес чуть не кончился банкротом. Но когда мы вышли на улицу, их продавать. Купили в зале такие, знаете, такие плюс -300 грамм бесы, которая на крючке. Но начали у нас очередь встала. Ну, я не знаю каких. 500 метров, наверное, 400 метров люди. Мы за день все, все, все все продали. Люди просто приходили, спрашивали, что такое продаете. Мы ни разу в жизни не видели. Мы заработали в четыре раза, наверное, что то. Это был ваш первый, в общем, наш вдвоем первый бизнес. Так что вот такая история таких странных решений было еще не одно, не две, но тогда мы не повторяли, кстати, это. Но мы наши деньги умножили в четыре раза, и мы и хорошо, и время провели, и сейчас с деньгами домой вернулись. Так что вот.

: Так и продолжайте, Продолжайте. Но вы говорили про ваших родителей. Я хотел узнать, из какой вы семьи, что у вас? Откуда у вас такие идеи?

: Такая странная идея моя мать.

: Ну, это блестящая идея. Это блестящая идея. Я считаю, что это просто ну, это нужно было наблюдать и удивляться, и как бы и реализовывать это. То есть это нужно было запомнить, да? Что там люди не видели бананов, но это удивительно. И как бы так рискнуть. Ну да, это первая ваша сделка. И Господь вас благословил на такой риск?

: Да, мотивировал. А мои родители, моя мать была учительницей. Мой папа был работал много где он работал в ГАИ. Он работал в разных инстанциях, он работал. У меня есть такая служба, охота и рыбалка. Но к лету надо привезти, но не там, так сказать, такая организация, которая под ними были все там, так сказать. До водоема, где рыб.

: Раньше.

: Они организовывали тоже там сказать и охоты, и пересмотра. Пересмотр присмотр.

: Борьба с браконьерами.

: Местных да браконьеров лесные. Чтоб пропорции хорошие были зверей, но в хорошем смысле. Я не знаю, сколько это норматива, сколько должно быть. Волков Кабанов Я это знаю, как это точно сказать на русском языке. Но вот эта организация, как сказать, в советские времена была, была ответственна за. За всю охоту, рыбалку, за за за. Так что и я, конечно, я видела, когда начались. Мой отец был. Он был был бы хороший бизнесмен, я думаю, слева при это время было бы другое. Он как сказать, те темные времена, мы как сказать дома дома имели всяких западных, как сказать.

: Вкусов, деликатесов.

: Мы имели все и не только вкусов, но но вкусов в смысле. И что в то время очень очень было, как сказать, но не редкость или какие то техника оттуда. Так что я думаю, что если так брать очень много голоса своих отца, которые, которые в то время очень быстро, как сказать, имел завязывать знакомства. Вы знаете, что то советское время, что то что то значило, но он тоже, так сказать. Очень очень много. Кто даже в 90 х годах мы уже так делили, как бы мы начали первым. Все произошло на 90 м, уже начались какие то бизнес. Так я много слышал, наблюдал и понимал, что уже что то что то сказать, похожее тоже дома происходило. Отец, как сейчас можно называть бизнесом, так в то время, я думаю, это называлось компиляция.

: А спекуляция? Ну да.

: Понятно.

: Ну а отец узнал о вашей истории с бананами? Он что он.

: Сказал? Жалко. 91-м году умер, да и на 91-м году после инсульта умер. Так что, я думаю, это мой мой учитель, с которого я брал пример. И меня, как уже даже в то время, когда еще мы были вместе, я уже в то время 90 е, 80 е годы тоже, так сказать, мы уже он меня и финансировал, и меня доверял, что я даже такой вот как сказать. Вообще ребенок там имел свой видеомагнитофон, в то время я его сдавал ориентировал, и он меня это это не записывайте. Это, пожалуйста, криминальный бизнес. Я все, что говорю в то время, это по советским законам, это да, это западные западная пропаганда слушает. Так что он меня просто доверял, и я имел свою свою технику. Он мне доверял и на эту технику и давал денег. Я, конечно, делал и ошибки, и все равно он меня, так сказать, поддерживал. И дальше мы мои первые первые попытки и всякие, и как сказать. Вы. Удачный или не очень.

: Да, прекрасно. Но я уже, как бы переходя мы, дошли до точки, когда вы торгуете забор. То есть вы полностью переходите уже.

: К покупке домена. А когда вы Жигули приобрели? Это же ваш тоже был капитал стартовый. Как отец, когда умер, у меня остался Жигули, наследство осталось какие то деньги в наследство. Это просто было продолжение, как сказать? Остался капитал какой то там деньги какие то и которые мне были тоже доверены. Я был не имел еще 18 лет. Для меня как сказать спасибо и маме, что, что мне тоже доверяла, что я верила в то время такие большие деньги.

: А есть у вас еще братья сестры?

: А братья сестры есть, но как сказать? Один со стороны папы, другой со стороны мамы. Но мы не такие близкие, мы встречаемся на место. Кстати, брат тоже меня бизнес учил. Хороший вопрос. Я просто сейчас отдалились немножко, но он сделал один из первых кооперативов в Литве. Он изготавливал, Я еще в школе у него работал, тоже мой мой один из учителей. Я у него еще работал, когда в школе после уроков мы клеили. Он был первый кооператив, не первый или второй, я точно не помню, но номера какие по очередности. Так ему было? Или номер один или номер два, как он делал, делал деревянные светильники разных форм. И они еще сейчас где то видел. Я их на каком то, на какой то ярмарке, что они делали, резали линейки деревянные, на три части из них таких узких клеили, такие как светильники, которые на формах. Так я у него работал. Я зарабатывал тогда тоже хорошие деньги для меня. Так я после школы в субботу воскресенье тоже этим занимался. Он был мой хороший работодатель, много я зарабатывал 25 ₽ за день. Так в то время это очень большие деньги были.

: Это очень много. Если если 100 ₽ была зарплата или 150, это была хорошая, ну, как бы средняя зарплата.

: Ничего себе зарплата. Я помню, что была учителя мама 200 в месяц 200 200, а там от 80 до 250. Так что 25 ₽ было очень много. Если я, если я не мешаю родне.

: Да да да, где то так у нас были. У мамы моей была зарплата, она была технолог на швейной производстве, у нее было 125, 150. То есть такая зарплата была вообще небольшая. Ну и хорошо. Вот этот момент, когда вы поняли, что, что бизнес, что рынок не готов к тем коробочке, которые могут делать фейерверки. То есть как это выглядело все?

Еще раз извиняюсь.

Ну, когда вы, у вас уже было оборудование, и вы вдруг вы говорите, что вдруг мы поняли, что рынок не готов к такого качества коробке.

Да, мы учредители, которым мы доверяли, сказать они тоже, мы очень особо не участвовали в процессе самому. Но наши так как и мы, так и они не ожидали такого такого, такой реакции рынка, потому что, ну, тоже бокс не дешевые. Голдберг тоже. Так что за зеркала клиенты не хотели платить три минуты. Зеркало не купил. Да, я извиняюсь.

То есть это что за зеркало? Зеркало, которая позволяла смотреть куда?

Вы знаете, как? Вы знаете, как есть на дорогах, когда на перекрестках, Если круглое.

Круглое, зеркало.

Круглое, зеркало. У нас маленькое было на дорогах большое Боб 105 или 25 25 было хорошо. А знак 150 не знак этот большое зеркало, которое на дорогах. Да нет, там, по моему, если я не путаю, ты сказал, что? А что в Литве вы сделаете там? Я сказал мы Шанель, Коко Шанель это место зеркало. Наверное, не зеркало от Шанель.

А зеркало Шанель.

Ну, в принципе, по моему, они для шинели и делали это зеркало. Ну ладно, не будем. Так что клиенты, рынок еще был маленький, литовский, он только формировался, начинался, и рынок еще не был такой требовательный, как к упаковке. Все смотрели на цену. Такой был переходной этап, когда уже было, конечно, это упаковки и клиентов. Я помню один из первых клиентов таких побольше это сайт ТАС, Это фармацевтическая компания. Тиражи очень маленькие. Новые требования никто не понимает. Самое плохое то, что люди не понимали, что они. Что можно требовать, а что нельзя. Таких не было как понятия. И планировка плохая. Мы когда? Так получилось, что через два года после инвестиций или три года мы, мы увидели, что что увидели мы, мы, как сказать, узнали даже от наших партнеров, которые поставляли нам картон, краску, что наши расчеты опаздывают. И мы знали, что что не все хорошо, но не знали, что так плохо. И тогда, 2003 году мы уже пришли к такому второму и третьему третьему, может, даже, может, в этом году уже пришли к моменту, что что делать дальше или? Банкрот или или. Договора с поставщиками, что мы, так сказать? Ну, бог с вами, он не участвовал только поставщики, краски, бумаги, картона. Так что, что и как то вместе поднимать эту компанию. Мы как акционеры пришли с дополнительными вложениями. А поставщики тоже посмотрели на это конструктивно. Они нам помогли, мы с ними сетями работаем до сих пор. И в то время уже, а я, так сказать, так и не начал, начал, начал уже более внедряться процессы производства.

А то есть у вас с Томасом какая часть кампании была?

У нас была 50. Но мы когда уже пришли к этому моменту, мы с Томасом было 25. Но когда мы уже пришли к этому моменту, мы уже выкупили эти акции, остальные, потому что нужны были новые обложение. Компания была в большом минусе, и нам уже, так сказать, светила сексуальности, как это по русски сказать? Роберт, помоги и неплатежеспособности.

А то есть вы уже полностью выкупили, и вы стали вдвоем владельцами компании, Да. То есть, то есть тот издатель, который вас втянул в этот бизнес, он как бы взял деньги и ушел. Я так понял.

Но не как сказать, нельзя ли деньги ушли, но они просто не справились. Может, надо сказать так со планы, которые они имели, бизнес план

То есть вы выкупили у них эту долю или они должны были вам ее отдать.

Выкупить.

И они остались работать или ушли?

Нет, они ушли, они еще какое то время были, но потом ушли.

А вот поставщики картона кто это был?

А. Краско. Я очень хорошо помню, что была колорита. Они до сих пор здесь. Бумаги картона был Шнайдер. Но сейчас они расформировали. Другие структуры опять до сих пор. Потом была была фара мультик город. Не мы их первые. Я думаю, они еще тогда наши Мика Адамс. Они летели к ним, чтобы купить картон, чтобы уговорить, чтобы продать как то так. Такое странное.

Но они все таки решили. У нас достаточно хорошее оборудование было. И они все таки решили вас поддержать как как инвесторы и как вы с ним с ними договорились?

 Ну, понимаете, как? А все равно, когда мы уже компания, нет платежеспособного, начинаются все процесса. А там работы рабочие, банки ипотеки. И что осталось то осталось? Сказать кредиторам, например, трейдером поставщикам и последним стоит акционер. Когда мы с реальными цифрами сели со всеми возле стола, показали, как есть. Я думаю, что поставщики где то нам списали до 50% долгов, и мы бы инвестировали, дополнительно делали взносы финансовые, погасили остатки долгов. И потом уже я меня назначили руководить. Это я ничего не понимал, и мне очень было трудно, потому что я посмотрел, сколько работы надо сделать за 150 €, которые мы получили за заказы физически, сколько работы, сколько требования и сколько ответственности, сколько требует за это 150 150. Маржа была на 10% 15. Думаю, что за эти деньги можно сделать. В какое то время была большая депрессия. Но шаг за шагом мы начали искать клиентов, притягивать их, которые уже были готовы платить. И шаг за шагом мы нарастали объемы и, так сказать, все как было. Но какими силами?

Но такими серыми цветами. Стало стало немножко светлеть со временем.

Ну кто вас? Кто вас вывел из депрессии?


Ну,кто нас вывел, работа, работа, целенаправленная работа. И как сказать? Это внедрение технологии процессов, понимания понимания учения. И мы начали понимать, щупать рынок и, так сказать, со временем вопросов оставалось меньше. Уже начали понимать, где наш клиент. Но как ситуация на рынке ценовая какая? Кто ваши конкуренты? И, конечно, это заняло немножко времени два три года. Но, может, мы уже из такой хорошо ямы не этих негативных результатов мы через вышли, через полтора два года, и потом уже уже росли так 10 15%. Если в среднем брать в каждом году когда то больше, когда то меньше. Но у нас средний рост, у нас где то 15%.

А какой клиент такой самый запоминающийся был, который может быть ключевой?

Больше всего помню, когда мы начали очень низкая компания, много заказов, заказы маленькие, от 600 литов было. Было три четыре пять, это 150 €. А требование апельсин сколько по факсу в одну сторону факс, другой факс и едешь туда на подтверждение за все это за 150 €. Едешь в Каунас 100 километров в одну сторону, 100 в другую переговоров. Сколько с цветами совпадает? Совпадают в стандартах. А что за стандарт такой придумала? Мы стандарт, а не мы. Стандарт не какой то там ИСО. И там было очень много много таких странных переговоров в разговорах. И у меня была я просто как что то за бизнес. Как можно с этим жить? Столько требовать не столько ответственности, сколько часов работы, за что. И меня очень трудно было в самом начале, а потом потом уже уже как сказать.


Я помню еще и вы в это время так вспоминали свой маленький киоск на базаре.

Где ты ничего не делаешь. Один клиент приходит 10%, меняет в одну сторону, меняет в другую обратно. Второй за ним стоит еще 10% и так целый день, как из одной кучки в другую прикладываешь. Вот в чем была понять, как, как так можно.

Но это был особый бизнес, потому что у нас самый один из самых богатых людей в Латвии, и он тоже начал, кстати, с этим же самым бизнесом, но этот банк, ну а нас тоже они имели. Начали с одной точки в старом городе. И сейчас, конечно, в итоге этот банк обанкротился, но все равно он имеет. Самая дорогая собственность в Прибалтике. Это его дом, он там живет сейчас.

Так что мы просто молодые были слишком. Не хватило ума, опыта, скажем, чтобы развить это в банк.

Да да, да, да. Но и дальше какие были этапы такие, которые можно сказать? Идеи, какие идеи приходили, которые позволили вам двигаться и занимать ниши свои на рынке?

Знаете, что очень хорошо. Могу сказать, что спасибо, не все нам красиво, Хорошо сложилось с учредителями. Мы все равно оставили, как говорили всю историю просто. А как компания развивалась, во что она превращалась? Но они, я думаю, вот это направление само, что идея она до сих пор. Сколько лет прошло, А мы держимся от этого направления, мы никуда не бросались. Мы развивали, конечно, разные продукты, но технология та же самая. Можно сказать, что это как то. А как сказать, что дальше дальше? Дальше как росла? Все какого то такого не было перелома, что ничего, ничего. И все это была просто ежедневная целенаправленная работа. И этот рост. Не было скачков в два раза три раза было все время 15 20%. Мы не могли справляться. Было тяжело справляться. Если рост был больше, то и людей, И тогда наши термины, которые мы обещали клиентам, как сказать, не терпели немножко. Но если так брать по философии, на чем мы держались, мы все время держались и так сказать, что основа, что мы потеряли все, все, все, все бизнес, весь бизнес это, как сказать, инновации это доверие, инвестиции в людей. И, конечно, и качество. Так что мы об этом и думали. И тогда, может, думали немножко по другому. Как это? Использовать, как то развивать, но. Но в принципе, те же самые. Те же самые основы остались на сегодняшний день. Так что мы держимся так же. Конечно, рынок все перемены на рынке меняет немножко направление, но оно как люди, так и новации это качество на сегодняшний день это наша основа, наша работа.

А что в вас? Я так понял, что Томас назначил вас генеральным директором. А чем он занимался?

Он занимался другими бизнесами.

Он искал деньги, чтобы вас спасать.

Да, но занимался развитием недвижимости, имущества. Он занимался такими. Была маленькая голландская компания, которая должна была деньги. Там были такие популярные, так сказать, автоматические решения для выплаты небольших, как сказать?

:В виде кредитов.

Занимался недвижимостью, развития. Это те традиционные бизнесы.

То есть он в компанию именно в типографию. Он сильно не вникал.

Ему тоже это не понравилось. Мы вместе с ним участвовали, когда мы наблюдали эти все работы за 150 €, в каком месте участвовал? Он тоже не понимал, Я не понимал. Он сказал Нет, это не мое.

Но все таки что то вам понравилось? Я понимаю, что красивая. Просто когда, когда работает пресса и когда он так счел, так пах, пах, пах, пах, пах и пошли коробочки и их собираешь потом. Ну, это магия.

Это откуда? Вы тоже в этом бизнесе?

Или вы знаете, у нас у меня было когда то мы издавали журналы бумажные, у меня был журнал, который назывался Картон и картон. У меня был журнал, который назывался директор, директор типографии, директор типографии. Потом был журнал Даже ролевая печать, даже журнал Макулатура и журнал, И сейчас у нас остался эксперт. Это производство упаковки из картона. Но то есть все это мы как бы я просто мы журналисты, но я пишу только об упаковке из картона, картона. Поэтому я вижу эти процессы. Я знаю, как это может захватить, но но. Да, да.

Как заказчик Вы много бывали, Я понимаю, в печати.

В типографии я был, я в типографии, я был, мы печатали бумажные журналы, Сейчас у нас уже бумажных журналов нет, все только сайты. А, конечно, я был на всех производствах, я видел, как работает, как делается упаковка, как пользуется, как склеивается, как высекается. Все это я видел. Но мне интересно все таки, как вы вы шли? Вы шли как бы каждые каждый год рост каждый год рост. Когда появилось какое то вдохновение, я не знаю, когда появилась радость от этой работы, какая то какое то понимание, что ее.

Хороший вопрос было, когда началась получаться вдохновение пришло, когда начало получаться и когда понимаешь, что ты можешь знаешь эти дороги к результату, когда уже чувствуешь, что можешь прогнозировать результат, чувствуешь, что ты уже компетентен в каком то, в какой то среде. Как с этим мне пришла и пришла, и мотивация, конечно, после долгого времени. Но если появляется какая то монотонная, но надо, приходишь, хочешь не хочется, потому что эта мотивация падает. Если повторяются те же самые процессы, год два года, и я всегда тоже такому надо искать себя заново и мотивировать, чтобы чтобы двигаться дальше с радостью. Идти на работу. Так что это мне очень помогает тогда, когда я начинаю новые проекты. Меня это очень сильно мотивирует. Новые проекты, новые проекты большие, так сказать, где то реконструкции. Меня это снова затягивает, снова мотивирует и опять получаю. Как сказать? Как гормон счастья. Ага.

Ага. Я не знаю.

Каждый день на работу. А? Соломин Или или? Да да, да.

Ну, что то я понял, что когда рискуешь, когда уже появляется какой то прикол, да? Как на войну.

Да? Когда? Когда, когда ты что то начинаешь новое, большое и еще не очень хорошо понимаешь, что выйдет. Но уже начинаешь так приятно волноваться, собирать информации. Тогда вот каждый день хочется идти на работу и развивать этот феномен.

Ну, скажем, сравнивая с тем, когда вы пришли там в начале двухтысячных, и что сейчас представляет собой предприятие по парку? Технический персонал там я даже, по моему, это ваш магазин, такой электронный магазин по заказу стаканчиков. Это вот расскажите, что сейчас у вас? Какой у вас актив по сравнению с тем, что было?

Ну, тогда было, было первый Боб был первый Гольдберг и потом по новой. Так что сейчас мы имеем, я не знаю, это может, 60 70 единиц разного оборудования, и часть продукции идет в предоставлены. Предоставляется она для пищевой индустрии. Это мы называем так, как большинство из них пищевая. Но там есть, конечно, и косметика, есть и немножко информации такая, более более дорогая упаковка для всего дополнительная обработка дополнительной лаками аффилирована с фондом. И вторая часть это предназначено для сектора. Как это? Это большинство, это стаканчики и и стаканчики. Три стаканчики занимают самую большую часть. Но мы, как пришли к ним, мы пришли не так, чтобы конкурировать с Китаем или с другими рынками. Мы одни из первых, мы начинали, мы думали, что мы первые единственные. Но потом появилось так, что получилось, что когда мы уже там щупали, полтора года два проекта рисовали. Появился уже на рынок, вышел уже твердо на рынке, на рынок вышел бренд, который был позже куплен в автомате. Не просто они один в один нашу идею, о которой мы думали, что она уникальна. Но мы были вторые. Так получается, Мы, может, медленно и долго думали, потому что не понимали этого не производства, не рынка, И мы жили для рынка в то время сама идея этого проекта была такова, что предложить рынку стаканчика, которые были произведены за две недели заказа доставки в маленьких количествах, в то время большие плееры на рынке они просто как было. Это был где то три три шесть месяцев минимум. Заказ был 100 000. И просто мы поднимали трубку для маленьких клиентов и не думали, что тут такое. Мы предложим рынку минимум 500. И за две недели мы взяли и сделали. Сейчас уже на рынке появилось много фолловеров. Но вот этот этот проект начался с такой идеей. Мы от идеи до сих пор держимся, что вся вся продажа, которая там 90% 80, это от. Как раз. Это мы имеем полностью автоматизированный процесс заказа доставки. И и успешно он растет. Со временем мы его автоматизировать все дальше и дальше. Конечно, с маленькими заказами приходят и побольше. Но только акцент на осмотр. И на коротком термине недостатки.

И если взять, сравнить разные сектора, например, производства стаканчиков, производства, упаковки и картонной упаковки, я не знаю, что еще, какие у вас направления, то есть какие части бизнеса, что охватывает сейчас. То есть когда вы начали.

Мы понимаете, как мы начали. Потом появился давным давно один из наших самых после клиентов, после этой Сантос компании мы начали производить упаковку для печенья. Есть такая у нас большая организация большая, она в смысле не изготавливает любые продукты, они одни из самых больших в некоторых сегментах в Европе. И мы с ними росли тоже они начинали. Мы были, может, не первые, но один из первых поставщиков, и они для замороженных продуктов использовали черную упаковку, картон, но с барьером, и мы с ними росли, они с ними работали тоже. Там очень много тех же самых 20 лет. Если близко к этому, может 15 16, но очень очень долго. То есть они тоже начинали с маленького производства в маленьком небольшом городке, и они росли, росли, строили, строили сейчас большущая компания. Но мы до сих пор тоже их основные поставщики. И мы как начали работать с ними? У нас все больше нашего портфеля, заказов для нас, упаковки, которая покрыта барьером. И мы инвестировали, мы купили еще 50% компаний одной компании, акций одной компании, которая просто в Литве тоже не первые купили экспортера, которым мы покрывали этот рынок. Мы уже тоже специализировались. И когда мы специализировались, мы начали еще искать продуктов, которые с брендом. И тогда, когда как вот эта идея с кружками нам и подвернулось, нужно сказать ага.

Вот оттуда идет. А как что это мороженое? Рыбка И маленькая коробочка для нее? Или это большие какие то коробки? Что это такое.

 Было? Это, знаете, как Зингер с краб Стикс много много это в разных продуктах. И все время с времени танго все время они начали потом делать и развивать тоже свой портфель начали делать и пиццы замороженные и другие продукты. Но мой бизнес он один из больших, самый большой, он все время перерабатывается.

 Ага, понятно.

Да.

И сколько сейчас людей у вас работает?

170 185. Может, последняя цифра? 175. Игорь.

 Да да да да, да. Я здесь 175. И у вас одно производство в Вильнюсе или где вы находитесь?

Да, но мы находимся возле Вильнюса. Наши автомагистрали Клайпеда, Каунас, Вильнюс. Черты Вильнюса. У нас есть еще одна компания, которая одна покупают. Вторая компания конвертирует в маленькие рулоны. Но это была не безысходная, а мы должны были инвестировать в четыре гектара, чтобы уже получать подготовленную материал на наше производство. Мы под одной крышей, можно сказать, мы в разных зданиях, но коридоры нам нужно возить через улицу. И это по технологии, как идет и не покрывает. Другая режет и другая режет перемалывает и уже выдавливает упаковка.

 Это то, что вы говорите, что вы купили 50%, которые эксплуатирует картон в регионе.

Да, в рулоны экспортирует другая компания. Это наша уже с партнером. 100%, но 50 50 и которая режет на рулон и на листе. Но нам листы и.

Ну, я не знаю, может быть, я что то упустил или забыл спросить. Давайте мы уже кости, сколько мы записываем, потому что мы уже пишем.

 Роман Да, уже больше часа. Я еще хотел спросить вас на сайте информация, что у вас солнечные.

Панели установлены на предприятии. Расскажите, пожалуйста, как вы решились.

Брать нам эту панель или нет, скажите?

Уже поздно. Мы тоже не, наверное, понимаете, как инновации. Я говорил, что это одна из наших наших основных основных таких двигателей. Так что да, мы, как только панели появились на рынке, на возможность делать, производить энергию, так мы были одними из первых, которые сделали для местного потребления. Так что мы, наверное, уже шесть лет назад это произошло. Конечно, они появились раньше, но они там были, были другие нюансы. Но, как сказать, были тарифы льготные всякие, чтобы мотивировать этот движение для производства, для своих потребностей. Это еще с нас много кто смеялся. В это время говорится, что в этот упаковку делайте залезьте на свой рынок. Я много очень таких реплик слышал, но у меня цифры работали. Я видел, что это окупается. И мы в прошлом году, когда был кризис энергетический, когда цены были 0,50 € за киловатт, так уже уже мы, как сказать.

Смеялись цены были даже твои коллеги из Барсу чуть не обанкротились. Они же платили почти евро. Они да, они там. Так что я как раз хотел спросить. Ну, в общем, вам попали хорошо на это время немножко.

Шесть лет назад это сделали пять шесть лет назад, просто по времени с теми субсидиями, которые тоже, кстати, были, мы получили их. Это купался. Мы даже не думали много. Быстро посчитали, сказали. Это как сказать, не противоречит, не сказать направлению не коммерчески, но это было. Но тут ситуация. Просто мы думали все равно мы уже пять шесть лет назад понимаем, что экология это самое главное такой фактор, который будет каждую кампанию, движение, направление, которое будет влиять каждую компанию. И когда еще цифры рядом не устраивает, но окупаемости. Тогда наше решение было очень очень быстро, там за два месяца решили.

И может еще европейцы кредитовали это дело или, как это.

 Говорил Игорь, мы получили субсидию. Субсидия была, там, не знаю, 60% или 77 инвестиций туда. И мы не понимали, как компания не были заинтересованы в это время субсидии на первом этапе, которые подали это заявления, была, была, не было конкуренции, не было и.

Да, здорово. Может быть, какие, какие достижения в упаковке, какие награды? Что вы как, как вы были отмечены? Как? Ну, действительно, крупнейшая компания, не знаю, в Прибалтике или в Восточной Европе. Как вы себя.

Сейчас? Нет, но хотим. Имеем амбиции. Но в Прибалтике, я думаю, по продажам мы уже обогнали наших коллег. А про наши успехи сейчас одну секундочку. Не хочу врать. Недалеко от меня. Есть награда наша.

Ух ты! Хорошо.

Да, там такая стена с этими наградами, что.

Можно камеру повернуть.

Так что имеем три. Участвуем мало, но один раз участвовали из шести. В ассоциации литовских ассоциация печатников Литвы получили из пяти. Три. Награда одна за. Детали запишем.

Ух ты! А что, Что вы дестабилизировали?

Это за наше решение? Да там полностью автоматизировано от клиента до машин, от клиента. Процесс обработки заказа. Можно? Можно. Мы это сделали четыре года назад, не четыре пять, уже клиент может.

Загрузить сайты, сделать заказ.

Не только загрузить дизайн, получить 3д привью, получить время доставки. Видеть статус производства, автоматически, так сказать, высылала информация на машину. В принципе, люди только я участвовал в процессе, и клиенты очень были довольны этим решением. Потом за большой экспорт самый большой экспорт. Второе награждение и третье была за то, что мы первые запустили эти игрушки тоже с лаком. Подлинность тогда еще была в массовом производстве мы, я не слышал, чтобы кто то второй был. И сейчас эта технология, уже проходя пять лет шесть, она набирает. Мы увидели этот потенциал, технологии, она набирает популярность, и сейчас уже много компаний и покрывает, и развивает дальше. Так что в это время, когда.

А в чем нюанс этой технологии?

Это технология просто это альтернатива, она покрытая мраком. Это барьер от жира, от воды.

То есть это влага, влага, стойкой жира, стойка, барьер.

Поверхность на поверхность. Это, так сказать, мы получили сертификат этого лака, сертификат на переработку 95% от крышки. Но это возвращается в цифрах. И это очень хорошая цифра.

То есть этот барьер растворимый получается.

Понимаете, он не моно получается из маленьких частей, а это как пленка его во время уже паркинга с того самого волокна делятся место с этим покрытием она не держит.

Я понял.

Что в массовом производстве это были первые такие. Мы это очень наблюдали. Мы поверили в эту технологию тогда, когда еще, может, никто не верил и мы. Успешно используем сейчас.

А какая доля идет на экспорт вашего? Вашей продукции.

Сколько?

Восемь 80% идет. И в основном куда?

В основном в основном это Скандинавия, это Скандинавия, это Германия, это Юг и Франция. Было было до событий прошлого года. Мы продавали немало Т-34-85 в Беларуси, но в прошлом году мы остановили экспорт, их и перешли, успешно перешли на этот ту часть, которая продавалась там, компенсировали западным рынком. И еще в прошлом году большой рост где то 35%, не считая того, что мы потеряли рынок, а мы, мы компенсировали, еще росли 30%.

То есть война, войну. Как то вы пережили вот эту вот русско украинскую, как бы треснула вас как бы. Риск большой был потерять 30% рынка. И все таки, слава богу.

Да да, было. Было, конечно, для как для бизнеса каждого это большой большой вызов. Но мы решили так быстро и.

Но вот ваша история с компанией Бокс. То есть вы после вашего первого боп Старз что то еще покупали?

Нет, Мы с Робертом просто встречаемся, у меня дома задержался. Вопрос сколько машин купили? Может, насчитали вы там шесть шесть.

Боб, Что там случилось?

Да я не знаю.

Я уже не помню, но шесть точно.

Роберт То есть есть еще такое предприятие, как бы там с семью Боб стабильно.

Ну, наверное, все таки не Гедиминас. Это лидера, наверное, по кадрам, это да. К сожалению, нет такого второго варианта.

У нас нет второго поставщика такого.

То есть есть компании довольно большие, но как то. Как то по некоторым данным, я даже так не подумал. Но получается, что у нас до сих пор лидер по кадрам в топ 100 это номер один по.

А совки какие?

Ну, видите, философски там как бы я не очень разбирался в этом оборудовании.

Не слышно, не слышно. Очень плохая связь.

Очень плохая связь.

Но я понял, на совке мы не будем об этом.

Я понял, понял? Да нет, ну там, видите, Гедиминас, он как бы сказать. Я, к сожалению, с ним согласен, что он не очень любит оборудование, которое произведено в Китае, и тот немножко фальцет. С греками у нас проблема, потому что с самого начала, когда мы работали, это уже был Китай, там, в общем, знаете, как? И. Гедиминас готов платить за швейцарский произвол.

Гедиминас. Но вот чем загружены машины. Получилось у вас работать с Болтом.

Но один деньги не зарабатывает. Но, знаете, это самая хорошая оценка для машины, для поставщика, для производителя. Когда ты просто не думаешь, ты знаешь проблем просто не думаешь. Проблема не гарантирует. Это самая хорошая оценка, которая может быть. Если ты говоришь про Бруно, если я бы знал много прав, чтоб много мог рассказывать, так это было бы, наверное, не очень хорошо. Я просто знаю, что каждый раз мы покупали Милен какой то. Но нет, мы имеем много ежедневных митингов. Эти митинги каждый день говорим все проблемы с разных отделов несут в пробок. Ни разу не слышал, чтоб я не помню. Это даже ненормально, что доставка стоит. Кто то не ремонтирует детали, не получаем. Такого просто нет. Или они не ломаются, или или или или быстро все решают, но и то, и то, как сказать. Но не доходят до наших бед, которые мы обсуждаем по утрам.

То есть не о чем, не о чем говорить.

Для меня это самая лучшая точно оценка. То, что мы просто не имеем проблем. Так что, конечно, цены все время остаются, но как то вот и я замечаю вы вот к рынку идете впереди рынка. Вот нам надо нужен какой то экс илюшин экономический, но там каких то заказов новых, и он у вас есть. Нужно какое то посложнее. Он у вас есть. И как то мы преференция все время остается на вашей стороне. Но мы не сравниваем все смотрим, что на рынке. Но никому не секрет. Но если будет разница какая то все время преференции. Так что.

Но мы напишем это в рубрику на правах рекламы.

Да, я помню без дураков. Я помню, как покупался, извиняюсь, как. Как, когда покупали один из постов эксперт МКАД, серьезная машина в то время, наверное, тоже точно. Первый эксперт на рынке был и поехал. Поехал из отеля оператор смотреть эту машину, и мы поехали в Польшу. И там был польский производитель, который делал очень много упаковки. И вот попали на такой момент, что они делали, по моему, для лампочек. Ну, простая коробка, но вот этот боб эксперт кард, и он был, я помню, эта машина работала на максимальной скорости и. И она уже была, и возраст какие то два три года. И я помню, что много что было обязаны из ленты там где то. И вот этот оператор так посмотрел, он говорит да? И видит, да? Вот у нас тоже будет так же все. И увидел, что это все работает. И это оператор там просто сидит. И вот этот. И он сказал да, это наша машина, потому что мы тоже запчасти покупать не будем, но будем производить максимальную скорость. Какой был нам момент?

То есть можно изолентой отремонтировать, чуть чуть подрезал.

Если оборудование хорошее, то можно и ремонтировать.

Так что это у вас написано. Re Re Re Re.

Re Для меня Чавес.

А я понял, Понял. Я думал, что какое то сокращение. Но давайте уже подводить итог. А то мы так с вами завязались, языками уже не хочется останавливать. Но все таки нужно как бы в формат наш входить. Мы уже долго говорим. То есть. Давайте итог.

Но кто будет подводить итог?

Ну, я думаю, Гедиминас. Скажите, что бы вы хотели сказать своим клиентам своим поставщикам, своим конкурентам, я не знаю. То есть то, что у вас на сердце?

Клиентам конкурентам, я хочу сказать, в первую очередь Роберту. Спасибо за его терпение и профессионализм. Сколько мы мучили разными вопросами? Сколько вы дней и суток торговались? И как сказать? Если бы этого терпения, наверное, в какое то время нам не хватило, так, может, повернулось все по другому, но вышло хорошо и нам очень, И мы очень довольны. Ваших партнеров, партнеров и Роберта, что с которым будет все время только хорошие отношения по работе, но такие человеческие. Да, что то.

Я забыл спросить вообще про вашу семью, как бы кто у вас есть?

У меня есть два сына один. Через неделю уезжаю в Америку солировать. Вступил в американский Бостонском университет и другое 16 еще тоже тоже смотрят ту же самую сторону. И они будут один вступил в бизнес школу, тоже пройдет по судам. Так что.

В общем, вы замену готовите себе? Да?

Не знаю. Нет такого, чтоб замену, но просто как захотят, так и сделает это их решение. Хоть раз в жизни они были сделаны.

Но они на предприятии были. Они как то подрабатывали у вас уже?

Нет, работали в других местах у меня нет. Слишком слишком. Как сказать? Один молодой, второй очень много спортом занимался и учился. Но такое время короткое, возможно, было только в ресторане поработать.

А чем он чем занимался?

Баскетбол, баскетбол, игра, баскетбол. Оба сыновья один пять ростом, и они серьезно играют в баскетбол. Много учатся. И такие вот как сказать.

А у вас какой рост тогда?

Один. Один. Жена высокая.

Ясно, ясно. Так что у вас два баскетболиста. То есть, то есть, но он едет учиться и как бы будет играть где то в студенческой лиге?

Или он очень просто любит баскетбол. Сам спорт.

Но это же Литва, это же у нас Прибалтика, это же столица, баскетбол. Это так же, как латыши, какие есть то у нас литовцы?

Очень очень это ему нравится, но он сам понимает, что как сказать, на высшем уровне не собирается играть это сейчас. Это логика как любовь была, так и осталась к этому спорту. Но она уже в академическое направление больше концентрируется.

Ясно. То есть уже карьеру как бы не так не планирует делать. Хотя там большой плюс, если он вступает, поступает в университет, и он умеет играть там, как бы это большое преимущество для студента, я так понимаю. Ну, не знаю, может быть.

Конкурентов. Я знаете, что тоже, если про конкурентов заговорили, я такой человек, когда конкурировать это одно слово само плохое с конкурентами можем, можем очень сделать много хорошего вместе. И я очень очень активно призываю всех, чтобы, чтоб мы, так сказать, не только конкурировали, но и помогали друг другу, работали вместе в смысле приготовления кадров. Не хватает очень училищ, и мы много очень можем найти синергии, так что не забывали. Я бы пожелал, чтобы не забывали, что мы, так сказать, друг к другу приносим нехорошие эмоции. Мы можем принести много, много, много, много, как сказать, затем обоюдно.

Выгодного.

Пользы большая польза. И ситуация меняется. Это раньше было трудно сказать. Даже поздороваться на улице. Сейчас через ассоциации общаемся, решаем. Общая проблема, конечно, еще такое закрытие чувствуется, но они открываются, открываются, открываются конкуренция, конкуренция. Не надо этим делом мешать. Конкуренция она будет, и она Хорошо, что она есть. Но мы можем сделать очень вместе, много, много, но вместе хорошего. Так что вот.

На этом на этом, на этой такой прекрасной ноте мы уже будем тогда заканчивать. Если что то вдруг вспомните.

Да да.

Да. Да, Костя.

Да вам жена в бизнесе помогает. Чем она занимается то?

Высокого роста мы ничего не.

Знаем о ней пока еще. А жена очень помогает. Она вырастила прекрасных двух сыновей, она очень много уделяла время им, и потому, что я был больше на работе. Так что мы как то вместе понимая, как сказать, имеем оно со временем взаимопонимание. Что, что, что меня надо немножко прикрывать в семье. Я больше, может, провожу время на работе, и мое место место. Так вот уже сколько тоже с 92 го, 24 года. Вот так вот.

Спасибо вам большое за очень интересный и веселый, и увлекательный рассказ. Я думаю, что если вы вспомните еще какие то истории типа как про бананы, то мы сможем их уже вставить в текст. Пока мы будем расшифровывать для этого.

Не надо, этого не надо. Игорь, я вам рассказал. Вы очень спрашивали, как вы бизнес начинали такие бизнесы были гидами.

Нам нужны просмотры, Понимаете, нам нужны лайки, нам нужны просмотры, нам не нужны занудные статьи. Нам нужно то, что будут люди читать и будут смеяться и будут будут друг другу рекомендовать. Поэтому поэтому все нужно. Главное, чтобы не было скучно. Вот наш закон.

Хороший.

А посмотрим уже уже, конечно, вы посмотрите материал и согласуем мы. Мы подберем. Вы тоже подумайте, нам нужны исторические фотографии, ваши ваши детские фотографии. Ну, как бы все, что вы. Начало вашего бизнеса. Я не знаю, может быть, остались какие то фотографии, даже даже с Сочи, с вашими, с вашим партнером.

И бутылкой шампанского.

И после после проданных бананов вы купили бутылку шампанского? Это очень очень интересно. Мы получили большое наслаждение. Я лично я не знаю, как Костя, вот я не знаю, как Роберт, но я получил большое наслаждение. Я очень люблю такие истории. История бизнеса, история риска, история банкротства и история восстановления, то есть падения восстановления. Такого не бывает, чтобы бизнесмен как бы не не падал и не вставал обратно. То есть таких нет, что я начал бизнес, и я при успевал и успевал, и успевал. И так, что это всегда трогает сердце. Когда ты видишь правду жизни, правду жизни. Всего хорошего. Да, спасибо. Спасибо. Да да, да.

Вы пока там немножко отучились показывать ваши награды. Нам Роберт сказал, что у вас целая стена наград.

Сфотографируйте, пожалуйста, и специальную программу.

Я уже пропал Интернет.

Алло!

Там свяжемся и вышлите. Так что рады знакомству, рады общению. И вам хорошего вечера. До свидания. Спасибо. Спасибо за помощь.

Пока.

Пока пока. До свидания.

