


ноябрь 2012    Наши деньги 37

Наталья Доброва 
_______ 

Согласитесь, четверть века за‑
ниматься бизнесом в России, 
да еще в сфере высоких техно‑

логий, – сродни подвигу. И совершил 
его петербургский предприниматель 
Александр Корольков, основатель тор‑
говой марки teXet. Правда, широкой 
публике о нашем герое мало что из‑
вестно, даже несмотря на то что про‑
дукцией его бизнеса за  прошедшие 
два с половиной десятилетия успели 
попользоваться очень многие. Соб‑
ственно, бренд «teXet» существует 
лишь с 2004 года, а до него было про‑
изводство одного из  первых массо‑
вых персональных компьютеров, АО‑
Нов, телефонов и  прочей потреби‑

тельской электроники. Сегодня teXet 
входит в тройку лидеров по объемам 
продаж в  России радиотелефонов 
DECT и электронных книг, занимает 
второе место по MP3‑плеерам и видео
регистраторам, лидирует в категории 
«шнуровые телефоны». Среди продук‑
ции компании – смартфоны, планше‑
ты, GPS-навигаторы, цифровые фото‑
рамки и т. п. Оборот компании немно‑
го не дотягивает до 150 млн долларов, 
но в следующем году эта планка будет 
взята, причем с запасом, уверен Алек‑
сандр Корольков: «Компания накопила 
такой ресурс, и интеллектуальный и фи‑

нансовый, такой опыт и знания, что 
мы можем и должны выстрелить».

Впрочем, планы основателя teXet 
даже более грандиозны – он задумал 
создать в Петербурге свою мини-
Силиконовую долину. «В  России 

еще остались технические гении, 
нужно только организовать комфорт‑

ные условия для их работы», – заме‑

чает Александр Корольков. При этом 
организовывать производство на ро‑
дине, по его мнению, не стоит, Китай 
со своей уникальной системой под‑
держки предприятий пока недости‑
жим, а от советского задела практиче‑
ски ничего не осталось. «Я переживаю 
за развал СССР, нашей промышлен‑
ности, я себе это очень хорошо изну‑
три представлял», – сокрушается Алек‑
сандр Корольков. Он действительно 
знает, о чем говорит: предпринима‑
тель начинал бизнес еще в Советском 
Союзе. «Я полазил в Интернете, – де‑
лится наш герой, – чтобы узнать, кто 
из моих коллег-электронщиков уже 
праздновал 25‑летие деятельности 
компании, и не нашел никого. Я с ужа‑
сом и удивлением это обнаружил».

Заря капитала 
Апрельским утром 1987 года 30-летний 
радиоинженер электронщик Кировско‑
го завода Александр Корольков услышал 
по радио, что Совет министров СССР сво‑
им знаменитым постановлением дал 
простым советским людям возможность 
создавать кооперативы. Свое дело мож‑
но было открыть лишь при территори‑
альных органах Госснаба СССР и только 
с одной целью – переработка промыш‑
ленных отходов советских предприятий. 
Это ограничение было мелочью в срав‑
нении с огромными перспективами соб‑
ственного бизнеса, которые сразу же 
нарисовал себе Корольков. Букваль‑
но через несколько месяцев он одним 
из первых (!) в Советском Союзе заре‑
гистрировал на базе Кировского завода 
научно-производственный кооператив 
(НПК) «Инпресс», который впоследствии 
вырастет в  крупнейшего российско‑
го производителя техники, – компанию 
«Электронные системы «Алкотел».

Уравнение с одним неизвестным – 
что перерабатывать – Александр решил 
мгновенно: на заводе, вернее, в цехе, где 
он трудился, каждый месяц выбрасыва‑
лись тонны обрезков пенополиэтиле‑
на – его использовали при производстве 
тракторов. Такой материал идеально 
подходил для изготовления спасатель‑
ных жилетов и утеплительной проклад‑
ки для окон. Корольков до сих пор с воо‑
душевлением рассказывает о своей пер‑
вой продукции: «Это сейчас у всех сте‑
клопакеты, а в те времена подготовить 
окна к зиме – огромная проблема. Мы 
сами вывозили товар на еразике к Ки‑
ровскому универмагу. Когда привезли 
первую машину с утеплителем, он разо‑
шелся буквально за час. Через месяц мы 
получили первую прибыль».

Электронное рождение 
В 1987 году в кооперативе работали 
около десятка человек, причем доволь‑
но быстро Корольков стал занимать‑
ся тем, чему его учили в ЛЭТИ, – элек‑
троникой. «Буквально в течение перво‑
го года мы стали собирать игровой бы‑
товой компьютер Sinclair ZX Spectrum, 
который выводил игры прямо на экран 
телевизора», – вспоминает он. Кста‑
ти, Spectrum  – официальный отече‑
ственный аналог домашнего компью‑
тера британской компании Sinclair 
Research – до середины 1990‑х был са‑
мым распространенным бытовым 
ПК в России и на постсоветском про‑
странстве. Особенным успехом поль‑
зовались именно ленинградская, а так‑
же львовская модели.

Нарастающий интерес простых поль‑
зователей к любым новомодным тех‑
ническим устройствам позволил Ко‑
ролькову сделать бизнес более мас‑
штабным. «Инпресс» стал производить 

Мы не делаем что-то революционное, полностью 
самостоятельное. Но добиваемся того, чтобы 
не уступать Apple и Samsung по производительности 
и функциональным возможностям»
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очень популярные в то время джойсти‑
ки. По словам Александра, его пред‑
приятие в конце 1980‑х было лидером 
по производству игровых манипулято‑
ров для ПК в Союзе: они занимали по‑
рядка 60% рынка.

Возможность комфортно развивать 
предприятие в последние годы «жизни» 
Советского Союза Корольков объяс‑
няет особенностями существовавшей 
в то время плановой экономики: «На‑
ша продукция включалась в планы про‑
изводства товаров народного потребле‑
ния госпредприятий, и они бы‑
ли заинтересованы в нашей 
деятельности. Например, 
в 1988 году согласно пла‑
ну по товарам народного 

потребления Кировский завод должен 
был произвести продукцию на 10 млн 
рублей, 4 миллиона из них реально да‑
вал только наш кооператив».

В те годы в портфеле кооператива 
появились пульты дистанционного 
управления, сигнализации для машин 
и квартир, шнуровые телефоны, або‑
нентские определители номера (па‑
мятные многим АОНы). Позже опре‑
делились два лидирующих направле‑
ния: телеком, которое включало в себя 

производство АОНов, шнуро‑
вых телефонов, и видеои‑

гровое – компьютеры 
Sinclair ZX Spectrum 
и игровые пристав‑
ки с картриджами.

Никаких долгов 
Коммерческий успех первых лет суще‑
ствования кооператива позволил Алек‑
сандру Королькову строить бизнес 
практически без заимствований и ин‑
вестиций со стороны. «При открытии 
кооператива я взял в долг у своего же 
цеха. Через месяц все отдали. С тех пор 
в долг не берем», – с удовлетворени‑
ем говорит он. С такой бизнес-страте‑
гией Корольков связывает свой успех 
и в «лихие» 90‑е и позже.

«Криминальные разборки в 90‑х мог‑
ли затронуть того, кто кому-то должен, – 
рассказывает он. – У меня никаких дол‑
гов не было. Конечно, случались стол‑
кновения с криминальным миром, при‑
ходили, предлагали всякие идиотские 
вещи, «крышу». Но мы пытались все во‑
просы решать через ФСБ и милицию».

Об экономических кризисах Алек‑
сандр Корольков говорит с оптимиз‑
мом, считая их проявлением есте‑
ственного отбора на рынке. «За 25 лет 
деятельности мы не испытали ни одно‑
го падения. Каждый год хоть немного, 
на 10–15%, но росли. Мы не хотим ри‑
сковать: в кризисы погибают те, кто на‑
брал кредитов и не смог отдать. Мы же 
живем на свои средства. Нас кризисы 
только закалили. Не дай бог еще один 
кризис, но факт остается фактом: сла‑
бые игроки в этот период исчезают, 
а нам только легче становится жить. 
Зато когда наступает период стабили‑
зации, становится тяжелее».

«удивительная 
магия слов»
Главный принцип «не брать в долг» стал 
базовым в бизнес-модели компании. 
Называя свой первый кооператив «Ин‑
пресс», Александр Корольков, по сути, 
обозначил основные правила, которые 

За 25 лет деятельности мы не испытали 
ни одного падения. Мы не хотим рисковать: 
в кризисы погибают те, кто набрал кредитов 
и не смог отдать»
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позволяют, как показал его опыт, успеш‑
но строить дело. «У слов удивительная 
магия, – говорит он. – «Инпресс» – это 
инициатива, предприимчивость, само‑
финансирование, самоокупаемость».

Интересная история с названиями 
вышла у бизнесмена, когда он решил 
официально зарегистрировать свою 
торговую марку. До  начала 90‑х вся 
продукция реализовывалась под неза‑
патентованным брендом «ALKOTEL» 
(производная от Александр Корольков 
Телефония. – Ред.). В 1993 году Король‑
ков подал документы на получение па‑
тента, однако бренд так и не удалось за‑
регистрировать. Всего на год его опере‑
дила французская Alcatel, о существо‑
вании которой Корольков еще не знал. 
Специалисты патентного ведомства по‑
считали, что названия похожи и их мож‑
но перепутать и отказали российскому 
бизнесмену. Другое название нашлось 
не сразу. Только в 2004 году Корольков 
официально запатентовал марку teXet 
и сейчас очень гордится результатом 

своего словесного конструирования. 
«teXet – это производное от Technic Set. 
Под таким названием можно делать все 
что угодно – от телефонов до холодиль‑
ников. Универсальное имя для любого 
технического устройства», – рассказы‑
вает бизнесмен.

Через брак в Китай 
Производство телефонов, выделенное 
в 1993 году в отдельное направление – 
ЗАО «Электронные системы «Алкотел», 
стало драйвером для дальнейшего раз‑
вития всего бизнеса Королькова. Первая 
модель компании, мягко говоря, сильно 
смахивала на Siemens Euroset 210, хотя 
и с отечественной начинкой. «О патен‑
тах и лицензиях мы тогда, стыдно при‑
знаться, вообще не думали», – рассказы‑
вает Александр Корольков.

Чуть позже компания переключилась 
с производства собственных аппаратов 
на переработку так называемой восста‑
новленной техники – фирменной про‑
дукции, возвращенной европейски‑

ми потребителями по гарантии или же 
бракованной. После ремонта и замены 
необходимых деталей телефонные аппа‑
раты продавались в России под брендом 
«ALKOTEL». «Обороты были огромными, 
рентабельность  – фантастической», – 
вспоминает Александр. Однако восста‑
новленной техники стало не  хватать 
для удовлетворения запросов рынка, 
и Корольков вышел на прямой контакт 
с непосредственными производителями 
телефонных аппаратов для известных 
мировых брендов – компаниями V‑Tech 
Communications и Suncorp, чьи сбороч‑
ные мощности вынесены в Китай. «Это 
называется контрактное производство, – 
поясняет он. – За разработки, маркетин‑
говые исследования, продвижение от‑
вечает штаб-квартира в  Петербурге, 
за производство и контроль качества – 
партнерские компании в Китае».

Игры в успех 
Сейчас teXet специализируется при‑
мерно на 10 различных направлениях 
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технических устройств. Из наследия 
прошлого остались только проводные 
телефоны и  радиотелефоны DECT, 
именно они когда-то выступили флаг‑
маном только что зарегистрированной 
торговой марки teXet. В те годы компа‑
ния «Электронные системы «Алкотел» 
была крупнейшим производителем те‑
лефонных аппаратов в России и про‑
должает заниматься ими до сих пор.

Мировые технические тенденции 
последующих лет заставили  Алек‑
сандра Королькова очень быстро ре‑
агировать на изменяющийся рынок 
и спрос. Через год после появления 
бренда teXet компания освоила изго‑

товление MP3‑плееров, к 15‑летию на‑
чала бизнеса предприятие занималось 
GPS-навигаторами, портативными 
радиостанциями, цифровыми фото‑
рамками и беспроводными гарниту‑
рами. Начиная с 2011 года компания 
сделала акцент на реализации сото‑
вых телефонов, смартфонов, планше‑
тов и электронных книг.

Здесь, впрочем, нужно оговорить‑
ся. Предприятие, в котором сегодня 
работают более 120  человек, выво‑
дит на рынок собственные продукты, 
но не занимается уникальными разра‑
ботками. «Мы не делаем что-то рево‑
люционное, полностью самостоятель‑

ное, мы не Apple и не Samsung, – объ‑
ясняет Александр. – Но мы очень вни‑
мательно оцениваем рынок и спрос, 
ищем самые интересные и популярные 
устройства. Глубоко проникаем в «же‑
лезо» и суть продукта, в программное 
обеспечение, а не просто копируем то, 
что придумали другие. Добиваемся то‑
го, чтобы не уступать Apple и Samsung 
по  производительности и  функцио‑
нальным возможностям».

Непосредственное изготовление 
устройств, повторимся, осуществляется 
на заводах в Китае. По мнению Король‑
кова, мир еще не придумал модель, ко‑
торая была бы более эффективна и вы‑
годна для бизнеса, нежели система ки‑
тайских производственных площадок, 
поддерживаемых местными властями. 
«Если Путин вместе с Медведевым вве‑
дут закон, запрещающий ввозить про‑
дукцию иностранного производства 
в Россию, то я первым начну развивать 
производство в нашей стране, но сейчас 
бизнес-интересы заставляют искать оп‑
тимальные условия, а это пока Китай», – 
отмечает бизнесмен.

Россию он расценивает как банк 
огромного умственного капита‑
ла. Большинство разработчиков его 
компании  – выпускники петербург‑
ских вузов. Корольков видит огром‑
ные перспективы в развитии россий‑
ских it-конгломераций: «Хочу, чтобы 
компания оставалась российской, а та‑
лантливые программисты и разработ‑
чики не уезжали, работали здесь, в на‑
шем аналоге Силиконовой долины», – 
мечтает предприниматель.

Поход на Европу 
Продукция под брендом «teXet» поми‑
мо российского рынка продается так‑
же в Белоруссии, Казахстане, Украине 
и Киргизии. В ближайших планах ком‑
пании выход на европейский рынок. 
Александр Корольков верит в успех: 
«Да, у нас есть такой план – выйти в Ев‑
ропу, и уже даже есть партнер. Мы до‑
стигли такой степени развития, что нам 
никто не страшен. Нас заводит сильная 
конкуренция, мы находимся в состоя‑
нии драйва и бурного развития». n 

за разработку 
и продвижение
продукции teXet 
отвечает штаб-
квартира в Петербурге

в линейке 
продуктов 
teXet c десяток 
направлений 
технических устройств


