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Բիզնես տուրեր 5 երկիր

Մանթաշյանականների հետ 5 երկիր բիզնես 
տուր արեցինք` Վրաստան, ԱՄՆ, Չեխիա, 
Գերմանիա, Լեհաստան ու Ավստրիա։ Բնա­
կանաբար, բոլոր այս երկրներում հանդի­
պումն եր եղան տեղի հայ գործարարների և 
մանթաշյանականների հետ, բիզնես տուրեր 
արեցինք տարբեր ընկերություններ, նեթվորք 
հանդիպումն եր և այլն։ 

Բացվեց 2 նոր մասնաճյուղ 

2025-ի առաջին կեսին մեզ մոտ բացվեցին 
«Մանթաշյանց Պրահա» ու «Մանթաշյանց 
Վարշավա» մասնաճյուղերը։ Ամեն մասնաճ­
յուղում մոտ մեկ տասնյակ հայ գործարար 
միացան ամենամեծ հայկական բիզնես հա­
մայնքին ու հիմա տարբեր երկրներից հայ գոր­
ծարարներ կարող են գործընկերներ գտնել 
նաև այս երկրներում։ Ճիշտ է՝ տարվա առա­
ջին կեսի համար պլանավորում էինք բացել 5 
մասնաճյուղ, բայց տարբերությունը փորձելու 
ենք լրացնել տարվա վերջ։ 

Սկսեցինք «Մանթաշյանց անտառ»-ի 
տնկման բարեգործական նախագիծը

«Մանթաշյանց անտառ»-ի տնկման առա­
ջին փուլի համար ակումբականներով հա­
վաքեցինք մոտ 40 000 դոլար, որով My 
Forest Armenia կազմակերպությունը 20 000 
ծառ է տնկելու ու խնամելու երեք տարի։ Ան­
տառատնկման մեր առաջին փուլն արեցինք 
2025-ի սկզբին, երկրորդ փուլն արդեն անե­
լու ենք 2025-ի աշնանը։ «Մանթաշյանց ան­
տառ»-ի քաղաքականությունը պլանավորում 
ենք շարունակական դարձնել։ 

Թողարկեցինք կայքի թարմացված տարբե
րակը 

Կայքում ակումբականները կարող են գրանց­
վել իրենց հատուկ գաղտնաբառով ու տեսնել, 
թե որ քաղաքում ովքեր են ակումբին անդա­
մակցում, կարող են թարմացնել իրենց հաշվի 
ինֆորմացիան, դարձնել ավելի ներկայանալի 
և այլն։ Հետագայում կայքի վրա աշխատանք­
ները շարունակվելու են՝ այն ավելի հարմար 

2025 թվականի առաջին կեսը շատ հագեցած 
էր «Մանթաշյանց»-ի համար։ Բազում միջոցա
ռումն եր ենք անցկացրել, նոր նախաձեռնութ
յուններ սկսել, մասնաճյուղեր հիմն ել և այլն։ 
Բոլոր այս գործերի մասին, իհարկե, դժվար է 
խոսել ամսագրի մեկ համարում, առավել ևս՝ 
մեկ հոդվածում։ Բայց ես կփորձեմ համառոտ 
ներկայացնել հիմն ական այն իրադարձություն
ները, որոնք տեղի են ունեցել այս տարվա ըն
թացքում՝ վստահեցնելով, որ առաջիկայում նո
րությունները շատ ավելի շատ են լինելու։

“
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ու պրակտիկ դարձնելու նպատակով։ Շուտով 
կայքում market place հատված կունենանք, որ­
տեղ ակումբականները կարող են իրենց առա­
ջարկները տեղադրել՝ հատուկ ակումբի ներսի 
անդամն երի համար նախատեսված զեղչերով։ 
Կայքը նաև արտաքինից ավելի ֆունկցիոնալ 
ու օգտակար է դարձել։ 

Հիմն ադրեցինք «Մանթաշյանց ներդրումա
յին սինդիկատ»-ը 

«Մանթաշյանց ներդրումային սինդիկատ»-ի 
շրջանակներում խորհուրդ է ընտրվել ակում­
բական գործարարներից, որոնք վերլուծելու 
են տարբեր ներդրումային պրոյեկտներ, գնա­
հատելու դրանք ու կարծիքներ հայտնելու։ 
Դրական կարծիքներ ստացած պրոյեկտները 
ներկայացնելու ենք տարբեր երկրների մաս­
նաճյուղերում գործող մեր ակումբականներին, 
օգնենք որպեսզի ներդրում ստանան։ 

Հիմն ադրեցինք «Mantashyants executive» 
փաթեթը

Մենք ունենք Մանթաշյանցի հիմն ական փա­
թեթը, որտեղ մուտք գործելու համար ամե­
նաքիչը 400 միլիոն դրամ շրջանառություն 
է պետք, ունենք «Մանթաշյանց 100»-ը, որ­
տեղ մուտք գործելու մինիմալ շրջանառութ­
յունը 4 միլիարդ դրամ է և հիմա հիմն ում ենք 
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«Mantashyants executive»-ը, որը նախատեսված 
է տնօրենների ու 100-ից 400 միլիոն դրամ տա­
րեկան շրջանառություն ունեցող բիզնեսների 
համար։ Մենք ակումբով ամեն ինչ անելու ենք, 
որպեսզի այս խմբի գործարարներն աճեն, 
զարգանան ու միանան մյուս փաթեթներին։ 

Հիմն ադրեցինք «Մանթաշյանց Բիզնես 
լաունջ»-ը

«Մանթաշյանց Բիզնես Լաունջ»-ը վայր է, որ­
տեղ մուտք կարող են ունենալ միայն մանթաշ­
յանականներն ու իրենց կողմից երաշխավոր­
ված մարդիկ։ Բիզնես լաունջը վերածվելու է 
մանթաշյանականների սիրված վայրի, որտեղ 
կարելի է և՛ ժամանց անցկացնել, և՛ գործնա­
կան հանդիպումն եր՝ իմանալով, որ այդ միջա­
կայքում պատահական մարդիկ չկան, բոլորը 
գործարարներ են, ում հետ շփումը կարող է 
օգտակար ու հաճելի լինել։ 

Նոր ֆորմատների սկիզբ դրեցինք 

Օրինակ, «Մանթաշյանց խորը նեթվորքինգ», 
որը նախատեսված է ավելի երկար ու խորը հա­
րաբերությունների ձևավորման համար։ «Խո­
րը նեթվորքինգ»-ի շրջանակներում ակումբի 
մենեջերներից զանգում են, առաջարկում են 
անհատական հանդիպել որևէ ակումբականի 
հետ, ով կարող հետաքրքիր լինել, հնարավոր 
համագործակցության համար։ Արդեն ամիսը 
մոտ 15-20 նմանատիպ անհատական հան­
դիպումն եր ենք կազմակերպում։ Գնալով այդ 
ֆորմատի հանդիպումն երի քանակը մեծաց­
նելու ենք։  Տասնորդների հանդիպումն եր միմ­
յանց հետ՝ ավելի մտերիմ խմբային հարաբե­
րությունների զարգացման համար։ Այս դեպ­
քում մեր երկու խմբի տասնորդներ մի քանի 
անգամ հանդիպում են անցկացնում՝ միմյանց 
հետ համագործակցության պոտենցիալը հաս­
կանալու, համատեղ աշխատելու համար։ 
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Մանթաշյանց Գլոբալ Բիզնես Ֆորում 2025 

Այս անգամ մեր Գլոբալ Բիզնես Ֆորումը մի 
քանի հարցերում ռեկորդ սահմանեց, օրի­
նակ՝ ամենաշատ երկրներից մասնակիցներ։ 
Այս տարի գլոբալ ֆորումին 20 երկրներից ու 
30 քաղաքներից գործարարներ մասնակցե­
ցին։ Ընդհանուր մասնակիցների թիվը 7 օրե­

րի ընթացքում հասավ մոտ 1200-ի։ Այսպիսով՝ 
Մանթաշյանց Գլոբալ Բիզնես Ֆորումը վստահ 
գնում է դեպի իր նպատակ՝ Հայաստանի ամե­
նամեծ տնտեսական իրադարձությունը դառ­
նալուն։ 

Ցուցակը կարելի է շարունակել, քանի որ շատ 
հագեցած 6 ամիսներ ենք ունեցել։ Դեռ չեմ 
ասում մեր հանդիպումն երի, սեմինարների, 
քննարկումն երի, գործարքների ու համատեղ 
պրոյեկտների մասին, որոնք հարյուրներով են 
եղել։ 

Կարևորը՝ հաստատուն քայլերով գնում ենք 
մեր հիմն ական նպատակի ուղղությամբ՝ միա­
վորել աշխարհի հայկական տնտեսական ռե­
սուրսը, օգտակար լինել միմյանց, համատեղ 
աճել։

Վահրամ Միրաքյան 
«Մանթաշյանց» գործարարների ակումբի հա
մահիմն ադիր, նախագահ



Հավակնությունների և  հնարավորությունների 
սահմանագծին։ «Մանթաշյանց» գործարարների 

ակումբը 6 տարեկան է:

8
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Հունվարի 25-ին Ծաղկաձորում տեղի ունե­
ցավ «Մանթաշյանց» գործարարների ակում­
բի հիմն ադրման 6-րդ տարեդարձին նվիրված 
հանդիպումը։ Ավելի քան 300 գործարարներ՝ 
աշխարհի տարբեր քաղաքներից, հավաքվել 
էին՝ նշելու Հայաստանի ամենամեծ բիզնես 
համայնքի տոնը ։

Տարեդարձի հանդիսավոր մթնոլորտում 
ընդգծվեցին ակումբի անցած ուղու ձեռքբե­
րումն երը, նոր նախաձեռնությունները և շա­
րունակական աճի հստակ միտումն երը։ Ակում­
բի համահիմն ադիր և նախագահ Վահրամ 
Միրաքյանն իր ելույթում հիշեցրեց՝ ակումբը 
ծնվել է գաղափարից, որն ապացուցեց՝ անհը­
նարին ոչինչ չկա։

«Ամենակարևոր բանը, որ մենք հասկացանք 
այս 6 տարիների ընթացքում, այն է, որ անհը­
նարինը հնարավոր է։ Սկզբում ասում էին՝ այս 

ֆորմատը չի աշխատի՝ Երևանում, հետո՝ Լոս 
Անջելեսում, Մոսկվայում… Բայց աշխատեց։ 
Ոչ միայն աշխատեց, այլև մենք բիզնեսի նոր 
մշակույթի ձևավորման սկիզբ դրեցինք այն­
տեղ, որտեղ բացվեցինք։ Հայաստանում բիզ­
նես ակումբի ֆորմատով մենք առաջինն էինք, 
և այսօր արդեն բիզնես համայնքում ակումբի 
անդամակցությունն ընկալվում է որպես անհ­
րաժեշտություն», – ասաց Միրաքյանը։

Այսօր «Մանթաշյանց» բիզնես ակումբն ունի 
20 մասնաճյուղ՝ աշխարհի 20 քաղաքներում՝ 
սկսած Երևանից մինչև Լոս Անջելես։ Ակում­
բը միավորում է ավելի քան 750 ակտիվ ան­
դամն եր, որոնք ամեն տարի մասնակցում են 
շուրջ 1000 միջոցառման՝ ներառյալ բիզնես 
ֆորումն եր, արտագնա տուրեր, ներդրումային 
նախագծեր, համագործակցային նախաձեռ­
նություններ, կրթական ծրագրեր և կառավա­
րական հանդիպումն եր։
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«Միջավայրը միշտ ավելի 
ուժեղ է, քան կամքը։ Երբ 
մենք գտնվում ենք աճող ու 
զարգացող միջավայրում, 
մենք մշտապես մղվում ենք 
առաջ՝ մոտիվացիա ստա
նալով իրարից։ «Մանթաշ
յանց»-ը հենց այդ ուժեղ 
միջավայրն է», – շեշտեց 
Վահրամ Միրաքյանը։

“
Տարեդարձի միջոցառմանը մասնակցում էին 
նաև պետական գերատեսչությունների ներ­
կայացուցիչներ՝ հաստատելով ակումբի և պե­
տության միջև հաստատված կարևոր գործըն­
կերային կապը։ Ակումբը վերջին տարիներին 
մշտապես ներկայացրել է առաջարկներ պե­
տական համակարգին՝ նպատակ ունենալով 
նպաստել Հայաստանում բարենպաստ բիզնես 
միջավայրի ձևավորմանը։

Ակումբի գործունեության հիմքում ընկած է 
գաղափարախոսությունը, որ բիզնեսը միայն 
շահույթ ստանալու միջոց չէ, այլ նաև արժեք 
ստեղծող, հասարակության զարգացմանը 
նպաստող գործիք։ Այդ սկզբունքից ելնելով էլ 
ձևակերպվել է ակումբի առանցքային նշանա­
բաններից մեկը՝ «Մենք»-ն ուժեղ է «Ես»-ից»։

Այս գաղափարով են ապրում նաև ակումբի 
անդամն երը։

«Այս ակումբում ամեն ինչ սկսվում է վստահութ­
յունից։ Գործարքները՝ հետագայում», – նշում է 
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անդամ Արթուր Կարապետյանը։

««Մանթաշյանց»-ը միակ բիզնես հարթակն է, 
որտեղ կանանց դերակատարությունը ոչ միայն 
ընդունվում է, այլև խրախուսվում», – ընդգ­
ծում է «Ֆամի Գրուպ» ընկերության հիմն ադիր 
Հասմիկ Ռաշոյանը։

Տոնական միջոցառման ընթացքում ներկայաց­
վեցին նաև ակումբի հատուկ նախաձեռնութ­
յունները։ Մասնավորապես՝ Արտաշես Թով­
մասյանը խոսեց «Մանթաշյանց Բանակ» թիմի 
կողմից իրականացվող ծրագրերի մասին։

«Մանթաշյանց» բիզնես ակումբը դարձել է ոչ 
միայն Հայաստանում, այլև աշխարհում գոր­
ծող հայ գործարարների կապող կամուրջ։ 
Անընդհատ բացվում են նոր մասնաճյուղեր, 
իրականացվում են բիզնես այցեր, տասնորդ 
և ոլորտային խմբերի հանդիպումն եր, դասըն­
թացներ, մամուլի ասուլիսներ, համագործակ­
ցային հուշագրերի կնքում առաջատար ընկե­
րությունների հետ։
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Այս մեծ ակտիվությունը մի պարզ բացատ­
րություն ունի՝ ակումբն իրական աջակցող 
համակարգ է գործարարների համար՝ ու­
ղեկցելով նրանց աճի, զարգացման, ինչ­
պես նաև ազգային տնտեսության հզորաց­
ման ճանապարհին։

Օրվա պաշտոնական հատվածը եզրափակ­
վեց MerakiMeet մոդելի նեթվորքինգով, որն 
անցկացվեց «ՄերակիՓալ» ընկերության 
տնօրեն Արմինե Մկրտչյանի և նրա թիմի 
նախաձեռնությամբ։ Վերջիններս ակումբի 
6-ամյակի միջոցառմանը հաղորդեցին նո­
րարար և խորը կապեր ստեղծելու հարթա­
կային շունչ։

Տոնական օրվա գագաթնակետը դար­
ձավ շքեղ գալա ընթրիքը, որին հաջորդե­
ցին երաժշտական կատարումն եր, պարեր 
և մրցանակաբաշխություն։ Ակումբը հա­
տուկ էր հրավիրել հայտնի կատարողների, 
երաժշտական խմբերի՝ մասնավորապես 
Kami Friends բենդին և հանրահայտ երգչու­
հի Իվետա Մուկուչյանին, ովքեր հանդիսա­
տեսին նվիրեցին երաժշտական անմոռա­
նալի երեկո։

Cube Invest ընկերությունը միջոցառման բո­
լոր մասնակիցներին անակնկալ էր պատ­
րաստել՝ ընդգծելով ակումբի մեծ ընտանի­
քի հանդեպ ունեցած աջակցությունը։ 

Հանդիսավոր մթնոլորտում Վահրամ Մի­
րաքյանը հանձնեց հատուկ մրցանակներ 
այն գործարարներին, ովքեր վերջին վեց 
տարիներին իրենց նշանակալի ներդրումն 
են ունեցել ակումբի զարգացման և բովան­
դակային հզորացման գործում։
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Այս ակումբում ամեն ինչ սկսվում 
է վստահությունից։ Գործարքները՝ 
հետագայում։

Արթուր Կարապետյան

“



14

Երեկոն ավարտվեց խորհրդանշական 
պահով. ըստ ավանդույթի, մանթաշ­
յանականները միավորվեցին «Կարնո 
Քոչարի» ազգային պարի շուրջ՝ վե­
րահաստատելով իրենց ամուր կապը 
հայկական արժեքների, համայնքի և 
միասնականության գաղափարի հետ։

Երեկոյի հյուրն էր Կիպրո
սից ժամանց բիզնես խոս
նակ Վալենտին Վասիլևս
կին 

«Մանթաշյանց» բիզնես ակումբի 6-ամ­
յակի միջոցառումն առանձնացավ ոչ 
միայն անդամն երի բազմազանությամբ 
կամ ջերմ մթնոլորտով, այլև բովան­
դակային հագեցվածությամբ։ Երեկոյի 
առանցքային պահերից էր միջազգային 
բիզնես խոսնակ Վալենտին Վասիլևսկու 
դասախոսությունը՝ «Ինչպե՞ս կառուցել 
արդյունավետ մարքեթինգի և վաճառք­
ների համակարգ» թեմայով։

Վասիլևսկին Հայաստան էր ժամա­
նել հատուկ հրավերով՝ Կիպրոսից։ Նա 
Business Booster ընկերության համահիմ­
նադիրն է, որն այսօր ներկայացված է 57 
երկրներում և ունի մասնաճյուղեր ԱՄՆ-
ում և Թայվանում։ Բացի դրանից, Վա­
սիլևսկին հանդիսանում է 500 Rollups 
հարթակի հիմն ադիրն է, որը միջազգա­
յին միավորումն երի (M&A) ոլորտում գոր­
ծող հաջողակ նախաձեռնություն է՝ ներ­
կայացված ԱՄՆ-ում և ԵՄ-ում։

Վալենտին Վասիլևսկու ելույթը աչքի ըն­
կավ իր գործնականությամբ։ Նա խոսեց 
ոչ թե տեսական մոդելներից, այլ կոնկ­
րետ մեթոդների և փորձարկված լուծում­
ների մասին։ Ըստ նրա՝ մարքեթինգն ու 
վաճառքը պետք է կառուցվեն որպես 
միասնական համակարգ, որի յուրա­
քանչյուր բաղադրիչ ծառայում է ամբողջ 
կառուցվածքի արդյունավետությանը։



«Ամեն ինչ սկսվում է տվյալներից, ոչ 
թե ինտուիցիայից։ Եթե դուք չեք չա
փում ձեր արդյունքները, նշանակում 
է՝ դուք չեք ղեկավարում գործընթացը։ 
Իսկ երբ մարքեթինգը տարանջատ
ված է վաճառքից, երկուսն էլ տուժում 
են», — նշեց Վասիլևսկին՝ ընդգծելով 
ինտեգրված համակարգերի անհրա­
ժեշտությունը։

Նա անդրադարձավ նաև հաճախ 
հանդիպող սխալներին, որոնք խո­
չընդոտում են բիզնեսի աճը՝ ներառ­
յալ բաշխված պատասխանատվութ­
յունը թիմերում, թերի թիրախավո­
րումը, և մարքեթինգային ուղերձ­
ների ոչ հստակությունը։ Նրա առա­
ջարկած լուծումն երը հիմնված էին 
գործող օրինակների վրա՝ սկսած 
փոքր ձեռնարկություններից մինչև 
բազմամիլիոնանոց բիզնեսներ։

Վասիլևսկու ելույթը «Մանթաշյանց» 
ակումբի 6-ամյակի միջոցառման 
առանցքային բովանդակային տար­
րերից մեկն էր՝ ընդգծելով ակումբի 
այն նպատակը, որի շուրջ ձևավոր­

վել է վերջին վեց տարիների ամբողջ 
աշխատանքը։ «Մանթաշյանց»-ը 
ոչ միայն հայ գործարարների հա­
մախմբում է, այլև միջազգային փոր­
ձի ներգրավման հարթակ, որը զար­
գացնում է հայ ձեռնարկատիրական 
մշակույթը։

Ելույթի ավարտին Վասիլևսկին 
խոստացավ շարունակել համագոր­
ծակցությունն ակումբի հետ։ Նրա 
խոսքով՝ հայկական բիզնես միջա­
վայրն ունի բոլոր նախադրյալները 
հաջողության համար, պարզապես 
պետք է վստահել չափելիությանը և 
աշխատել ըստ համակարգի, այլ ոչ 
թե զգացմունքով։
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Մեր զրուցակիցն է «Մանթաշյանց» գոր
ծարարների ակումբի անդամ, «Ֆամի 
Գրուպ» ընկերության (LC Waikiki, Penti, 
Mavi, Sela ապրանքանիշները ներկա
յացնող) հիմն ադիր Հասմիկ Ռաշոյանը։

- Ձեր ինստագրամյան էջն ուսումն ա­
սիրելիս հասկացանք, որ ակտիվորեն 
ճամփորդում եք, ինքնակրթվում, բայց 
միևնույն ժամանակ ընտանիքն ուշադ­
րության կենտրոնում է։ Օրը քանի՞ ժամ 
ունի Ձեզ համար։

- Շատ հաճախ թվում է՝ իմ օրը 24 ժա
մից ավել ունի։ Իրականում ամեն բան 
գալիս է ճիշտ պլանավորումից, հստակ 
առաջնահերթություններից և ամենա
կարևորը՝ սրտով արվածից։ Երբ զբաղ
վում ես այն բաներով, որոնք իսկապես 
սիրում ես, ժամանակը, կարծես, ինք
նին ընդարձակվում է։ Ես օրը սկսում 
եմ բավական վաղ՝ առավոտյան 6:30-
ից, երբ ամբողջ տունը դեռ քնած է։ Այդ 
ժամանակն իմ «լուռ ժամերն» են՝ սուրճ, 
ընթերցանություն, սպորտ։ Այնուհետև 
սկսվում է աշխատանքի փուլը՝ հանդի
պումն եր, զանգեր, ստեղծագործ աշ
խատանք, ճամփորդություններ։ Օրվա 
ընթացքում միշտ ժամանակ եմ գտնում 
հաղորդակցվելու ընտանիքիս հետ, թե
կուզ մի զանգ թոռնիկներին, մի համա
տեղ ճաշ ամուսնուս հետ կամ երեկոյան 
զբոսանք: Իհարկե, ոչ մի օր նման չէ 
մյուսին։ Կան օրեր՝ լեցուն մասնագի
տական քննարկումն երով, կան օրեր՝ 

ընտանիքի կամ ընկերների շուրջ։ Բայց 
ամեն օր փորձում եմ պահպանել հավա
սարակշռությունը։ Ինձ համար կարևոր 
է ամեն ոլորտում լիարժեք ներկայութ
յուն ունենալ՝ թե՛ որպես կին, մայր, տա
տիկ, թե՛ որպես գործարար ու հասա
րակական կյանքում ակտիվ մարդ։ Մի 
գաղտնիք կա՝ էներգիան գալիս է ոչ թե 
հանգստից, այլ՝ սիրած գործով լցվա
ծությունից։ Երբ ապրում ես լիարժեք, 
հոգնածությունը դառնում է հաճելի։

- Ո՞րն է սկսնակ և կայացած գործա­
րարի կյանքի ռիթմի, աշխատելաոճի 
տարբերությունները։

«Կան մարդիկ, որոնք իմ թիմում են 
արդեն 20 տարի». 
Հասմիկ Ռաշոյան
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- Սկսնակ գործարարը շատ հաճախ 
աշխատում է «ամեն ինչ ինքս» սկզբուն
քով, մինչդեռ կայացած գործարարը 
հասկացել է, որ արդյունավետ գոր
ծը մեկ մարդու վրա չպետք է հիմնվի։ 
Նա արդեն ձևավորել է թիմ, սովորել է 
վստահել, առաջադրանքները բաժա
նել ըստ կարողությունների։ Սկսնակն 
ավելի շատ գործնական սխալների է 
հակված, կայացածը՝ ավելի շատ մտա
ծում է ռազմավարական զարգացման 
մասին։ Տարբերությունը հաճախ հենց 
այդ՝ մանրուքներից դուրս նայելու կա
րողությունն է։

- Ի՞նչն է ավելի շատ կնոջը մոտիվաց­
նում սկսել սեփական բիզնեսը՝ անկախ 
լինելո՞ւ, շատ գումար վաստակելո՞ւ, թե՞ 
ինքնադրսևորվելու ցանկությունը։

- Յուրաքանչյուր կնոջ մոտիվացիան 
կարող է տարբեր լինել, բայց իմ փոր
ձից ու շրջապատում տեսած օրինակ
ներից դուրս է գալիս՝ երեք հիմն ական 
շարժիչ ուժ կա՝ անկախություն, ինք
նադրսևորման կարիք, կայուն եկամտի՝ 
սեփական հնարավորությունների սահ
մաններում ստեղծման ցանկություն։

Իմ դեպքում այս հարցը պարզ տեսա
կան չի եղել։ 26 տարեկան էի, ապրում 
էինք օտար երկրում, և ամեն բան եկավ 
ընտանիքի նկատմամբ ունեցած սիրուց 
ու պատասխանատվությունից։ Ես ու
զում էի օգնել ամուսնուս, որպեսզի կա
րողանանք արժանապատիվ ապրել, 
ապահովել մեր կարիքները, երեխաներ 
դաստիարակել՝ առանց մշտական ան
հանգստությունների ու վախերի։
Էմիգրացիայում կին լինելն իրոք նշա
նակում է ուժեղ լինել։ Իրավունքդ հա
ճախ հավասար չի մյուսների իրավունք
ներին, քեզնից սպասում են ավելին, 



բայց հենց դրանով ես կոփվում։ Դու 
զգում ես՝ պիտի ավելի ուժեղ լինես, 
քանի որ ընտրություն չունես։ Իսկ այդ 
ուժը գալիս է ոչ թե միայն հանգամանք
ներից, այլ ներքին ներուժից ու սիրուց։

Եվ երբ այդ ուժը բիզնես է դառնում, դա 
արդեն միայն եկամտի մասին չէ։ Դա 
նաև ինքնահաստատման, կայացման, 
ապրելու քո կերպն է։ Այդտեղ է սկսվում 
անկախությունը։ Եվ հետո արդեն գա
լիս է ինքնադրսևորման փուլը, երբ 
գործդ դառնում է ոչ միայն քո, այլ նաև 
ուրիշների համար կարևոր հարթակ։

Այսօր, երբ հետ եմ նայում, հասկանում 
եմ՝ այն դժվարությունը, որին պարտա
վոր էի դիմակայել՝ եղել է իմ լավագույն 
ուսուցիչը։ Այն դարձավ իմ շարժիչ ուժը։

- Կին գործարարն ո՞ւնի ձեռագիր։

- Անշուշտ։ Կնոջ ձեռագիրը երևում է 
մանրամասների նկատմամբ ուշադ
րության, հուզական ինտելեկտի բարձր 
մակարդակի, թիմի ներսում հոգա
տարության և հաճախ՝ ստեղծագործ 
մոտեցման մեջ։ Իմ փորձով՝ կանայք 
ավելի սրտանց են մոտենում թե՛ հաճա
խորդներին, թե՛ աշխատակիցներին։ 
Բայց միևնույն ժամանակ, կին գործա
րարը չպետք է վախենա լինել խիստ, 
պահանջկոտ, որոշում կայացնող։ Կնոջ 
ձեռագիրը՝ հավասարակշռություն է 
հստակության և նրբության միջև։

- Հայաստանում կա՞ կին գործարարի 
նկատմամբ խտրականություն։

- Կարծրատիպեր, իհարկե, դեռ կան։ 
Օրինակ՝ որոշ ոլորտներում դեռ դժվար 
են ընդունում, որ կինը կարող է ղեկա
վարել մեծ թիմ կամ կայացնել ռիսկա
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յին ֆինանսական որոշումն եր։ Սակայն 
վերջին տարիներին շատ բան է փոխ
վում։ Կանայք ավելի համարձակ են, 
ունեն հարթակներ՝ ինքնաարտահայտ
ման համար։ Խտրականությունը կոտր
վում է ոչ թե օրենքներով, այլ օրինա
կով։ Որքան շատ հաջողակ կին գործա
րարներ՝ այնքան ավելի քիչ կանխակալ 
մոտեցում։ 

- Տարիների փորձը ի՞նչ է սովորեցրել՝ 
ինչպե՞ս արդյունավետ աշխատել աշ­
խատակազմի հետ՝ քաղցրաբլիթո՞վ, թե՞ 
մտրակով։

- Հավասարակշռված մոտեցմամբ։ Եթե 
միայն քաղցրաբլիթ, ապա մարդիկ 
կդադարեն աճել, եթե միայն մտրակ՝ 
կկորցնեն մոտիվացիան։ Իմ թիմում 
կան մարդիկ, որոնք ինձ հետ են ար
դեն 5-20 տարի, և այդ ամուր կապը 
հնարավոր է դարձել անկեղծության, 

հոգատարության, հստակության և վս
տահության շնորհիվ։ Մենք ունենք 
ավանդույթներ՝ թիմային ճաշեր, փոքր 
նվերներ կարևոր օրերին, նույնիսկ 
«թաքնված շնորհակալության օր», երբ 
յուրաքանչյուրն անանուն շնորհակա
լություն է գրում մեկ ուրիշին։ Սրանք 
կարծես մանրուք են, բայց մթնոլորտ են 
ձևավորում։

- Ինչպե՞ս հայտնվեցիք «Մանթաշյանց» 
ակումբում և ինչո՞ւ եք կարևորում այդ 
համագործակցությունը։

- «Մանթաշյանց»-ը շատ ավելին է, քան 
պարզապես գործարարների ակումբ։ 
Դա համայնք է, որտեղ մարդիկ կիս
վում են ոչ միայն բիզնես հաջողութ
յուններով, այլև մարդկային փորձով, 
արժեքներով, երբեմն՝ նաև դժվարութ
յուններով։ Այս տարածքում գործարար
ները ոչ թե մրցակիցներ են, այլ՝ գոր
ծընկերներ ու համախոհներ։ Ակումբին 
միացել եմ Վահրամ Միրաքյանի դա
սընթացներից հետո։ Այդ ժամանակ 
արդեն զգում էի, որ նրա մտածելակեր
պը, մոտեցումն երը և արժեքային հա
մակարգը լիովին համահունչ են իմ հա
մոզմունքներին։ Վահրամին վստահել 
եմ, հավատացել եմ ու, ինչպես կյանքը 
ցույց տվեց, չեմ սխալվել։ Նրա ներդ
րումը ոչ միայն «Մանթաշյանց»-ի կա
ռուցման, այլև ամբողջ մի գործարար 
մտածողության մշակման մեջ անգնա
հատելի է։ Ակումբն ինձ համար վերած
վել է զարգացման հարթակի, որտեղ 
շարունակաբար սովորում եմ, ստանում 
եմ աջակցության հզոր էներգիա և փո
խանակվում գաղափարներով մարդ
կանց հետ, որոնք ունեն նույն ոգին ու 
ձգտումն երը։ Սա մի տարածք է, որտեղ 
դու միայնակ չես նույնիսկ բարդ որո
շումն երի պահին։



21



22

հԱՅԱՍՏԱՆԻՑ ԴԵՊԻ

ԲԵՌՆԱՓՈ
ԽԱԴՐՈՒՄՆԵՐ

ՈՂՋ ԱՇԽԱՐՀ

www.cdek-am.com

s.avetisyan@cdek.ru

+374 12 440 660

+374 96 440 664

Խորենացի 27

Կիևյան 10

K

H

O

R

E

N

A

T

S

I

s

t

r

.

 

2

7

G

A

Y

a

v

e

.

1

6

K

I

E

�

�

A

N

s

t

r

.

�

�

G

Y

�

M

	

I

A

B

O

V

Y

A

N

E

J

M

I

A

T

S

I

N



23



«Միայնակ գործարարը չի կարող կտրուկ փոփոխութ­
յուններ կատարել ոլորտում, և «Մանթաշյանց»-ի կար­
գախոսը դրա վկայությունն է». Աշոտ Միրաքյան

Մեր զրուցակիցն է «Մանթաշյանց» գոր
ծարարների ակումբի անդամ, «Միրա 
Տրանս» միջագային բեռնափոխադ
րումն երի ընկերության հիմն ադիր, 
տնօրեն Աշոտ Միրաքյանը։

- Հետահայաց անդրադառնալով ըն
կերության հիմն ադրմանը՝ ինչպե՞ս 
կգնահատեք Ձեր ընտրությունը, ին
չո՞ւ բեռնափոխադրումն երի ոլորտը 
գրավեց Ձեզ։

- Բարձրագույն կրթությունս իրակա
նում կապ չունի ոլորտի հետ, մասնա
գիտությամբ ֆինանսների կառավարիչ 
եմ, բայց մինչև սեփական բիզնես հիմ
նելը այդ բնագավառում արդեն ունեի 
փորձառություն, երկու տարի աշխատել 
էի բեռնափոխադրումն երով զբաղվող 
ընկերությունում։ Հասկանալով ոլորտի 
խնդիրները, տեսնելով նոր հնարավո
րություններ և անձնապես ինձ համար 
կարևորելով գործը՝ 2011 թվականին 
կայացրի սեփական ընկերություն հիմ
նելու որոշում և շարժվեցի այդ ուղ
ղությամբ։ Ոլորտն ինձ համար գրավիչ 
է նրանով, որ նա՛խ տնտեսության կա
պող օղակներից, շարժիչ ուժերից մեկն 
է, և հետո՝ մասնագիտական տար
բեր հմտություններ են պահանջվում։ 
Ամենագրավիչը թերևս աշխատանքի 
տեմպն է, սա 24/7 ռեժիմով ուշադրութ
յուն պահանջող ոլորտ է։

- Բայց մյուս կողմից դա հոգնեցնող է, 
ստացվում է՝ մարդը երբեք չի հանգս
տանում։

- Ավելի շատ կախված է նրանից, թե ինչ
պես ես կազմակերպում աշխատանքը։ 
Երբ նոր ես սկսում գործունեությունդ, 
իհարկե, ամեն ինչ ինքդ ես անում, բայց 
հետագայում, երբ ընկերությունն ընդ
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լայնվում է, անհրաժեշտ է լինում աշ
խատանքի ճիշտ բաժանում կատարել, 
որպեսզի կարողանաս բիզնեսն ավելի 
մասշտաբային դարձնել։ Եթե շարունա
կես ինքդ ամեն ինչ անել ու նույն տեմ
պով, բիզնեսի հաջողություն և ընդլայ
նում չես կարող ակնկալել։ Այդ պատ
ճառով մեր աշխատակիցներից յուրա
քանչյուրը լիարժեք պատասխանատու 
է աշխատանքի կազմակերպման մի 
ցիկլի համար։

- Ի՞նչ ծավալի ամենօրյա աշխատանք 
է կատարում ընկերությունը։

- Կոնկրետ թվեր չհնչեցնեմ, սակայն 
կարող ենք ասել, որ Հայաստան ներ
մուծվող և երկրից արտահանվող բեռ
ների զգալի հատվածը մեր ընկերութ
յան միջոցով է կատարվում։ 

Բեռնափոխադրումն երի բոլոր տեսակ
ներն ապահովում ենք, որովհետև մեր 
ընկերության հիմն ադրման հիմքում 
եղել է հենց այն գաղափարը, որ մեզ 
դիմած հաճախորդը պետք է ստանա 
լիարժեք ծառայություն՝ լինի ցամաքա
յին, ծովային կամ օդային բեռնափո
խադրում, պահեստային լոգիստիկա, 
թե մաքսային աջակցություն, այլ խոս
քով՝ ինքը պետք է ծառայություն ստա
նա «մեկ պատուհանի» սկզբունքով։ 
Սա հաշվի առնելով՝ բեռնափոխադ
րումն երի բոլոր ուղղություններն ենք 
զարգացրել։ Երկրների առումով սահ
մանափակում չունենք, բացառությամբ 
մեկ հարևանի։ Արդեն 10 տարի է՝ մաս 
ենք կազմում նաև միջազգային ամե
նամեծ լոգիստիկ ասոցիացիաների՝ 
DC Trans-ի և WCA-ի, որոնք ներառում 
են ավելի քան 10 հազար ընկերութ
յուններ ամբողջ աշխարհից։ Երկուսն 
էլ հեղինակավոր կառույցներ են, և սա 

մեզ հնարավորություն է տալիս, որ
պեսզի վստահելի գործընկերներ ունե
նանք։ Դա նաև մեզ պարտավորեցնում 
է որակյալ ծառայություն մատուցել։

- Վերջին տասնամյակում ամեն ինչ 
շատ ավելի սրընթաց է փոփոխվում 
նաև բիզնեսի աշխարհում, հաճախոր
դի վարքի փոփոխություն նկատելի՞ է։

- Մենք այսպիսի առանձնահատուկ փո
փոխություններ չենք նկատել։ Սովորա
բար, երբ մարդը վճարում է գումար, 
ակնկալիքը միշտ նույնն է լինում՝ առա
վելագույն բարձր ծառայություն և ամե
նահարմար գին։ Տարիների ընթացքում 
փոփոխվել են մրցակիցները, փոխվել 
են մրցակցության կանոնները։ Մենք 
միշտ աշխատում ենք ազնիվ և մեր 
մրցակիցներին խրախուսում ենք գոր
ծել առողջ միջավայրում, ինչը բխում է 
բոլորիս շահերից։ 

- Հայաստանում, գուցե՝ ամբողջ աշ
խարհում այսպիսի միտում է նկատ
վում, երբ բիզնեսի մի տեսակ դառ
նում է ոճային։ Օրինակ՝ մի շրջան 
կար, երբ բոլորը տաքսի ծառայութ
յուն էին բացում։ Բեռնափոխադրում
ների ոլորտը ևս մոդայի՞կ է։

- Իրականում այդ միտումը նկատելի է 
նաև այս ոլորտում և խնդիրն այն է, որ 
օրենսդրական հստակ կարգավորում
ները բացակայում են, չկա լիցենզավո
րում։ Շատ հաճախ են լինում դեպքերը, 
երբ մի քանի ամիս աշխատած մար
դը, որն ընդամենը տարրական գիտե
լիքներ ունի ոլորտի մասին, որոշում է 
սեփական բիզնես սկսել։ Արդյունքում՝ 
սնկի նման ամեն օր բացվում են ֆիր
մաներ, չնայած նույն հաճախականութ
յամբ էլ փակվում են, քանի որ սա շատ 
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պատասխանատու և բարդ ոլորտ է, 
որը կազմակերպչական աշխատանք է 
պահանջում։ Չի կարող անձը միայնակ, 
մակերեսային գիտելիքներով կայանալ 
ոլորտում։ Հաճախորդներին հաճախ 
ենք հորդորում՝ եթե անգամ մեր ծա
ռայութունից չեք օգտվում, անպայման 
ուշադրություն դարձրեք ոչ միայն գնա
յին սեգմենտին, այլ նաև հասկացեք, թե 
խնդրի դեպքում ինչ արձագանք կստա
նաք ծառայություն առաջարկողից։ Ինչ
պես նշեցի, ոլորտում չկա լիցենզավո
րում, չկա սերտիֆիկացում։ Վերջերս 
որոշակի պահանջներ սահմանվեցին 
փոխադրամիջոցի սեփականատիրոջ 
համար, սակայն չկան չափորոշիչներ 
միջնորդ կազմակերպությունների հա
մար, ինչն իրականում շատ լուրջ խնդիր 
է։

- Լինո՞ւմ են դեպքեր, երբ մրցակիցնե
րի մոտ տեսնում եք առավելություն
ներ, որոնք ձեզ մոտ բացակայում են։

- Իհարկե, մոնիտորինգը շատ կարևոր 
գործիք է, որը պարբերական բնույթ է 
կրում, և մենք միշտ հետևում ենք շու
կայի զարգացումն երին, որպեսզի հետ 
չմնանք տենդենցներից, վերլուծենք 
մեր թույլ կողմերը, սակայն գոհունա
կությամբ պետք է նշեմ, որ հիմն ակա
նում մեր ընկերությունն է եղել ոլորտի 
փոփոխությունների ինդիկատորը։ Դա, 
իհարկե, չի նշանակում սահմանափակ
վել եղածով։ Մենք միշտ պատրաստ ենք 
լավ օրինակները վերցնել, որովհետև ոչ 
մեկն էլ չի կարող ամեն ինչ ստեղծել, այլ 
կերպ ասած, եթե հեծանիվը ստեղծվել 
է, ինչո՞ւ նորը հորինենք։ Մյուս կողմից 
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էլ, եթե ինչ-որ բան վերցնում ենք, չենք 
կրկնօրինակում, այլ կատարելագոր
ծում ենք և հարմարեցնում մեր առանձ
նահատկություններին։

- Որքանո՞վ են արտաքին գործոնները 
որոշիչ դեր ունենում ոլորտի աշխա
տանքի վրա, այսինքն՝ կա՞ն խոչըն
դոտներ, որոնց առկայության դեպ
քում նույնիսկ գերազանց աշխատան
քը չի փրկի։

- Որքան էլ լավ աշխատենք, մենք 
գտնվում ենք մի տարածաշրջանում, 
որտեղ չորս սահմանից երկուսն են 
բաց, որը լոգիստիկ առումով, իհարկե, 
խնդրահարույց է. աշխատանքի կազ
մակերպման տարբերակները նվազում 
են։ Եթե մեր պետությունն այդ պահին 
ունի քաղաքական խնդիրներ Ռուսաս
տանի հետ, դարձյալ, որքան էլ բարձ

րացնենք ծառայության որակը, մաքսա
կետերում խնդիրներ են առաջանում, 
իսկ Ռուսաստանը մեր թիվ մեկ առևտ
րային գործընկերն է։ Իհարկե, մենք 
ոչինչ անել չենք կարող, որովհետև մաս
նավոր օղակն այլ պետության հետ չի 
կարող մտնել խնդիրների լուծման դաշտ։ 
Այդպիսի դեպքերում այլընտրանքային 
տարբերակներ ենք փորձում գտնել հա
ճախորդների համար, որովհետև բիզնե
սը չդադարող պրոցես պետք է լինի, երբ 
ցիկլը մի տեղ ընդհատվում է, ազդում է 
ամբողջ համակարգի վրա, ապրանքի 
բացակայության դեպքում բիզնեսները 
կարող են իրենց դիրքը կորցնել շուկա
յում։

- Բիզնես ակումբները կարո՞ղ են մաս
նավորի և պետության համար հար
թակ դառնալ՝ խնդիրների լուծման 
նպատակով։
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- Միանշանակ՝ այո՛, և հենց «Մանթաշ
յանց»-ի կարգախոսը՝ «Մենքն ուժեղ 
է եսից» դա է ցույց տալիս, որովհետև 
մեկ ընկերության ձայնը չի կարող հաս
նել համապատասխան օղակներին, 
միայնակ գործարարը չի կարող կտրուկ 
փոփոխություններ կատարել ոլորտում, 
իսկ բիզնես ակումբներում ներգրավ
վածությունը և ակտիվ աշխատանքը 
թույլ են տալիս խնդրի լուծման համար 
համախմբել կարող ուժերին, հետևա
բար այսպիսի ակումբների ճիշտ կազ
մակերպված աշխատանքը և գործու
նեությունը միայն ու միայն կարող են 
օգնել բիզնեսին։

- Ո՞րն էր «Մանթաշյանց»-ին միանա
լու Ձեր շարժառիթը։

- «Մանթաշյանց» ակումբին միացել եմ 
2022 թվականից։ Շարժառիթը երևի թե 

այն էր, որ կյանքում գալիս է մի փուլ, 
երբ ցանկանում ես շփվել քեզ գաղա
փարակից մարդկանց հետ, այն մարդ
կանց հետ, որոնց նպատակն ամեն օր 
նորը ստեղծելն ու եղածը կատարելա
գործելն է։ Երկրորդ պատճառն այն է, 
որ ակումբի մասնակիցների 70 տոկոսը 
մեզ համար պոտենցիալ գործընկեր է, 
հետևաբար եթե հնարավոր է ներկա
յանալ մի տեղում, ռեսուրսը ծախսել մի 
ուղղությամբ, ինչո՞ւ չօգտագործել այդ 
հնարավորությունը։

- Կա՞ մտահոգություն կամ եղել է այդ
պիսի դեպք, որ ակումբի ներսում ձևա
վորված հարաբերությունները, որոնք 
նաև արդեն ընկերական բնույթի են, 
խանգարել են աշխատանքին։

- Ես կասեի՝ հակառակը, մենք փոքր եր
կիր ենք, և բիզնեսում անձնական կա
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պերը շատ կարևոր են։ Իմ պարագայում դրանք 
շատ ավելի են պարտավորեցնում աշխատա
կազմին, որովհետև գիտեն, եթե այդ ընկերութ
յան ղեկավարի հետ մտերիմ եմ, շատ ավելի 
զգոն են, ուշադիր են։ Այդ հարաբերությունները 
թույլ են տալիս նաև, որ առաջացած հարցերը 
կիզակետին չհասնեն, ավելի արագ լուծվեն։

- Ակումբում հանդես եկե՞լ եք առաջարկներով։

- Անհատական այդպիսի առաջարկներ չեմ հի
շում, բայց նշեմ, որ հենց «Մանթաշյանց»-ում 
անցած տարի հիմն ադրեցինք Հայկական լոգիս
տիկ ասոցացիան, որը թույլ է տալիս համախմ
բել ոլորտի ներկայացուցիչներին և միասին լու
ծել խնդիրները։

- Բիզնես ակումբներում ներգրավվածությու
նը, բացի գործնական նշանակությունից, ո՞ւնի 
նաև հոգեբանական ազդեցություն, այսինքն՝ 
համայնքից մեկուսացված չլինելու բարդույթի 
բացակայություն։

- Կարծում եմ՝ դա անհատական որոշման տի
րույթում է, որովհետև ես ճանաչում եմ շատ 
հաջողակ գործարարների, որոնք որևէ բիզնես 
ակումբում ներգրավված չեն։ Սա ավելի շատ 
բնավորության, բիզնես մոտեցման հարց է։ Ինձ 
համար՝«Մենքն ուժեղ է եսից» կարգախոսը գե
րակա է, որովհետև օգնելուց բացի հաստատ չի 
խանգարել։

- Ի՞նչ կմաղթեք «Մանթաշյանց»-ին։ 

- Կցանկանամ, որ այն գաղափարները, որոնք 
ակումբի հիմն ադրման հիմքում են, իրականա
նան, «Մանթաշյանց»-ը դառնա աշխարհի ամե
նամեծ բիզնես ակումբներից մեկը և շարունակի 
խնդիրներ լուծել թե՛ հայ բիզնես միջավայրի, թե՛ 
պետության համար։ Վստահ եմ՝ այն ժամանա
կը, որը ծախսվում է ակումբում, իզուր չի անց
նում, և մենք համատեղ ջանքերով ավելի արագ 
ենք հասնելու նպատակների իրագործմանը։
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Մեր զրուցակիցն է «Մանթաշյանց» գործարար
ների ակումբի անդամ, «Մեդիա գրուպ» գովազ
դային ընկերության հիմն ադիր Կարեն Համ
բարձումյանը։

- Պարո՛ն Համբարձումյան, արդեն 27 տարի է՝ 
գովազդի շուկայում եք, որը լուրջ փոփոխութ­
յունների է ենթարկվել այս ժամանակաշրջա­
նում։ Ինչպե՞ս է հաջողվում դիմագրավել մար­
տահրավերներին և մն ալ մրցունակ։

- Ես գովազդի շուկայում եմ դեռ 1988 թվակա
նից, այնպես որ, կարելի է ասել, Հայաստանում 
գովազդի զարգացման ակունքներում եմ կանգ
նած։ Եվ երբ 1998 թվականին սկսեցի սեփա
կան բիզնեսը, ոլորտի մասին ունեի ամբողջա
կան պատկերացումն եր և արժեքավոր փորձ։ 

Ի՞նչն է գործարարին բերում «Մանթաշյանց» ակումբ
Ոլորտում հաջողության հասնելու նախադրյալ
ներ կային, բայց եթե չլինեին ամենօրյա համառ 
աշխատանքը, ինքակրթվելու և հաճախորդների 
հետ բաց աշխատելու սկզբունքը, այս արդյունք
ները չէինք գրանցի։ 

Մեր երկարամյա գործունեության հիմքում միշտ 
եղել են պրոֆեսիոնալիզմը և պատվիրատուի 
շահերի առաջնահերթությունը, ինչն էլ հնարա
վորություն է տվել շարունակաբար բարձրացնել 
աշխատանքի արդյունավետությունը։ Հաճա
խորդների վստահությունը շահելու արդյունքում 
էր նաև, որ մասնագիտական կարևոր քայլ կա
տարեցինք՝ 2007 թվականից դառնալով ճապո
նական «Դենցու» գովազդային ընկերության 
ցանցի մաս։ Սա ոչ միայն լուրջ առաջընթաց էր 
մեր աշխատանքում, այլ նաև պարտավորեցնող 
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փաստ, քանի որ մենք պետք է առաջնորդվենք միջազգային չափանիշներով. պատվիրատուն լինի 
Ճապոնիայում, Իտալիայում, թե Հայաստանում, պետք է ստանա նույն որակի և մակարդակի ծա
ռայություն։ Նշեմ նաև, որ համաշխարհային բրենդները ևս, նոր շուկա մուտք գործելիս, անծանոթ 
գովազդային ընկերությունների հետ չեն աշխատում, համագործակցում են համաշխարհային գո
վազդային կազմակերպությունների հետ։ Այդ իմա   ստով «Մեդիա Գրուպը» ի սկզբանե վստահելի 
գործընկեր է միջազգային բրենդների համար, բայց այդ վստահությունը պետք է ապացուցել նաև 
գործով։

- Փոխվե՞լ է աշխատանքի կազմակերպ­
ման բնույթը տարիների ընթացքում։

- Իհարկե, գլոբալ այս փոփոխություն
ները, հատկապես տեղեկատվական 
տեխնոլոգիաների այս դարաշրջանում 
ազդել են նաև մեր աշխատանքի կազ
մակերպման վրա։ 1988 թվականին 
մենք օգտվում էինք մեծ հեռախոսնե
րից կամ այնպիսի համակարգիչներից, 
որոնք մի ամբողջ սենյակի տարածք 
էին զբաղեցնում, բայց կատարում էին 
ընդամենը երեք գործողություն, իսկ 
այսօր փոքր ծավալի մի հեռախոսով 
կարելի է աշխատանքի մի ամբողջ 
շղթա կազմակերպել և իրականաց
նել։ Այս բոլոր փոփոխությունները մեզ 
ստիպում են ժամանակի հետ քայլել, 
հետ չմնալ շուկայից։ Հետևաբար դու 
չես կարող աշխատել այն նույն գոր
ծիքներով, նույն տեմպով, նույն մոտե
ցումն երով կամ նույն միջավայրում։ 
1988 թվական, օրինակ, չէինք կարող 
պատկերացնել, որ թվային գովազդ 
է ստեղծվելու, հետևաբար նախօրոք 
չէինք կարող ունենալ դրա լուծումն ե
րը, բայց եթե ցանկանում ես շուկայում 

Ակումբում գտնվելն ինձ համար արժեքավոր է նրանով, որ հայ 
գործարար համայնքի մաս եմ. Կարեն Համբարձումյան

”“
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մնալ, պետք է անընդհատ սովորես և 
կատարելագործվես, հարմարվես նոր 
իրողություններին։

- Իսկ ի՞նչ է անփոփոխ մնացել ընկե­
րությունում, կա՞ն ձևավորված ավան­
դույթներ։

- Որպես այդպիսին՝ ավանդույթներ 
չեմ կարող հիշել, բայց կնշեմ, որ 2000 
թվականից անփոփոխ է ընկերության 
գործունեության հասցեն։ 

- «Մանթաշյանց» ակումբին միացել 
եք 44-օրյա պատերազմի ընթացքում։ 
Ինչպե՞ս կայացավ հանդիպումը։

- Հիշում եք, որ այդ օրերին բոլոր 
սրտացավ, հայրենասեր մարդիկ 
տարբեր օգնություններ էին կազմա

կերպում, փորձում էին իրենց չափով օգ
տակար լինել։ Գործարարները ևս ակ
տիվ ներգրավված էին այս աշխատանք
ներում, բայց նկատում էի, որ հաճախ 
դրանք համակարգված չէին, և ստաց
վում էր, որ տուժում էր աջակցության 
արդյունավետությունը։ Ես և ընկերս՝ 
Եղիա Մկրտչյանը, որը ևս գործարար է, 
այդ օրերին միացանք «Մանթաշյանց»-ի 
նախագծին։ Չմանրամասնեմ ակումբի 
կատարած աշխատանքները, բայց նշեմ, 
որ այն ոչ միայն մեծ ոգևորությամբ էր 
կատարվում, այլ նաև հաշվարկված էր 
և համակարգված։ Բոլորիս, անշուշտ, 
միավորում էր այն գաղափարը, որ թե
կուզ մեր արածը կաթիլ է ընդհանուր 
աշխատանքի մեջ, բայց յուրաքանչյուրս 
մասնակցություն ունի, իր լուման է ներդ
նում։ 
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- Ստացվում է «Մանթաշյանց»-ի հետ 
առաջին համագործակցությունը բոլո­
րովին էլ բիզնես նպատակը չէր, ինչո՞ւ 
շարունակեցիք մնալ ակումբում։

- Եթե անկեղծ ասեմ, մինչև հիմա էլ 
բիզնեսի համար չեմ մնացել ակում
բում, ես չեմ գալիս այստեղ ապրանք 
վաճառելու։ Ճիշտ է, ոչ այնքան մեծ 
ծավալի համագործակցություն կա ար
տաքին գովազդի, տպագրության ուղ
ղություններով, բայց, խոշոր հաշվով, 
«Մանթաշյանց»-ում ես բիզնես ակն
կալիքներ չունեմ, ինչը պայմանավոր
ված է մեր ոլորտի առանձնահատուկ 
խնդիրներով։

- Այդ դեպքում ի՞նչն է Ձեզ պահում 
ակումբում։

- «Մանթաշյանց»-ում ես, իհարկե, 
շատ ընկերներ ունեմ, բայց ընկեր
ների հետ հանդիպելու համար պար
տադիր չէ հանդիպման կոնկրետ 
վայր ունենալ։ Ակումբում գտնվելը 
ինձ համար արժեքավոր է նրանով, 
որ հայ գործարար համայնքի մաս 
եմ։ Ի դեպ, ինչն եմ շատ կարևորում, 
այստեղ տարանջատումն եր չկան՝ դու 
երևանցի ես, թե սիրիահայ։ Բոլորը 
հավաքված են մի գաղափարի շուրջ, 
և բոլորին պահում է այն աուրան, որը 
կա ակումբի ներսում։

- Այլ բիզնես ակումբների անդամակ­
ցության առաջարկներ ստացե՞լ եք։

- Առաջարկներ անընդհատ լինում են, 
որովհետև այդպիսի ակումբները շա
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տացել են, բայց ձևականություններ չեմ 
սիրում այն առումով, որ անդամակցութ
յունը նաև պարտավորություն է, իսկ ես 
այդքան ժամանակ չունեմ, որ միաժա
մանակ մի քանի այդպիսի միության 
մեջ ընդգրկվեմ։ «Մանթաշյանց»-ը կա
յացած անուն է, այստեղ ունեմ լավ ըն
կերներ, ծանոթություններ, այնպես որ, 
նոր հարթակներ փնտրելու կարիք չկա։

- Ըստ Ձեզ, ի՞նչ եք Դուք «տվել» ակում­
բին։

- Գիտեք, հաճելի է, երբ արդյունք ես 
տեսնում, երբ հասկանում ես, որ քո 
խորհուրդը, կարծիքը, փորձը, ինչո՞ւ 
ոչ՝ անձնական ջանքերդ օգտակար են 
եղել գործընկերոջդ համար։ Իմ ներդ
րումն ակումբում սա եմ համարում։

- Կարծես թե ակումբականները հիմ­
նականում Ձեզանից երիտասարդ են։ 
Հե՞շտ է այդպիսի միջավայրում աշխա­
տելը։
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- Այո՛, ճիշտ եք նկատել, «Մանթաշ
յանց»-ում երիտասարդներն ավելի շատ 
են, քան իմ տարեկիցները, բայց դա բո
լորովին չի խանգարում, հակառակը՝ 
այդպիսի դեպքերում դու էլ ես երիտա
սարդանում։ Ինձ շատ ոգևորում է նաև 
այն հանգամանքը, որ իմ գործընկեր
ներից շատերը հաջողության են հասել 
արդեն 30-35 տարեկանում, այնպես 
որ, իմ տարիքում շատ ավելի հաջողակ 
են լինելու։

- Բիզնես գործունեությունը դադարեց­
նելու, այլ աշխատանքով զբաղվելու 
մասին մտածե՞լ եք։

- Վերջերս դարձյալ այդ հարցը տվե
ցին, հենց երիտասարդներ էին։ Պա
տասխանս նույնն էր՝ ոչ, որովհետև 
չնայած բազմաթիվ դժվարություննե
րին, հիասթափություններին սա ինձ 
համար կենսակերպ է։ Ես սիրում եմ 
ուժերս փորձել բիզնեսի տարբեր բնա
գավառներում, չեմ սահմանափակվել 
միայն գովազդային շուկայով, պար
զապես իմ առաջին բիզնեսի հմտութ
յունները և գիտելիքները օգտակար են 
եղել հաջողության հասնելու նաև մյուս 
բնագավառներում։ 		



«Մանթաշյանց» գործարարների ակումբը ձևա­
վորվել է ոչ միայն տնտեսական համագործակ­
ցության, այլև հանրային պատասխանատ­
վության գաղափարի շուրջ։ Այստեղ վստահ 
են՝ ժամանակակից գործարարը պետք է ներգ­
րավված լինի նաև հասարակական կյանքում, 
լինի ակտիվ մասնակից համայնքային, կրթա­
կան, բնապահպանական և մարդասիրական 
նախաձեռնություններին։ Ակումբում սոցիալա­
կան պատասխանատվությունը դիտարկվում 
է ոչ թե որպես հավելյալ գործունեություն, այլ 
որպես մտածողության մի մաս։

«Մանթաշյանց անտառ»-ն այլևս 
գաղափար չէ, այլ՝ իրականություն

Ակումբի շատ անդամն երի համար սոցիալա­
կան ծրագրերը, բնության պահպանումը կամ 
կրթական ծրագրերի աջակցությունը նույն­
քան կարևոր են, որքան ներդրումն երը բիզ­
նեսում։ Եվ հենց այս մոտեցումն է, որ «Ման­
թաշյանց»-ը տարբերում է որպես արժեքային 
հարթակ։ Երբ բիզնեսի ուժը միտված է նաև 
հանրային բարօրությանը, ստեղծվում է այն 
միջավայրը, որտեղ հաջողությունը կշիռ ունի՝ 
իր հետևանքով թողած դրական արդյունքով։

36
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Այսպես, «Մանթաշյանց» գործարարների ակումբը, համագործակցելով 
«Իմ անտառ Հայաստան» ՀԿ-ի հետ, մեկնարկել է կարևոր նախաձեռնութ­
յուն՝ նոր անտառտնկման ծրագիր Գեղարքունյաց լեռներում, Ծաղկունք 
գյուղի տարածքում։

Այս քայլով դրվել է համայնքային ու բնապահպանական նշանակություն 
ունեցող նախագծի հիմքը՝ բիզնեսի մասնակցությամբ՝ դեպի կայուն և կա­
նաչ Հայաստան։

«Այս տարի մենք 20.000 ծառի դրամ հատկացրեցինք ակումբականներով։ 
Գաղափար ունենք ամեն սեզոնին այդպիսի հատկացումն եր անել ու մո­
տավորապես պլանավորում ենք թիվն ապագայում հասցնել տարին մոտ 
100.000 ծառի», - ասում է «Մանթաշյանց» գործարարների ակումբի համա­
հիմն ադիր, նախագահ Վահրամ Միրաքյանը։



Ակումբի գործարարները այս ներդրման 
միջոցով միացել են մի կարևոր առաքե­
լության՝ վնասակար արտանետումն ե­
րը փոխարինել թթվածնով ու մաքուր 
օդով։ Ակումբական Սոնա Եղիազար­
յանը վստահ է՝ այս նախաձեռնությունը 
միանվագ քայլ չէ. նրա խոսքով՝ նպա­
տակը շարունակականությունն է, և 
առաջիկա տարիներին նախատեսվում 
է տնկել մինչև մեկ միլիոն ծառ։

«Իմ անտառ Հայաստան» ՀԿ ներկա­
յացուցիչ Հեղինե Արմենյանը, ծառա­
տունկից առաջ, Մանթաշյանց ակումբի 
գործարարներին ներկայացրեց անտա­
ռատնկման մի շարք կարևոր սկզբունք­
ներ։ Նա նշեց, որ տարածքի ընտրութ­
յունն իրականացվում է գիտական մե­
թոդաբանությամբ՝ հաշվի առնելով հո­
ղի կառուցվածքը, տեղանքի ռելիեֆը, 
տեղումն երի քանակը, ինչպես նաև 
տարածաշրջանի ֆլորան, ֆաունան և 
այլ էկոլոգիական գործոններ։

Կոնկրետ հենց հիմա մենք տնկում ենք վայրի խնձոր, վայրի տանձ և սոճիներ։ Այսօր մոտավորա­
պես 250 ծառ ենք տնկելու, խտությունը մոտավորապես 3.000 ծառ մեկ հեկտարին։ «Մանթաշ­
յանց» գործարարների ակումբի ջանքերով ձեռքբերված 20.000 ծառը կազմելու է մոտավորապես 7 
հեկտար», - ասում է Հեղինե Արմենյանը։
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Ծառատունկի ընթացքում մանթաշյա­
նականները կիսվեցին իրենց տպավո­
րություններով՝ պատմելով այն յուրա­
հատուկ զգացողությունների մասին, 
որ ապրեցին ծառ տնկելիս։ Ակումբա­
կանների համար սա պարզապես էկո­
լոգիական ակցիա չէր, այլ գիտակց­
ված մասնակցություն մի գործին, որն 
ուղղված է ապագա սերունդների հա­
մար ավելի առողջ միջավայր ստեղծե­
լուն։

Ակումբականները վստահեց­
նում են՝ «Մանթաշյանց անտա­
ռը» միանգամյա նախաձեռնութ­
յուն չէ։ Նրանք շարունակելու 
են հետևողականորեն աջակ­
ցել դրա աճին ու կայացմանը՝ 
դարձնելով այն երկարաժամ­
կետ հանձնառության խորհր­
դանիշ համայնքի ու բնության 
հանդեպ։
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Բիզնեսի անգամ վատ «մշակույթ»-ն է 
հնարավոր փոխել

«Մանթաշյանց»-ը ծանր, բայց կարևոր 
առաքելություն է ստանձնել. 
Սանասար Բեգլարյան

Բիզնեսը միայն շահ ստանալու միջոց չէ։ Այն 
մտածողություն է, աշխարհընկալում, որոշ 
դեպքերում՝ նույնիսկ մշակույթ։ Այն, ինչ անում 
է գործարարը՝ կառավարելու իր հմտություն­
ներով, մոտեցումն երով ու սկզբունքներով, 
ժամանակի ընթացքում ձևավորում է մի­
ջավայր, որի որակն ու ոգին կախված են ոչ 
միայն կանոններից, այլև դրա հիմքում դրված 
արժեքներից։

Տնտեսության մեջ չկա ոլորտ, որը կարող է 
կանգնել։ Ոչինչ չի կարող ինքնահոս աշխա­
տել՝ առանց բարելավման, առանց ինստիտու­
ցիոնալ մշակման։ Բիզնեսն այն համակարգե­
րից է, որը կենսունակ է միայն երբ զարգա­
նում է։ Եթե այն չի կատարելագործվում, ոչ թե 
մնում է նույնը, այլ՝ սկսում լճանալ, քայքայվել 
ու վերանալ։ Այդ իսկ պատճառով հաջողութ­
յունը բիզնեսում մշտապես փոխկապակցված 
գաղափարի ուժի, ինչպես նաև դրա շարունա­
կական զարգացման հետ։
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«Ֆ լեշ» ըն կե րու թ յան գլխա վոր տնօ րեն, 
« Ման թաշ յանց» բիզ նես ա կու մ բի ան­
դամ Սա նա սար Բեգ լար յա նը բիզ նե սը 
դի տար կու մ է որ պես հա մա կարգ, ո րը 
պետք է ա ռաջ նորդ վի մտած ված, խոր­
քա յին մո տեց մամբ։ Մեզ հետ զրու յ ցու մ 
նա խո սել է բրեն դի էու թ յան, վե րա փոխ­
ման անհ րա ժեշ տու թ յան, կրթու թ յան դե­
րա կա տա րու թ յան, վստա հու թ յան մշա­
կու յ թի ձևա վոր ման և « Ման թաշ յանց»­ու մ 
այդ ա մե  նի ներ դաշ նա կու թ յան մա սին։ 



- Զրույցը սկսենք ԱՊՀ երկրներում 
«Kotler Impact»-ի ներկայացուցիչ 
«AWE Consulting»-ի և «Ֆլեշ» ընկե
րության միջև տարեսկզբին ստո
րագրված հուշագրից։ Ինչպե՞ս ծնվեց 
այս համագործակցությունը և ո՞րն էր 
նպատակը։

- Ինչպես գիտեք, պրոֆեսոր Ֆիլիպ 
Կոտլերի «Ժամանակակից մարքեթին
գի հիմունքները» գրքում, որը տպագր
վում է աշխարհի մոտ հինգ տասնյակ 
երկրում, տեղ են գտնում առաջատար 
ընկերությունների մարքեթինգային 
ռազմավարության օրինակները և հա
ջողության պատմությունները։ Մեզ 
համար շատ հաճելի և, իհարկե, պար
տավորեցնող է, որ մեր ընկերությունը 
ևս հայտնվել է այս ցանկում։ Գիրքը 

տպագրվելու է հայերեն և անգլերեն 
լեզուներով, հասանելի կլինի թե՛ Հա
յաստանում, թե՛ արտասահմանում։ 
Մասնակցելով այս նախաձեռնությանը՝ 
«Ֆլեշ» ընկերությունը նպատակ ունի 
սեփական փորձը փոխանցել սերունդ
ներին, ոգևորել բիզնեսի ոլորտում 
առաջին քայլերն անող մարդկանց և իր 
ներդրումն ունենալ բիզնես կրթության 
մեջ։

- Մասնագիտական կրթության հատ
կապես ո՞ր խնդիրը կառանձնացնեք։

- Կրթության ոլորտի խնդիրները հիմա 
շատ ավելի խորությամբ եմ պատկե
րացնում, որովհետև անցած տարվա
նից դասախոսում եմ Հայ-Ռուսական 
Սլավոնական համալսարանում։ Ու
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սանողները հաճախ իրականությանը 
հաղորդակից լինելու հնարավորութ
յուն չունեն, որովհետև դասախոսում 
են մարդիկ, որոնք տեսությունից դուրս 
պրակտիկա չեն տեսել, ինչպես ասում 
են՝ Тот, кто умеет - делает, тот, 
кто не умеет - учит других։ Բիզնե
սում տարածված է KPI-վորումը, որը 
թեև շատ բարդ պրոցես է, բայց անհ
րաժեշտ, որովհետև միայն այդպես է 
հնարավոր չափել կատարված աշխա
տանքի արդյունավետությունը։ Այդ մո
դելները բուհերում ներդրված չեն, այդ 
դեպքում դժվար է պարզել՝ դասախոսը 
պարզապես եկել, ինչ-որ բա՞ն է պատ
մել, թե՞ իրոք գիտելիք է փոխանցել: 
Կախված դասախոսի փոխանցած տե
ղեկության որակից՝ փոխվում է նաև 
ուսանողի վարքագիծը, սովորելու մո
տիվացիան, իր համար շատ կարևոր 
է՝ այդ տեղեկությունը հիմնված է գործ
նական աշխատանքի, տվյալ ոլորտում 
հետագիծ ունեցող մարդու սեփական 
օրինակի՞ վրա, թե՞ պարզապես ինչ-որ 
տեղից վերցված է։ Մյուս կողմից դասա
վանդման ընթացքում ես հետաքրքր
վում եմ՝ արդյո՞ք ուսանողը հասկանում 
է, որ ճիշտ ընտրություն է արել, պատ
րաստվո՞ւմ է ստացած գիտելիքները կի
րառել։ Միշտ խորհուրդ եմ տալիս՝ եթե 
ձեզ չեք տեսնում այս ոլորտում, մի շա
րունակեք ուսումը տվյալ ուղղությամբ: 
Ճապոնացիներն ասում են՝ եթե սխալ 
գնացք ես նստել, ինչքան շուտ իջնես, 
այնքան վերադարձդ հեշտ կլինի։

- Որքանո՞վ է Ձեր կրթությունն օգնել 
բիզնեսի ղեկավարմանը։

- Ես առաջին մասնագիտությամբ դի
վանագետ եմ, մագիստրատուրայի 
մասնագիտացումը՝ կառավարում։ Ոչ 
երկարատև աշխատանքային փորձ 

ունեմ պետական համակարգում, ՀՀ 
Էկոնոմիկայի նախարարությունում եմ 
աշխատել որպես փորձագետ, ինչպես 
նաև 2017-2018 թթ. եղել եմ Երևանի 
ավագանու անդամ։
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- Ընտանեկան բիզնես կառավարելն ավելի՞ 
հեշտ է։

- Ինձ թվում է՝ այդքան էլ էական չէ այդ հան
գամանքը, կարևորն այն է, որ բիզնեսի հիմ
նադրման, կառավարման, շարունակման 
պրոցեսում ընդգրկված բոլոր մարդիկ ունե
նան նույն մոտեցումն երը։ Մեր շրջապատում 
քիչ չեն օրինակները, թե ինչպես են ձախող
վել ընտանեկան բիզնեսները։ Անգամ ընտա
նեկան գործը շարունակելու դեպքում պետք 
է սիրես աշխատանքդ և տեսնես արդյունքը, 
հակառակ դեպքում դա նմանվում է այն պրո
ցեսին, երբ մարդն ամեն օր վազում է, բայց չի 
նիհարում։

- Շատ գործարարներ ասում են, որ բիզնե
սը պահանջում է 24/7 ռեժիմով աշխատանք։ 
Դուք նույնպե՞ս այդպես եք մտածում։

- Հիշեցի, որ վերջերս քննարկումն երից մեկի 
ժամանակ, երբ ասացի՝ մեր ընկերությունն 
աշխատում է 24/7 սկզբունքով՝ հաշվի առնե
լով այն հանգամանքը, որ վառելիքի շուկան 
չի կարող ոչ մի րոպե կանգ առնել, մեր աշ
խատակիցներից մեկը կեսկատակ-կեսլուրջ 
նկատեց՝ ճիշտ է, 7 հոգին 24 ժամ աշխատում 
է։ Երևի թե բոլոր ընկերություններում մոտ 20 
տոկոսն է իսկապես աշխատում, մնացածն 
իմիտացիայով են զբաղված։ Այդ պատճառով 
է, որ ես կարևորում եմ KPI-վորումը, որպես
զի աշխատակցի ՕԳԳ-ն չափվի ոչ թե զգայա
կան մակարդակով կամ տրամադրությամբ, 
այլ գործիքներով։ Մյուս կողմից, ես այն տեսա
կետին չեմ, թե շուրջօրյա աշխատանքը պետք 
է կենսակերպ դառնա, ավելին՝ ես գտնում եմ, 
որ սեփականատերը միշտ չէ, որ պետք է ղե
կավարի ընկերությունը։ Աշխատանքները 
ճիշտ ռելսերի վրա դնելուց և վերահսկողական 
մեխանիզներ ներդնելուց հետո ղեկավարումը 
պետք է հանձնել պրոֆեսիոնալ կառավարչին, 
որն անգամ բացակայության դեպքում կզգա 
սեփականատիրոջ շունչը։

- Վերջերս հայտարարեցիք շուկայում նոր 
դիրքավորման մասին։ Կբացե՞ք փակագծե
րը։

- Նշեմ, որ այս տարի տոնում ենք ընկերութ
յան հիմն ադրման 30-ամյակը։ PR արշավը 
կսկսենք սեպտեմբրի 1-ից, գալա միջոցառու
մը կկայանա դեկտեմբերի 20-ին։ Հրավիրված 
են բարձրաստիճան հյուրեր, գործընկերներ, 
մրցակիցներ, ներկայացնելու ենք ընկերութ
յան անցած ճանապարհը և հայտնելու ենք փո
փոխությունների մասին՝ չնայած անզեն աչքով 
էլ դրանք արդեն տեսանելի են։ 
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Երբ 2019 թվականին ես ստանձնեցի ընկերութ
յան ղեկավարումը, հասկացա, որ կա ռեբրեն
դինգի անհրաժեշտություն։ 2020 թվականից 
սկսվեց գործընթացը, որը դեռ չի ավարտվել։ 
Շատերը ռեբրենդինգը շփոթում են ռեդիզայնի 
հետ։ Այն, ինչ մենք ենք անում, իսկապես ռեբ
րենդինգ է, որովհետև դա միայն գույնի կամ 
կարգախոսի փոփոխություն չէ, մենք փոխում 
ենք բրենդի նկատմամբ սպառողի մոտեցումը, 
զգացողությունները։ Մեր ընկերությունը հիմ
նադրումից ի վեր զբաղվել է վառելիքի ներկր
մամբ, մեծածախ և մանրածախ առևտրով։ 
Վերջերս քննարկումն երից մեկի ժամանակ 
հարցրի թիմին, թե ո՞րն է մեր ապրանքը։ Շա
տերը պատասխանում էին՝ վառելիքը, այնինչ 
դա մեր ապրանքը չէ, վառելիքը կարող է մի 
օր լինել ռուսական, մի օր՝ եվրոպական։ Այս 
քննարկումն երի արդյունքում եկանք այն ռազ
մավարական եզրահանգման, որ մենք պետք 

է ամբողջական ծառայություն մատուցենք հա
ճախորդին, վառելիք վաճառողից վերափոխ
վենք ճանապարհային ենթակառուցվածքների 
ծառայություն մատուցողի։ Մենք դառնում ենք 
մի էկոհամակարգ, որը վաճառում է էներգիա 
թե՛ վարորդին, թե՛ ուղևորին։ Այսպիսի օրինակ 
բերեմ. «Ֆլեշ»-ի լցակայան է գալիս ընտանիք, 
ամուսնու մեքենան բենզինով է աշխատում, 
կինը էլեկտրամոբիլն է լիցքավորում, երեխան 
այդ ընթացքում խանութից մեր ֆիրմային 
հոթդոգը՝ հոթսթերն է գնում։ Ստացվում է, որ 
մենք ընտանիքին ամբողջական ծառայություն 
ենք մատուցում և արդյունքում վաճառում ենք 
էներգիա՝ կլինի բենզինի, էլեկտրականութ
յան, թե սննդի տեսքով։

- Այս ձևաչափով աշխատող քանի՞ կետ ար
դեն կա։

- Նախ նշեմ, որ մենք կայացրել ենք ևս մեկ 
ռազմավարական որոշում, և մինչև տարեվերջ 
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ֆրանշիզա հասկացություն այլևս չի լինելու։ 
Պետք է խոստովանել, որ Հայաստանում դեռևս 
այս մշակույթը ձևավորված չէ, այսպես ասած, 
հետ ենք կանչելու մեր լոգոն կրելու իրավունքը, 
քանի որ անպատասխանատու և անբարեխիղճ 
վարքը, ցավոք, խորթ չեն մեր գործարար մի
ջավայրին։ Ինչ վերաբերում է նոր ձևաչափով 
«Ֆլեշ»-ներին, դրանք առայժմ երկուսն են, տա
րեվերջում 10 կետ կունենանք։ Խանութներ գոր
ծում են 8 կետում, հուսով եմ՝ մինչև տարեվերջ 
կկրկնապատկվեն։ Ընդհանուր առմամբ, ՀՀ 
տարածքում ունենք 45 կայան, նախատեսում 
ենք տարին ավարտել 50-ով։ Առաջիկա հինգ 
տարիների ռազմավարության համաձայն՝ այդ 
թիվը նախատեսվում է հասցնել 100-ի, պար
զապես վայրեր կան, որտեղ հնարավոր չէ այս 
«երեքը մեկ տեղում» (վառելիք, էլեկտրական 
լիցքավորում և խանութ) կոնցեպտն իրակա
նացնել։

- Այս փոփոխությունները դրակա՞ն են ընկալ
վում սպառողների շրջանում։

- Վստահաբար կարող եմ ասել՝ այո՛, և դա զգա
յական գնահատական չէ. թվերը չեն ստում։ Մեր 
վիճակագրությունը փաստում է, որ ճիշտ ճանա
պարհի վրա ենք։ Քանի որ մեր օրերում կարդա
ցող հասարակությունը վերածվել է սքրոլ անող 
հանրության, վերափոխել և կարճացրել ենք 
նաև ընկերության կարգախոսը, նախկին «Բա
րի համբավն ամենաթանկ կապիտալն է»-ին 
փոխարինելու է գալիս նորը՝ «Վստահի՛ր»։ Վս
տահության պակասը լուրջ խնդիր է հավանա
բար բոլոր երկրներում, պարզապես մենք փոքր 
երկիր ենք, և վստահության պակասի խնդիր
ներն ավելի տեսանելի են մեզ մոտ։

- «Մանթաշյանց»-ում հաճախ են ասում, որ 
կոտրում են այն կարծրատիպը, թե հայերը 
միմյանց չեն վստահում, իրար հետ չեն սիրում 
բիզնես անել։ Ըստ Ձեզ՝ հաջողվե՞լ է։
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- Կարծրատիպ է այն, որ բիզնեսը կապում են 
ազգության հետ։ Բիզնեսի հիմքում շահն է։ Այն
պես որ, խնդիր հայը հային չվստահելը չէ։ Բայց 
մյուս կողմից չեմ կարող հերքել, որ հայկական 
բիզնես միջավայրում անպատասխանատվութ
յան մակարդակը բարձր է, հետևաբար «առանց 
կրակի ծուխ չի լինում»։ Բայց «մշակույթը» հնա
րավոր է փոխել հետևողական աշխատանքի 
շնորհիվ, ջրի կաթիլը քար է ծակում, երբ անընդ
հատ է հարվածում նույն տեղին։ Չէի ասի, թե 
այդ արժեհամակարգը փոխելն ի զորու է մեկ 
բիզնես ակումբ կամ միություն, բայց ամեն ինչ 
պետք է փոքրիկ՝ միևնույն ժամանակ, ինչպես 
ասացի, հետևողական քայլերով անել։ Այնպես 
որ, «Մանթաշյանց»-ը ծանր, բայց կարևոր առա
քելություն է ստանձնել։ Այն դրական մթնոլոր
տը, որը կա ակումբում, կարող է դառնալ հա
ջողության շղթայի օղակներից մեկը։ Առնվազն 
ակումբի ներսում փոխվստահության գործակի
ցը բարձրացել է՝ ստեղծելով յուրահատուկ հա
մակարգ։

- Կայացած գործարարին ինչո՞վ է հետաքրքիր 
«Մանթաշյանց»-ը։

- Ես ակումբի ակունքներում եմ կանգնած, շատ 
վաղ եմ միացել։ Այդ ժամանակ դեռ «Ֆլեշ մո
թորսում» էի աշխատում։ Ինձ գրավեց համա
գործակցության այդ մոդելը, որովհետև այն 
նեթվորքինգի իդեալական գործիք է։ Չնայած 
զբաղվածության պատճառով վերջերս քիչ եմ 
կարողանում մասնակցել ակումբի միջոցառում
ներին, բայց միշտ դրական լիցքեր եմ ստանում, 
միշտ հաճելի է գտնվել հոգեհարազատ միջա
վայրում, և ինչու՞ ոչ՝ անգամ գերզբաղվածութ
յան պայմաններում հնարավոր է ցանկացած 
հանդիպումից կամ քննարկումից քաղել այն, ինչ 
անհրաժեշտ է յուրաքանչյուր մասնակցի։
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Ակումբում սկիզբ առած համատեղ 
նախագծերը և համագործակցութ­
յունները կարող են նաև արժեհա­
մակարգ փոխել. 
Լևոն Կոստանյան

Մեր զրուցակիցն է «Մանթաշյանց» գործարարների 
ակումբի անդամ, «Cost Consult» անշարժ գույքի և 
գնահատման ընկերության հիմն ադիր, տնօրեն Լևոն 
Կոստանյանը։

- Որքանո՞վ է կարևոր մասնագիտական գիտելիքներ 
ունենալը բիզնես սկսելու համար։

- Այսօր շատ տարածված երևույթ է մասնագիտական 
գիտելիքներ չունեցող մարդկանց մուտքը տարբեր 
ոլորտներ, և դա երկրի խնդիրներից մեկն է, վարոր­
դից սկսած մինչև պետական պատասխանատու անձ 
պարտադիր մասնագիտական կրթություն պետք է 
ունենա։ Մեր ոլորտը ևս խորը մասնագիտական գի­
տելիքներ է պահանջում, և ես անընդունելի եմ հա­
մարում առանց համապատասխան որակավորման 
անձանց մուտքը շուկա։ Այս երևույթն արդեն բացա­
սական հետևանքներ ունի և հանգեցնում է տարբեր 
ուղղություններով ոլորտի լճացմանը՝ սկսած օրենսդ­
րական ակտերի խնդիրներից, վերջացրած սպա­
սարկման որակի ցածրացող մակարդակով։ Այդ 
պատճառով մեր ընկերությունում կարևորում ենք թե՛ 
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մասնագետների ներքին պատրաստ­
վածությունը, թե՛ ընթացիկ ոլորտային 
դասընթացներին ներգրավվածությու­
նը։ Ինքս ոչ միայն ավարտել եմ Ճար­
տարապետության և շինարարության 
Հայաստանի ազգային համալսարա­
նը, այլ նաև երկու տարի դասավանդել 
եմ Երևանի պետական համալսարանի 
տնտեսագիտության ֆակուլտետում, 

Անշարժ գույքի գնահատողների միութ­
յան հիմն ադիրն եմ։ 

- Ի՞նչ ծառայություններ է մատուցում ըն­
կերությունը։

- 2004 թվականին հիմն ադրել եմ «Cost 
Consult» ընկերությունը, որի գործու­
նեության ուղղություններն են՝ անշարժ 
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գույքի գնահատում, նորակառուցների՝ 
առաջնային շուկայի վաճառք, գրավի 
գնահատում, անշարժ գույքի բոլոր գոր­
ծառույթների իրականացում՝ առք, վա­
ճառք, վարձակալություն։ Ընկերության 
մասնաճյուղերը գործում են Հայաստա­
նի բոլոր մարզերում, ունենք 50-ից ավե­
լի աշխատակիցներ։ Նշեմ, որ տարա­
ծաշրջանի միակ կազմակերպությունն 
ենք, որն ունի Անշարժ գույքի գնահատ­
ման եվրոպական միության լիցենզիա։ 
Դա ստանալը բավական բարդ պրոցես 
է, բայց դա նաև այն երաշխիքն է, որ 
մեր կատարած աշխատանքն ընդունե­
լի է նաև միջազգային կազմակերպութ­
յունների համար։ Հինգ տարի է՝ մենք 
աշխատում ենք այս չափանիշներով։

- Քսան տարուց ավելի է՝ շուկայում եք, 
որտեղ անընդհատ նոր ընկերություն­
ներ են ավելանում։ Ո՞րն է մրցակությա­
նը դիմանալու բանաձևը։

- Մենք կարևորում ենք այն մրցակ­
ցությունը, որը հիմնված է ինտելեկտի 
վրա, իսկ այսօր ոլորտում չեմ կարծում՝ 
շատ են այն ընկերությունները, որոնք 
ունեն գիտական, մասնագիտական, 
կրթական որակյալ բազա։ Այդուհան­
դերձ, ընկերություններն ավելացել են, 
իսկ, ինչպես ասում են, քանակը որակ է 
ապահովում, և դրական արդյունքները 
տեսանելի են։ Անշարժ գույքի ոլորտում 
խնդիրները շատ են, որոնք պայմանա­
վորված են ոչ միայն ծառայությունների 
մատուցման որակով, այլ նաև շուկայի 
կառուցվածքով և տնտեսական ցուցա­
նիշներով։ Այսօր շուկայում լուրջ ար­
ժեզրկում է դիտարկվում, բայց գնային 
և իրացվելիության վերաբերյալ հիմ­
նավոր վերլուծություններ, կանխատե­
սումն եր չկան։ Պատճառներից մեկն էլ 
ինտելեկտուալ ռեսուրսի բացակայութ­

յունն է, համապատասխան կրթությամբ 
անձանց թերի ներգրավվածությունը։ 
Խնդիրը գալիս է բուհերից։ Որքան 
տեղյակ եմ, անշարժ գույքի գնահատ­
ման մասնագետներ այլևս չեն պատ­
րաստում։

- Երիտասարդների համար ոլորտը 
գրավի՞չ է։

- Իհարկե գրավիչ է, որովհետև սա 
այն բնագավառն է, որտեղ հնարավոր 
է արագ և մեծ գումարներ վաստակել։ 
Պարզապես անհրաժեշտ են մասնա­
գիտական, իրավական, տնտեսական 



գիտելիքներ, այնինչ քիչ չեն դեպքերը, 
երբ մարդն անշարժ գույք է ներկայաց­
նում՝ առանց իմանալու դրա իրավա­
կան կարգավիճակը, տեխնիկական 
բնութագրերը։ Մարդիկ կան, որոնք 
հողամասերի նպատակային նշանա­
կությունը չգիտեն, գյուղատնտեսական 
ու արդյունաբերական հողերի տարբե­
րությունները չեն հասկանում։

- Եվ այսպիսի երևույթը ստվեր է գցում 
ընդհանուր շուկայի վրա։

- Ցանկացած ոլորտում է այդպես։ Եթե 
դաշտում հայտնվում են մարդիկ, որոնք 
լիարժեք մասնագիտական գիտելիքներ 
չունեն, բնականաբար շուկայի բնակա­
նոն զարգացումը դանդաղում է։ Բայց 
համեմատելով 2005 թվականը 2025-ի 
հետ՝ կարող եմ ասել, որ դրական տե­
ղաշարժ, այնուամենայնիվ, կա։ Հիմ­
նական խնդիրը շուկային համահունչ 
տեմպի, կանոնակարգվածության բա­
ցակայությունն է։ Եթե ոչ պրոֆեսիո­
նալը խորհրդատվություն է մատուցում 
անշարժ գույքի, գնի, իրացվելիության, 
պոտենցիալ եկամտաբերության վերա­
բերյալ, հաճախորդները հայտնվում են 
խնդրի առջև, որովհետև ռեսուրս, ֆի­
նանս են ծախսում, հետո հասկանում 
են, որ ոչ արդյունավետ ներդրում են 
կատարել։ Արդյունքում այդ խնդիրներն 
արտացոլվում են ամբողջ ոլորտում, և 
այսօր տեսնում եք թե՛ առաջնային, թե՛ 
երկրորդային շուկայում կտրուկ ար­
ժեզրկման, պահանջարկի նվազման 
երևույթներ։

- Բայց միթե՞ չեն ազդում արտաքին 
այլ գործոններ։ 

- Բնական է, որ արտաքին ցանկա­
ցած գործոն ազդում է շուկայի վրա, 
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բայց մասնագետները նաև զսպող դեր 
կարող են ունենալ ճիշտ կանխատե­
սումն երով, իրավական գրագետ առա­
ջարկներով։ Անշարժ գույքի շուկան այն 
ինդիկատորն է, որը փոխկապակցված 
է ամբողջ տնտեսության հետ, որով­
հետև չկա գործունեության մի տեսակ, 
որ չառնչվի անշարժ գույքին։

- «Մանթաշյանց» ակումբը կարողա
նո՞ւմ է այդ խնդիրների լուծման հար
թակ դառնալ։

- Առաջին հերթին, «Մանթաշյանց»-ը 
մեզ հնարավորություն ընձեռեց նախ­
կին գործընկերներին ճանաչել ավելի 
մտերմիկ մթնոլորտում։ Ձեռք բերեցինք 
նոր գործընկերներ, և ամենակարևորն 
այն է, որ այստեղ համագործակցությու­
նը հիմնված է փոխադարձ վստահութ­
յան վրա, ի սկզբանե արդեն գիտենք, 
թե ում հետ գործ ունենք։ Եթե անգամ 

շատ չեն լուծված խնդիրները, էական է 
այն հանգամանքը, որ հարակից ոլորտ­
ների մասնագետների հետ շփումը, 
կարծիքների փոխանակումը հնարավո­
րություն է տալիս ստանալ ընդհանուր 
պատկեր։ Ինչ վերաբերում է ոլորտային 
հարցերին, նշեմ, որ վերջերս քաղաքա­
շինության կոմիտեի նախագահ Վահ­
րամ Վարդանյանի հետ հանդիպում 
ունեցանք, մի քանի ընկերությունով 
բարձրաձայնեցինք ոլորտի անընդունե­
լի իրավական ակտերը, որոշ հարցեր 
տեղում քննարկեցինք, օրինակ՝ տնա­
մերձ հողատարածքում բնակելի կա­
ռուցապատման տոկոսը իջեցրել էին 
20 տոկոսի, քննարկման արդյունքում 
համաձայնության եկանք, որ այդ թի­
վը գոնե մինչև 40 տոկոս բարձրանա, 
մարդիկ կարողանան տուն կառուցել։

Բացի դրանից, «Մանթաշյանց»-ը նաև 
դրական միջավայր է և կրթության մեծ 
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աղբյուր, ինչի կարևորության մասին 
արդեն խոսեցինք։ Ակումբում շատ են 
երիտասարդ գործարարները, որոնցից 
ևս սովորում ենք, որովհետև նրանց 
միտքը կարծրացած չէ, նրանք ավելի 
ճկուն են, ավելի ստեղծագործական մո­
տեցում ունեն խնդիրների վերաբերյալ։ 
Եթե այն գաղափարները, սկզբունք­
ները, որոնք ակումբի հիմն ադրման 
ակունքներում են, միշտ պահպանվեն, 
արդյունքներից օգտվելու ենք բոլորս, 
մանավանդ որ ակումբի ցանցն ամբողջ 
աշխարհում ընդլայնվում է։ Ինձ համար 
ակումբի կարևոր առաքելություններից 
մեկն այն է, որ կոտրում է այն կարծ­
րատիպը, որ հայերը չեն կարողանում 
միմյանց հետ համագործակցել, միա­
սին բիզնեսով զբաղվել։ Գուցե նաև այդ 
տեսակետը որոշակի հիմքեր ունի, բայց 
ակումբում սկիզբ առած համատեղ նա­
խագծերը և համագործակցությունները 
կարող են նաև արժեհամակարգ փո­
խել։
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« Ման թաշ յանց»­ի պա րա գա յու մ 
փո փո խու թ յու ն են կրել բրեն դի թե՛ 
ստրա տե գիկ, թե՛ վի զու  ալ 
աս պեկտ նե րը

« Ման թաշ յանց» գոր ծա րար նե րի ա կու մ բը շու ­
տով հան դես կգա նոր ո ճով և նոր «դեմ քով»։ 
Հայ կա կան ա մե  նա մե ծ բիզ նես ցան ցը ռեբ ռեն­
դին գի է են թարկ վու մ։ Ի՞նչ ար ժեք ներ և  ինչ փի լի­
սո փա յու թ յու ն է ըն կած Ա կու մ բի նոր լո գո յի հիմ­
քու մ և  ինչ պե՞ս է նո րաց ված « Ման թաշ յանց»­ը 
ներ կա յա նա լու  աշ խար հին։ Այս հար ցե րի շու րջ 
ենք զրու  ցել «Backbone Branding»­ի հիմ  ա դիր, 
տնօ րեն Ս տե փան Ա զար յա նի հետ։

­ Ինչ պե՞ս է սկսվել «Backbone Branding»­ի և 
« Ման թաշ յանց»­ի հա մա գոր ծակ ցու թ յու  նը։

 Բեք բո նի հա մար սկզբու ն քո րեն մե ծ կար ևո րու թ­
յու ն ու  նեն այն նա խագ ծե րը, ո րոնք վե րա բե րու մ 
են Հա յաս տա նի տնտե սու թ յան, մշա կու յ թի, 
կրթու թ յան զար գաց մա նը: « Ման թաշ յանց»­ը 
հենց այդ պի սի նա խա գիծ է, ո րի կազ մու մ ներգ­
րավ ված ազ դե ցիկ գոր ծա րար հա մայն քը երկ րի 
տնտե սու թ յան մե ջ իր ո րո շիչ դե րա կա տա րու մ  
ու  նի ու  պետք է այդ կար գա վի ճա կին հա րիր 
բրեն դա վո րու մ ու  նե նար: Այդ թե մա յի շու րջ ըն­
կե րա կան հան դի պու մ  երն ու  զրու յց նե րը բե րե­
ցին ա վե լի խոր քա յին քննար կու մ  ե րի անհ րա­
ժեշ տու թ յան, ինչն էլ իր հեր թին վե րա ճեց հա մա­
գոր ծակ ցու թ յան: 
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- Ռեբրենդինգը հաճախ Հայաստանում ընկալ­
վում է միայն լոգոյի փոփոխություն։ «Մանթաշ­
յանց»-ի դեպքում ի՞նչն է փոխվելու։

- Ամենևին պարտադիր չէ, որ ռեբրենդինգը բե­
րի լոգոյի փոփոխության։ Որոշ դեպքերում այն 
«աննկատ» է անցնում, ասել է թե՝ վիզուալ փո­
փոխության չի բերում բրենդի արտահայտչա­
միջոցներում: Փոխարենը փոփոխության են 
ենթարկվում բրենդի անտեսանելի բաղադրիչ­
ները՝ դիրքավորումը, լսարանի հետ շփման լե­
զուն, ընկերության ներքին մշակույթը և այլն: 
Ամեն ինչ կախված է խնդրի տեսակից: 

«Մանթաշյանց»-ի պարագայում փոփոխություն 
են կրել բրենդի թե՛ ստրատեգիկ, թե՛ վիզուալ 
ասպեկտները, այդ թվում նաև՝ լոգոտիպը:

- Սովորաբար ռեբրենդինգն ընկալվում է որ­
պես ընկերության «հին» դարաշրջանի ավարտ։ 
«Մանթաշյանց»-ի հնգամյա գործունեությունն 
իսկապես արդեն ունե՞ր «նոր» դեմքի կարիք։

- «Մանթաշյանց»-ն ուներ հինը վերանայելու, 
ժամանակի ու լսարանի պահանջներին ընդա­
ռաջ գնալու կարիք , և սա շատ բնական պրակ­
տիկա է, որին ցանկացած բրենդ պարբերաբար 
գալիս է իր գործունեության ընթացքում: Աշ­
խարհը չի կանգնում իր տեղում, ավելին՝ նրա 
փոփոխության տեմպերը օրեցօր արագանում 
են, և այդ փոփոխություններին ժամանակին 
պետք է արձագանքել՝ չկորցնելու համար ակ­
տուալությունը:

- Ձեր աշխատանքներում նկատելի է նորարա­
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րության և ոչ ստանդարտ մտածողության շուն­
չը. հե՞շտ էր աշխատել «Մանթաշյանց»-ի հետ, 
որտեղ մի կողմից մեծ մասը երիտասարդ և ամ­
բիցիոզ գործարարներ են, մյուս կողմից՝ կար­
ևորվում են ավանդական արժեքները, անգամ 
անվանումն է «անցյալից»։

- Մենք հասել ենք մի լուծման, որ երկու «աշ­
խարհների» համակցություն է ենթադրում և 
շատ ճկուն է՝ տարբեր ձևաչափերում ադապ­
տացվելու տեսանկյունից: Մասնավորապես՝ 
«Մանթաշյանց» կերպարի կիրառությունը մաք­
սիմալ պարզեցվել և նվազեցվել է՝ կրիչների մեծ 
մասում իր տեղը զիջելով գրաֆիկական ավելի 
թարմ լուծման, բայց լրիվ դուրս չի բերվել՝ լսա­
րանի հետ կապը չկորցնելու համար: Նոր լոգո­
տիպը, իր հերթին, իր պարզության մեջ մեծ ու 

բազմաշերտ ուղերձներ ունի: Այն ԴՆԹ-ի պա­
րույրից է ոգեշչնված՝ հիմքում ունենալով «Ման­
թաշյանց» ակումբի գաղափարը՝ գործարար­
ների համայնք, որին միավորում է ազգությամբ 
հայ լինելը: Իսկ այդ պարույրը ստացվել է բրեն­
դի լատիներեն անվանատառից՝ M, որը նաև 
բիզնեսի դինամիկ էության արտահայտությունն 
է՝ վայրէջքներով ու վերելքներով:
 
Պատահական չէ նաև W-ի , որպես անգլերեն 
We (Մենք)-ի սկզբնատառի ավելի բարձր դիրքը՝ 
М-ի ՝ Me (Ես)-ի համեմատ, քանի որ «Մենք-ն ու­
ժեղ է Ես-ից»: Այսպիսով, հավատարիմ լինելով 
մեր սկզբունքին, բրենդի մասին առանցքային 
մի քանի իմաստներ արտահայտել ենք դիզայնի 
մեջ մեկ պարզ լուծման միջոցով: 
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- Գրեթե 15-ամյա փորձ ունեք Հայաստանում 
և Հայաստանից դուրս։ Այդուհանդերձ, ամեն 
պատվեր ունիկալ է։ Ո՞րն էր «Մանթաշյանց»-ի 
հետ համագործակցության գլխավոր մարտահ­
րավերը կամ փորձառությունը։

- Որպես կանոն տարբեր նախագծերում մենք 
գործ ենք ունենում մեկ պատվիրատուի հետ: 
Այս նախագիծը առանձնահատուկ էր նրանով, 
որ պատվիրատուն ոչ թե մեկն էր կամ մի քա­
նիսը, այլ 700-ը՝ ակումբի անդամն երի թվով: 
700-ից յուրաքանչյուրը «Մանթաշյանց»-ի ներ­
կայացուցիչն է, և կարևոր էր ստանալ այնպիսի 
բրենդավորում, որ նրանցից յուրաքանչյուրը սի­
րով դառնա դրա հասցեատերը՝ երիտասարդ­
ներից մինչև ավագ սերունդ, փոքրից մինչև խո­
շոր բիզնեսի ներկայացուցիչներ: 

- «Մենք-ն ուժեղ է ես-ից»՝ մանթաշյանական այս 
և այլ կարգախոսները, գաղափարները վերա­
փոխված «Մանթաշյանց»-ում ևս տեսանելի լի­
նելո՞ւ են։

- Այո, լինելու են, քանի որ դրանք բրենդի գաղա­
փարախոսության կարևոր ուղերձներն են:

- Ռեբրենդինգը միշտ ունի նաև վտանգ չընկալ­
վելու, չսիրվելու։ Կարծում եք՝ կարողացե՞լ եք չե­
զոքացնել այդ «վտանգները»։ 
 		
- Մենք շատ մեծ պատասխանատվությամբ ենք 
մոտենում ռեբրենդինգի յուրաքանչյուր քեյսի և 
ցանկացած տեսակի փոփոխություն գնահա­
տում ենք բրենդի հասցեատերերի տեսանկյու­
նից: Շատ կարևոր է նաև այն աշխատանքը, որ 
բրենդը պիտի տանի՝ լսարանին աստիճանա­
բար նորը ընդունելուն պատրաստելու համար: 
Նման մտածված մոտեցման դեպքում չընկալվե­
լու վտանգը գրեթե մոտ է զրոյի: 
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Տեղեկատվական տեխնոլոգիա­
ների ոլորտը, որը երկար տարի­
ներ ընկալվում էր որպես երկրի 
առաջատար և կայուն զարգացող 
ճյուղ, այսօր բախվում է նոր իրո­
ղությունների։ Փոփոխվում են շու­
կայի պահանջները, ուժեղանում է 
մրցակցությունը, և առանձնապես 
կարևոր է դառնում ոչ թե պարզա­
պես ծրագրավորողի հմտությունը, 
այլ խորքային մասնագիտական 
պատրաստվածությունը։ Այս պայ­
մաններում ակնհայտ է դառնում 
մեկ բան. ոլորտում հաջողության 
գրավականը ոչ թե տեխնիկական 
գործիքների տիրապետումն է, այլ՝ 
մտածողության որակը։

Շուկան այլևս չի հանդուրժում կի­
սատ պատրաստված մասնագետ­
ների։ ՏՏ ոլորտը վերակազմա­
վորվում է, և միայն նրանք, ովքեր 
պատրաստ են շարունակաբար 
սովորել ու զարգանալ, կարող 
են պահպանել իրենց տեղը ոլոր­
տում։

Մեր զրուցակիցն է «Մանթաշ­
յանց» գործարարների ակումբի 
անդամ, «Data Art» ծրագրային 
ապահովման առաջատար ընկե­
րության հիմն ադիր, տնօրեն Ար­
սեն Բաղդասարյանը։

Աշխատանքը, որը նախկինում 
անում էր 5 «մասնագետ», 
անում է ԱԲ-ն



- Վերջերս մի քանի HR-ներից 
լսեցի այսպիսի տեսակետ, որ 
մասնավոր հատվածի աշխա
տավարձերի անկման պատ
ճառն այն է, որ մի քանի տարի 
առաջ մյուսները, հետևելով ՏՏ 
ոլորտին, բարձրացրին դրույքա
չափը, արհեստականորեն ուռ
ճացրին, արդյունքում փուչիկը 
պայթեց։ Համաձա՞յն եք, որ «մե
ղավորը» ՏՏ-ն է։
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Այդքան էլ համաձայն չեմ այդ ձևակերպման հետ, 
թե ՏՏ-ն է մեղավոր եղել, որ աշխատավարձերը 
բարձր են եղել, և ՏՏ-ն է մեղավոր, որ աշխատա­
վարձերն իջել են։ Նախ հասկանանք, թե ինչու են 
այս բնագավառում աշխատավարձերը բարձր։ 
Այս ոլորտի մասնագետները բավական լուրջ 
ներդրումն եր են անում իրենց ինքնազարգաց­
ման վրա՝ սկսած կրթությունից մինչև անգլերենի 
բարձր մակարդակ։ Գաղտնիք չէ, որ այս ճյուղը 
մեծ պահանջարկ ուներ և եկավ մի պահ, երբ ՏՏ 
մասնագետները, ավելի ճիշտ՝ կիսամասնագետ­
ները, որոնք չունեին բարձրագույն կրթություն և 
ընդամենը 3-6 ամսյա կուրս էին անցել, կարողա­
նում էին ընդունվել աշխատանքի։ Բայց ես միշտ 
ասել եմ՝ ՏՏ մասնագետը նա չէ, ով գիտի ծրագ­
րավորման լեզու և կոդ գրել, այլ նա, ով, բացի 
ծրագրավորման մեկ կամ երկու լեզվի տիրապե­
տելուց, ունի նաև լուրջ մաթեմատիկական, ալգո­
րիթմիկ հմտություններ։ 

Բնական է, որ այդ շրջանում աշխատանքի ըն­
դունում էինք ոչ այնքան բարձր որակավորում 
ունեցող մարդկանց: Բայց անցավ մի ժամանա­
կահատված և մեր ոլորտը ապրեց լուրջ վերափո­
խումն եր, որոնք կապված էին արհեստական բա­
նականության, մեքենայացված ուսուցման հետ։ 
Այդ տեխնոլոգիաների զարգացմանը զուգահեռ 
եկավ մի շրջան, երբ լուրջ մասնագիտական գի­
տելիք չունեցողներին՝ կոդ գրողներին, այլ ոչ թե 
ծրագրավորողներին կամ ինժեներներին, փո­
խարինեց այդ համակարգը։ Այսինքն՝ այն աշ­
խատանքը, որը նախկինում անում էր 5 «մաս­
նագետ», անում է ԱԲ-ն, ընդ որում շատ ավելի 
արագ և որակյալ։ Հետևաբար հիմա մենք այն 
ժամանակներում ենք, երբ ձերբազատվել են թե­
րի մասնագետներից և բարձրացրել աշխատան­
քի արդյունավետությունը։

60



61

Լապտերավառների դարաշրջանն ավարտ
վեց ավտոմատ լուսավորման համակարգի 
պատճառո՞վ։

Իրականությունը դա է՝ աշխարհը փոխակերպ­
վում է։ Բայց միևնույն ժամանակ չեմ կիսում այն 
մտահոգությունը, թե այդ համակարգն ի վերջո 
կփոխարինի մարդուն, որովհետև արհեստա­
կան բանականությունը սովորում է հենց այդ 
մասնագետներից, չի կարող նոր գաղափարներ 
ստեղծել։ Մեզ համար կարևոր է, որ բարձր որա­
կավորում ունեցող մասնագետները միշտ լինեն, 
և ես կարող եմ վստահեցնել, որ իրենց աշխա­
տավարձերը չեն նվազում, պարզապես շուկան 
ձևափոխվում է, և ծրագրավորման ընդամենը 
մեկ-երկու լեզվի տիրապետող, բայց բարձրա­

գույն կրթություն, փորձ չունեցողները շուկայից 
դուրս են մղվում։

Հետևաբար կարճաժամկետ դասընթացներն 
այլևս ակտուալ չե՞ն։

Դասընթացները միշտ ակտուալ են, եթե մար­
դը բազա ունի։ Այսօր գործատուն շատ ավելի 
մանրակրկիտ է աշխատանքի ընդունում դիմո­
ղի, բայց նաև սերնդափոխության խնդիր կա։ 
Այնպես որ, եթե երիտասարդ մասնագետները, 
որոնք ունեն գիտելիքներ, փորձ, ավելի կզար­
գանան, առաջ կգնան, եթե կրթությունը դարձ­
նեն շարունակական՝ մասնակցելով նաև այդ­
պիսի մասնագիտական դասընթացների։
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Ե՞րբ պարզ դարձավ, որ «այթիշնիկ» դառ
նալն այդքան էլ հեշտ չէ։

Մոտ մեկ տարի է արդեն՝ հեշտ փող այլևս չես 
կարող աշխատել։ Ես կատակով միշտ ասում 
եմ՝ բոլոր այն «կաֆելչիկները», «տաքսիստ­
ները», «մալյարները», որոնք ժամանակին 
եկան, դարձան «այթիշնիկ», անգործ կմնան, 
եթե իրենց վրա չեն աշխատել և չեն խորաց­
րել գիտելիքները։ 

Ի՞նչ է ակնկալում հասարակությունն այս 
ոլորտից։ Իմ տպավորությամբ՝ հատկա
պես 44-օրյա պատերազմից հետո, ակնկա

լիքներն ավելի շատ ռազմարդյունաբերութ
յան, ինչպես նաև բժշկության ոլորտին են 
վերաբերում։

Ցավոք սրտի, մեր հասարակության զգալի 
հատվածը ոլորտի մասին հստակ պատկերա­
ցում չունի։ Մարդիկ հիմն ականում պատկե­
րացնում են, որ այթիշնիկը պետք է ծրագիր 
գրի, տեխնոլոգիական բում անի և, արդյուն­
քում, բժշկությունը 5 անգամ լավանա, կամ 
մեր երկրի բոլոր խնդիրները լուծվեն։ Դա 
այդպես չէ։ Թվայնացումն առկա է ցանկա­
ցած բնագավառում, «այթիշնիկը» միայնակ 
չի կարող առաջընթաց ապահովել, եթե նույն 
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բիզնեսները չցանկանան նորարարական լու­
ծումն եր կիրառել։ Պարտադիր չէ, որ գաղա­
փարը ՏՏ մասնագետից ծնվի, կարևորը՝ այն 
կյանքի կոչվի տարբեր ոլորտների ներկայա­
ցուցիչների համատեղ աշխատանքի արդ­
յունքում: 

Ինչպե՞ս են համագործակցում պետությունն 
ու ոլորտը։

Պետությունը պետք է ճիշտ ռազմավարութ­
յուն և տեսլական ունենա, թե որ ուղղություն­
ներով պետք է զարգացնել տնտեսությունը, 
որտեղ է պատկերացնում մեր երկիրը։ Մենք 

փոքր երկիր ենք և այդքան մեծ մարդկա­
յին կապիտալ չունենք։ Մեր ուղղություննե­
րը չեն կարող տասնյակներով լինել, մեկ-
երկու ոլորտ պետք է ընտրվի՝ հաշվի առն­
վելով փորձը և հնարավորինս աջակցելով 
դրա զարգացմանը։ Այդ ռազմավարությունը 
պետք է հիմնված լինի շատ լուրջ վերլուծութ­
յան վրա։ Եթե, օրինակ, այսօր մենք որոշենք 
ինքնագնաց տանկեր արտադրել, դրանք 
հնարավոր կլինի օգտագործել միայն Հա­
յաստանում, քանի որ լոգիստիկ խնդիրներ 
ունենք։ Հուսով եմ՝ առաջիկայում կունենանք 
այդ ռազմավարությունը։
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Իսկ մինչև հիմա ինչպե՞ս էինք աշխատում։

ՏՏ-ն ինքնազարգացող ոլորտ է եղել, գերակա ճյուղ հայտա­
րարելը չպետք է նմանվի միայն կենաց ասելու։ Ընդհանուր 
առմամբ, մեզ մոտ ՏՏ ոլորտը զարգացման լավ պատմություն 
ունի, քանի որ Խորհրդային Միության տարիներին Հայաս­
տանը՝ որպես ոչ այնքան ռեսուրսակիր երկիր, զարգացավ 
ավելի շատ գիտահետազոտական աշխատանքների ուղղութ­
յամբ։ Այդ գենետիկ պատմությունն օգնեց նաև հետխոհրդա­
յին ժամանակաշրջանի առաջընթացին։

ՏՏ ոլորտին քաջածանոթ եք, քանի որ 2000 թվականից հիմ­
նադրել և ղեկավարում եք «Data Art» ընկերությունը։ Որքա­
նո՞վ եք կարողանում «Մանթաշյանց» ակումբն «օգտագործել»՝ 
խնդիրները բարձրաձայնելու և լուծելու համար։

Նախ ասեմ, որ ես ոլորտային մի քանի ասոցիացիաների 
խորհրդի անդամ եմ, և ոլորտային հարցերը հիմն ականում 
այդ հարթակներում եմ լուծել։ Բայց ՏՏ համայնք կա նաև 
«Մանթաշյանց»-ում, հետևաբար սա ևս քննարկումն երի վայր 
է։ Բացի դրանից, կան հարցեր, որոնք ոչ միայն ՏՏ են վերա­
բերում, և կարևոր է այդ հարցերի շուրջ միասնական կարծիք 
ձևավորելը։ Ինչքան շատ բիզնես ակումբներ, ասոցիացիա­
ներ խնդրի վերաբերյալ ունեն մեկ տեսլական, այնքան այն 
արագ և հեշտ կլուծվի պետական մակարդակով։

Ե՞րբ եք միացել ակումբին և ո՞ւմ խորհրդով։

Ակումբի անդամ եմ երեք տարուց ավելի, այն ժամանակ 
մասնակիցները քիչ էին։ Քանի որ ընկերական շրջապատս 
բավական մեծ է, շատ էի տեսնում «Մանթաշյանց»-ի վերա­
բերյալ հրապարակումն երը, որոնք վերաբերում էին տարբեր 
միջոցառումն երի և քննարկումն երի։ Այդպես հետաքրքրութ­
յուն առաջացավ, դիմեցի ընկերներիցս մեկին, ծանոթացա 
Վահրամի հետ և դարձա ակումբի անդամ։ Զբաղվածությանս 
պատճառով վերջին շրջանում ֆիզիկապես այնքան էլ հաճախ 
չեմ լինում ակումբում, բայց վստահաբար կարող եմ ասել, որ 
ընդհանուր իմ ակտիվությունը, զբաղվածությունը օգտակար 
է նաև «Մանթաշյանց»-ի համար, որովհետև անհատական 
յուրաքանչյուր գործունեություն ազդում է համընդհանուր աշ­
խատանքի վրա։
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Liebherr Գերմանական ճշգրտ�թյ�ն՝ արդեն Հայաստան�մ

Շինարար�թյան, հանքարդյ�նաբեր�թյան և ծանր արդյ�նաբեր�թյան աշխարհ�մ քչերն են 
�նեն�մ այնպիսի հեղինակ�թյ�ն և հարգանք, որքան Liebherr-ը։ Ամբողջ աշխարհ�մ ճանաչ-
ված իր նորարարական մոտեց�մներով, տեխնիկական հ�սալի�թյամբ և անզ�գական ինժե-
ներական որակով՝ Liebherr-ը համարվ�մ է անվտանգ�թյան, �ժի և երկարաժամկետ վստահե-
լի�թյան չափանիշ։

Ժամանակակից քաղաքների հիմքերից մինչև բաց հանքերի խոր�թյ�նները՝ Liebherr-ի 
տեխնիկան վստահորեն օգտագործվ�մ է այն մասնագետների կողմից, ովքեր իրենց աշխա-
տանք�մ պահանջ�մ են բացառիկ արդյ�նք։ Այս մեքենաները ոչ միայն ստեղծված են 
արդյ�նավետ աշխատել� համար, այլև նախագծված են դիմանալ� ամենածանր պայմաննե-
րին։ Բեռնափոխադր�մից և հողային աշխատանքներից մինչև բարձրաց�մներ � շինարար�-
թյ�ն՝ Liebherr-ի տեխնիկան համապատասխան�մ է արդյ�նաբեր�թյան ամենախիստ 
պահանջներին՝ ապահովելով իրական արդյ�նք հենց այնտեղ, որտեղ դա ամենից շատն է 
անհրաժեշտ՝ շինհրապարակ�մ։

Համաշխարհային ժառանգ�թյ�ն՝ այժմ Հայաստան�մ

Այս համաշխարհային մակարդակի տեխնոլոգիան և ինժեներական գերազանց�թյ�նը լիարժեք 
հասանելի են հայաստանյան շինարարական և արդյ�նաբերական ոլորտի մասնագետներին՝ 
Construction Machinery Armenia ընկեր�թյան շնորհիվ, որն հանդիսան�մ է Liebherr-ի 
պաշտոնական և բացառիկ ներկայաց�ցիչը Հայաստան�մ։
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Premium Machinery Armenia — Ձեր վստահելի գործընկերը տեխնիկայի ոլորտ�մ

Անցած տարիների փորձով � վստահելի աշխատաոճով այս ընկեր�թյ�նը հասցրել է կարճ 
ժամանակ�մ դառնալ շինարարական տեխնիկայի ոլորտի առաջատարներից մեկը  
Հայաստան�մ: Premium Machinery Armenia-ն Հայաստանի շ�կայ�մ ներկայացն�մ է մի շարք 
միջազգային հայտնի բրենդեր, որոնց անվան�մներն արդեն իսկ վստահ�թյ�ն են ներշնչ�մ 
գնորդներին:

Ծանր տեխնիկայի շ�կայ�մ Premium Machinery Armenia-ն համարվ�մ է վստահելի և առաջա-
տար մատակարար Հայաստան�մ։ Տարիների փորձը և պրոֆեսիոնալ մոտեց�մը հնարավո-
ր�թյ�ն են տվել ընկեր�թյանը դառնալ պաշտոնական ներկայաց�ցիչ Հայաստան�մ մի շարք 
միջազգային ճանաչ�մ �նեցող բրենդերի՝ JCB, Bridgestone, Shell, Mobil, Jinyu։

Ընկեր�թյ�նն իր հաճախորդներին տրամադր�մ է ամբողջական լ�ծ�մներ, որոնք ներառ�մ 
են վաճառք, տեխնիկական խորհրդատվ�թյ�ն, տեխնիկայի սպասարկ�մ, ախտորոշ�մ և այլ 
ծառայ�թյ�ններ՝ ապահովելով սարքավոր�մների առավել արդյ�նավետ և հ�սալի օգտագոր-
ծ�մ յ�րաքանչյ�ր նախագծ�մ։

Premium Machinery Armenia համագործակց�մ է Հայաստանի խոշորագ�յն կազմակերպ�թ-
յ�նների և կառ�յցների հետ՝ ամրապնդելով իր դիրքը որպես վստահելի և պրոֆեսիոնալ 
գործընկեր։

Որպես Tegeta Motors Group-ի դ�ստր ընկեր�թյ�ն, Premium Machinery Armenia ներկայացն�մ 
է աշխարհահռչակ բրենդեր՝ ապահովելով լավագ�յն որակ, հ�սալի�թյ�ն և շ�կայ�մ 
հեղինակ�թյ�ն, որը գնահատվ�մ է ոչ միայն մասնագետների, այլև ընկեր�թյ�նների կողմից, 
յ�րաքանչյ�ր հաճախորդին տրամադրելով ամբողջական սպասարկման և խորհրդատվական 
ծառայ�թյ�նների փաթեթ, որն երաշխավոր�մ է երկարաժամկետ և հաջողակ գործընկե-
ր�թյ�ն։
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Մեր զրուցակիցն է «Մանթաշյանց» գործա
րարների ակումբի անդամ, «Go Travel» տու
րիստական ընկերության հիմն ադիր, տնօրեն 
Լիանա Սահակյանը։

«Մանթաշյանց»-ը 
պաշտպանվածության 
զգացում է տալիս, 
կարծես ամուր թիկունքդ 
ավելի ամուր է». 
Լիանա Սահակյան

- Ո՞րն է ընկերության այս տարվա գլխավոր 
նորությունը։

- «Go Travel»-ն իր գործունեության 15 տարիների 
ընթացքում մշտապես առաջնորդվել է ծառա­
յություններն ընդլայնելու, նոր ձևաչափեր գոր­
ծարկելու սկզբունքով և 2025 թվականին ևս հա­
ճախորդներին ներկայանում է նոր առաջարկնե­
րով։ Այս տարի մեզ մոտ բացվել է Prime ձևաչա­
փով սրահը, որը բացառիկ է և դեռևս առաջինն 
է Հայաստանում։ Ինչո՞վ է այն առանձնանում. 
նախ այն ունի 24/7 սկզբունքով սպասարկում, 
երկրորդ՝ անկախ նրանից ավիաընկերությունը 
ինչ պատասխանատվություն կստանձնի՝ մենք 
հաշված օրերի ընթացքում հաճախորդին վե­
րադարձնում ենք գումարը, եթե, օրինակ, թռիչք 
է չեղարկվել կամ ուղեբեռ է կորել։ Դա ևս մեկ 

քայլ է հաճախորդին ավելի բարձրակարգ ծա­
ռայություն առաջարկելու ճանապարհին։ Այո, 
այդ ծառայությունը մատչելի չէ, բայց այս դեպ­
քում հաճախորդն ունենում է ապահովության 
զգացում։ Դրանից բացի, սրահ մուտք գործելիս 
անմիջապես քեզ զգում ես ռեզորթում, ամբողջ 
կահավորանքը, դիզայնն այնպես է արված, որ 
այն պահից սկսած, երբ այցելուն մտնում է տոմս 
գնելու, թվում է՝ հանգստավայրում է։ Տարինե­
րի աշխատանքի արդյունքում հասկացանք, որ 
հասել ենք մի կետի, երբ միայն ճամփորդա­
կան ուղղություններ ավելացնելը բավարար չէ, 
և այդ առումով սրահն իսկապես բացառիկ է։ 
Այս տարի նաև գրասենյակի տարածքը փոխե­
ցինք, նախկինում Տերյան 62-ում էինք, տեղա­
փոխվեցինք Փարպեցի 12, որը մեր էքսկլուզիվ 
տարածքն է։
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նակ, եթե աշխատակիցը մասնագիտաց­
ված է Իտալիայի ուղղությամբ, այցելում է 
տարբեր քաղաքներ, փորձում ենք այնպես 
անել, որ հաճախորդին ինֆորմացիան 
առաջին ձեռքից տանք։ Ես շատ կարևո­
րում եմ նաև երիտասարդների ներգրավ­
վածությունը, որովհետև երբ ես էի ուսա­
նող, այդ հնարավորությունները չկային, 
հիմա թիմում ունենք երկու աշխատակից, 
որոնք համատեղում են աշխատանքը և ու­
սումը։

- Խոսեցիք կրթության մասին, հիշեցի, 
որ մասնագիտությամբ իրավաբան եք։

- Այո՛, երբ որոշեցի տուրիստական ընկե­
րություն բացել, բոլորը շոկի մեջ էին և չէին 
հավատում, որ կհաջողեմ։ Իսկ իմ հաջո­
ղության բանաձևը, կարծում եմ, ոչ միայն 

- Առաջարկը ծնվեց նման ծառայութ
յան նկատմամբ պահանջարկի՞ց։

- Բոլորովին ոչ։ Նման ձևաչափով սրահ 
ստեղծելու գաղափարն ինձ մոտ առա­
ջացավ, քանի որ ես շատ-շատ եմ ճամ­
փորդում, և այն գեղեցիկը, օգտակարը, 
որը տեսնում եմ Հայաստանից դուրս, 
ցանկանում եմ ներդնել նաև մեզ մոտ, 
մեր հաճախորդների համար։ Այս ձևա­
չափը նաև ռիսկային էր, բայց արդեն 
մեկ ամիս է՝ գործարկում ենք։ Այստեղ 
շարժիչը ուժը աշխատանքի նկատ­
մամբ իմ ստեղծագործ մոտեցումն է։ 
Բարեբախտաբար, այս նորությունը 
դուր եկավ նաև հաճախորդներին, ոգ­
ևորեց թիմին։ Նշեմ, որ մեր մասնա­
գետներն ամսական մի քանի անգամ 
վերապատրաստում են անցնում: Օրի­



երազանքն էր, մեծ ցանկությունը, այլ 
նաև անկեղծությունը։ Հաճախորդնե­
րին սպասարկելիս ես պատկերացնում 
էի, որ իրենց ոչ թե պարզապես ուղեգիր 
եմ վաճառում, այլ էմոցիաներ պետք է 
փոխանցեմ, գունավորեմ իրենց կյան­
քը։ Սկզբնական շրջանում մասնագի­
տական տերմիններին, տեսություննե­
րին չէի տիրապետում, բայց ներքուստ 
զգում էի, թե ինչն է գրավում մարդ­
կանց, ինչպես է հնարավոր հետաքրք­
րել ճամփորդողներին։ Ժամանակին 
համընթաց քայլելու ունակությունը ևս 
շատ կարևոր է բիզնեսի կայացման 
գործում։ Ես միշտ փորձել եմ մեկ քայլ 
առաջ լինել։ «Go Travel»-ն առաջինն 
էր, որ ակտիվորեն օգտագործեց սոց­
ցանցային հարթակները՝ Facebook, 
Instagram… Հիմա առաջինն ենք որպես 
Travel Podcast։

- Հաջորդ հարցս հենց այս մասին էր։ 
Ե՞րբ և ինչո՞ւ որոշեցիք բլոգ և փոդ
քասթ վարել։

- Այս երկու ձևաչափերն էլ շատ սիրով 
եմ անում, պարզապես ժամանակի և 
ծանրաբեռնվածության լուրջ խնդիր 
է առաջանում։ Երբեմն զգում եմ, որ 
burn out լինելու վտանգի առաջ եմ։ Այս 
ձևաչափերը գործարկելու գաղափարը 
եկավ, որովհետև, ինչպես նշեցի, ինքս 
շատ եմ ճամփորդում։ Ցանկացած եր­
կիր մեկնելուց առաջ ցանկալի է տե­
ղեկատվություն ունենալ տեսարժան 
վայրերի, մշակույթի, սովորությունների 
մասին, իսկ հայալեզու կոնտենտը շատ 
քիչ է։ Այդպես ծնվեց հաղորդման միտ­
քը, 10-15 րոպեում ներկայացնել ճա­
նապարհորդող մարդուն հետաքրքրող 

ամենակարևոր հարցերի պատասխանները՝ վիզայից 
մինչև սննդի վայրեր։ Այսինքն՝ այն ինֆորմացիան, ինչ 
անհրաժեշտ է ինձ՝ որպես զբոսաշրջիկ, վստահաբար 
օգտակար է լինելու նաև մյուսների համար։ Հաճախ են 
ինձ հարցնում՝ քանի՞ երկրում եմ եղել, ես պատասխա­
նում եմ՝ հատուկ չեմ հաշվում, հետո կհաշվեմ, թե քա­
նիսում չեմ եղել։ Գիտեք, բիզնեսում գալիս է մի պահ, 
երբ աշխատանքի արդյունավետությունը ոչ միայն 
վաստակած գումարն է դառնում, այլ նաև այն ար­
ժեքները, որը կարող ես փոխանցել մյուսներին։ Մեր 
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մյուս նախագիծը փոդքասթն է, որի շրջանա­
կում տարբեր հայտնի, ինչպես նաև ճամփորդել 
սիրող մարդկանց եմ հրավիրում։ Բլոգը անցած 
տարի սեպտեմբերից եմ սկսել, փոդքասթները՝ 
նոյեմբերից, երկուսի մասով էլ շատ դրական 
արձագանքներ կան։

- Հիմա, երբ ինքնուրույն ճամփորդելն ավելի 
հեշտ է, այս ոլորտում շարունակելը դժվար չէ՞։

- Շուկայում մրցունակ մնալու միակ ճանապար­
հը տրանսֆորմացվելն է, փոփոխություններն 
արագ ընկալելը և դրանց համարժեք արձա­
գանքելը։ Ես երբեք գծային չեմ մտածում։ Բացի 
դրանից, ինքս ճամփորդության սիրահար եմ, 
ընկերներ ունեմ տարբեր ոլորտներից, տարբեր 
երկրներից։ Այդ ամենը ներշնչվելու, աշխատան­
քում անընդհատ թարմություն հաղորդելու հնա­
րավորություն են տալիս։
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- Ոլորտի հիմն ական խնդիրը ո՞րն եք 
համարում։

- Ամենալուրջ խոչընդոտը դեսպա­
նատների աշխատանքն է։ Բայց այս 
հարցում էլ ենք փորձում ճկուն լինել, 
եթե խնդիր է առաջանում, այլընտ­
րանքային տարբերակներ ենք առա­
ջարկում հաճախորդներին։

- Իսկ ի՞նչ է առաջարկում Ձեզ «Ման
թաշյանց»-ը։ 

- Հետաքրքիր ստացվեց իմ առաջին 
այցելությունն ակումբ։ Ընկերների 
օրն էր, և իմ ընկերներից մեկն ինձ 
առաջարկեց այցելել ակումբ։ Ջերմ 
աուրան առաջին իսկ պահից գրա­
վեց, և ես մտածեցի, որ ակումբի մաս 
կազմելը ևս հետաքրքրություն կհա­
ղորդի իմ աշխատանքին։ 2023 թվա­
կանին միացա ակումբին։ Այստեղ 
ձևավորվեց ոչ միայն գործընկերային, 
այլ նաև հենց ընկերական շրջապատ։ 
Ինձ համար շատ հաճելի է, որ ման­
թաշյանական ընկերներիցս զանգում, 
խորհուրդ են հարցում, երբ ճանա­
պարհորդելիս ինչ-որ խնդրի են առնչ­
վում կամ հարց են ունենում։ Վստահ 
եմ, որ ես էլ, եթե որևէ խնդիր ունե­
նամ, անկաշկանդ կարող եմ զանգել 
նրանց, այդ հարցը կլուծվի։ «Ման­
թաշյանց»-ը պաշտպանվածության 
զգացում է տալիս, կարծես ամուր թի­
կունք ես զգում։ 

Ակումբի նախաձեռնած միջոցառում­
ներին հաճախ չէ, որ կարողանում եմ 
մասնակցել, բայց եղել են հետաքրքիր 
սեմինարներ։ Եղել են նաև դեպքեր, 
երբ հրավիրվել եմ քննարկման, որը 
իմ ներկայացրած ոլորտին այդքան 

էլ չի առնչվել։ Այդ ժամանակ ես ակումբին ֆիդբեք եմ 
տվել, որ նման ձևաչափով հանդիպումն երում անպայ­
ման հաշվի առնեն մասնակիցների հետաքրքրություն­
ների շրջանակը, որպեսզի հանդիպումն երը չկորցնեն 
իրենց արդյունավետությունը։ Կարծում եմ, սա համա­
տեղ աշխատանքի լավագույն տարբերակն է, որով­
հետև ցանկացած նոր գործ կարող է ունենալ նաև բաց­
թողումն եր, և այն կարող է հղկվել, կատարելագործվել 
մեր արձագանքների, կարծիքների շնորհիվ։ Կարծում 
եմ, որ «Մանթաշյանց»-ի հետ համագործակցությունը 
շարունակական է լինելու, և ժամանակ ունենալու դեպ­
քում ներգրավվածությունս կավելանա ակումբի գործու­
նեության շրջանակում, որովհետև ցանկացած միութ­
յան անդամակցություն ավելի արդյունավետ է, երբ ակ­
տիվ մասնակցության հնարավորություն ունես։
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Մեր զրուցակիցն է «Մանթաշյանց» գործարար­
ների ակումբի անդամ, «H₂O  Beauty Lounge»-ի  
հիմն ադիր, տնօրեն Լիլիթ Ավետիսյանը։

- Այսպիսի մի մեկնաբանություն կար ընկե
րության ֆեյսբուքյան էջում. «Շատ դժվար է 
ձեզ մոտ հերթագրվելը, կարծես պետական 
կառույց լինեք»։ Իսկապե՞ս ամրագրումն երը 
պետք է շատ վաղ անել։

- Նախ ասեմ, որ մեր հաջողության գրավակա
նը ոչ թե մարքեթինգն է, այլ այսպես կոչված 
«սարաֆանային ռադիոն», երբ արդյունավետո
րեն աշխատում է բերանացի գովազդը. եկել են 
մեզ մոտ, գոհ են մնացել մատուցած ծառայութ
յունից, խորհուրդ են տվել մյուսներին։ Այդպես 
էլ հավաքվել են այցելուները, որոնցից շատերը 
մշտական, հավատարիմ հաճախորդներ են։ Այս 
փաստը մեզ ավելի է պարտավորեցնում, և մենք 
փորձում ենք ամեն օր աշխատել ավելի լավ, 
քան նախորդ օրը։ Հերթագրումն երն H₂O-ում 
իսկապես վաղ են արվում, սովորաբար մեկ շա
բաթ կամ առնվազն մի քանի օր առաջ։ Ընդհա
նուր առմամբ, հիմա վիճակն ավելի կարգավոր
ված է, քանի որ աշխատակիցների համալրում 
ենք կատարել վերջերս։ Բայց երբեմն լինում են 
դեպքեր, երբ այցը հենց այդ օրն է խիստ անհ
րաժեշտ հաճախորդին։ Այդ դեպքում ստիպված 
ազատ օր ունեցող մասնագետին ենք կանչում, 
որպեսզի հաճախորդը դժգոհ չմնա։

- Մինչ սեփական բիզնես հիմն ելը ունեի՞ք 
փորձ այս ոլորտում։

«Global Business Forum»-ից մեծ 
էներգիա եմ ստանում. 
Լիլիթ Ավետիսյան
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- Ո՛չ, ես մասնագետ չեմ, չեմ տիրապետում ո՛չ 
մատնահարդարմանը, ո՛չ վարսահարդարմա
նը։ Առաջին կրթությունս Երևանի պետական 
բժշկական համալսարանում էր, սակայն բավա
կան էր՝ մեկ անգամ ներարկում անեի, որպեսզի 
հասկանայի՝ դա իմը չէ։ Մյուս կողմից, բժշկական 
կրթությունս օգնել է գեղեցկության ոլորտում 
առաջնորդվել սկզբունքով, որ ծառայություններն 
առաջին հերթին պետք է լինեն անվտանգ։ Կար
ծում եմ՝ հաճախորդները առաջին հերթին մեզ 
ընտրում են, որովհետև վստահում են։ Իհարկե, 
կարևոր է նաև կատարված աշխատանքի որա
կը, սպասարկումը և այլն։ Մեր հաճախորդները 
վստահ են, որ գեղեցկությունն առաջին հերթին 
առողջություն է, քանի որ սովորական «ան
մեղ» մատնահարդարման արդյունքում անգամ 
հնարավոր է հիվանդությամբ վարակվել։ Մեզ 
մոտ առողջությունն ու անվտանգությունն ամե
նաբարձր մակարդակի վրա են. սանրերն ախ
տահանվում են, նույնիսկ վարսահարդարման 
սրբիչներն են մեկանգամյա։ Բայց ինչպես ասում 
են, սա դեռ ամենը չէ, H₂O-ն այս տարի նոր, 
մասշտաբային նախագիծ է սկսում։ Նպատակն 
այն է, որ կինը մեկ վայրում գտնի իրեն անհրա
ժեշտ բոլոր ծառայությունները։ Դրանցից մեկը, 
օրինակ,  այն է, որ մանկահասակ երեխա ունե
ցող կինն այսուհետև շատ ավելի հարմարավետ 
պայմաններում կարող է օգտվել ծառայություն
ներից, որովհետև կարող է փոքրիկին ևս բերել և 
թողնել պրոֆեսիոնալ մանկական տարածքում։ 
Այս դեպքում կինը ոչ թե կգա պարզապես պրո
ցեդուրաներ ստանալու, այլ լիարժեք կվայելի իր 
օրը։ Կինը խնամված և գեղեցիկ կարող է լինել 
միայն այն դեպքում, երբ արտաքին միջամտութ
յունը զուգորդվում է հոգևոր հանգստությամբ։ Ես 
նաև կարծում եմ, որ ազգի ապագան մեծապես 
կախված է գեղեցիկ և երջանիկ կանանցից։ Այն
պես, որ H₂O-ն ինձ համար նաև առաքելություն է, 
ես տեսնում եմ այն նպատակը, որի ուղղությամբ 
գնում ենք։
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- Վերադառնալով նախորդ հարցին՝ 
ինչո՞ւ որոշեցիք գործունեությունը շա
րունակել այս ոլորտում։

 - Գործարար ջիղը ծնողներիցս եմ 
ժառանգել, նրանք միշտ բիզնեսով են 
զբաղվել։ Մայրս ոճաբան է, Գյումրիում 
ուներ վարսավիրանոց։ Ուսանելու տա
րիներից հասկացա, որ ինձ հենց բիզ
նեսն է հարկավոր։ Ընտրությանս հա

մար չեմ ափսոսում, քանի որ, ինչպես 
ասացի, ինձ համար H₂O-ն միայն բիզ
նես չէ։ Այն համախմբել է շատ աղջիկ
ների և փոխել նրանց կյանքը։ Ես միշտ 
մտածում եմ ոչ միայն բիզնեսն ընդլայ
նելու, այլ նաև աշխատակիցների կյան
քը բարելավելու մասին։ Հետաքրքիր 
փաստ եմ նկատել. մեր աշխատակից
ներից շատերը, երբ նոր էին միանում 
մեզ, բոլորովին այլ հոգեվիճակում էին, 
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որովհետև ունեին անձնական խնդիրներ՝ 
ամուսնալուծություն, երեխայի առողջա
կան խնդիր և այլն։ Տարիներ անց իրենց 
կյանքն էապես փոխվել է, քանի որ H₂O-ն 
ոչ միայն աշխատավայր է, ֆինանսական 
կայունություն, այլ նաև ոգեշնչման և ներ
դաշնակության աղբյուր։ Ես չեմ ասում, 
թե բիզնեսում ֆինանսական հաջողութ
յունը կարևոր չէ, բայց նաև յուրաքանչյուր 
նախաձեռնություն պետք է հոգեկան բա
վարարվածություն պարգևի։ Ես երջանիկ 
եմ այն մտքից, որ ստեղծել եմ մի վայր, 
որտեղ կինը՝ կլինի աշխատակից, թե հա
ճախորդ, փոխում է իր կյանքի որակը։

- Աշխատակիցների գերակշիռ մասը 
կանա՞յք են։

- Հիսունից ավելի աշխատակից ունենք, և 
բոլորը կանայք են։ Այնպես չէ, որ սեռային 
սահմանափակում կա, պարզապես այս
պես է ստացվել։ Կադրերի նկատմամբ ես 
շատ խստապահանջ եմ, և դա առաջին 
հերթին վերաբերում է մարդկային որակ
ներին։ Մասնագետների 90 տոկոսին 
մենք ենք սովորեցրել և վերապատրաս
տել։ Մեզ համար շատ ավելի կարևոր է 
աշխատակցի արժեքային համակարգը, 
կորպորատիվ մշակույթ կրելու պատ
րաստակամությունը։ Դժվարությամբ 
ենք ընտրում կադրերին, դժվարությամբ՝ 
բաժանվում։ Եվ հպարտությամբ պետք է 
նշեմ, որ մեզ մոտ կան մասնագետներ, 
ովքեր արդեն 7-8 տարի է՝ աշխատում 
են, ունենք մատնահարդար, ով առաջին 
իսկ օրվանից այստեղ է։

- Գեղեցկության ոլորտում հե՞շտ է դի
մանալ մրցակցությանը։

- Երբ ինձ հարցնում են՝ ինչու H₂O, ասում 
եմ՝ թող մեծամիտ չհնչի, բայց առանց մեզ 
չեն կարող, ինչպես առանց ջրի։ Մենք ոչ 

թե փորձում են հաճախորդին կախվա
ծության մեջ պահել, այլ այնպիսի մթնո
լորտ ենք ստեղծում, որ նա վերադառնա 
մեզ մոտ, եթե անգամ այլ վայր է սկսել 
հաճախել։ Մենք պատասխանատվություն 
ենք կրում մեր ցանկացած քայլի համար։ 
Մի դեպք պատմեմ։ Մեզ մոտ վնասվել էր 
հաճախորդի վերնաշապիկը, որը, ըստ 
նրա, արժեր 60 հազար դրամ։ Ես միան
գամից ասացի, որ կվճարենք գումարը, 
քանի որ դեպքը մեզ մոտ է եղել։ Պատ
կերացրեք՝ հաճախորդն այնքան էր շոյվել 
մեր վերաբերմունքից, որ պատրաստ էր 
հրաժարվել փոխհատուցումից։ 

Մենք ունենք նաև պրոցեդուրաների 
երաշխիքային շրջան, քանի որ այստեղ 
ռոբոտներ չեն աշխատում, մարդկային 
գործոնը կարող է դեր խաղալ։ Մենք շատ 
ջերմ ենք վերաբերվում հաճախորդներին, 
բայց միևնույն ժամանակ վարսավիրանոց 
չենք, մեզ մոտ բամբասանքը, անմակար
դակ երևույթները բացառված են, անգամ 
երաժշտությունն ընտրվում է այնպես, որ 
հաճախորդը լիցքաթափվի։

- «Մանթաշյանց» ակումբին միանալն 
ինչո՞ւ կարևորեցիք։



- Շատ ուրախ եմ, որ իմ կյանքում 
հայտնվեց նաև «Մանթաշյանց»-ը, քա
նի որ մշտապես ինքնակրթվելու, տար
բեր մասնագիտական դասընթացների 
կողմն ակից եմ, այս բացն ավելի շատ 
լրացնում էի Հայաստանից դուրս, իսկ 
այստեղ չէի գտնում այդ միջավայրը, 
այդ ձևաչափը։ Այստեղ համախոհ կա
նանց հետ շփվելու, միմյանցով ոգեշնչ
վելու, մտքեր փոխանակելու, համա
գործակցելու հնարավորություն ունենք։ 
Ի դեպ, իմ թեկնածությունն ակումբում 
առաջադրել է հաջողակ կին գործա
րար՝ «Ֆամի գրուպ» ընկերության հիմ

նադիր Հասմիկ Ռաշոյանը։ Գիտեք, որ 
ակումբին անդամակցությունը որոշակի 
գործընթաց է ենթադրում, այդ փուլերից 
մեկն էլ քվեարկությունն էր։ Ինձ համար 
շատ պարտավորեցնող է, որ «Ման
թաշյանց»-ում թեկնածությունս անցել է 
միաձայն։ Ակումբի՝ տարբեր ձևաչափե
րով հանդիպումն երին հնարավորութ
յան դեպքում մասնակցում եմ, դե իսկ 
«Global Business Forum»-ներին պար
տադիր ներկա եմ գտնվում, որովհետև 
այս միջոցառումն երից ստանում եմ մեծ 
էներգիա և ոգեշնչում, որը ևս ներդնում 
եմ աշխատանքիս մեջ։
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Մեր զրուցակիցն է «Մանթաշյանց» գոր
ծարարների ակումբի անդամ, Alpha 
Food Service ընկերության հիմն ադիր, 
տնօրեն Ալեքսանդր Պետրոսյանը։

- Այս տարի լրանում է ընկերության 
գործունեության 20-ամյակը։ Հոբել
յանական ինչպիսի՞ միջոցառումն եր 
են նախատեսված։

- Արդեն երկու տասնամյակ է՝ Alpha Food 
Service-ը Հայաստանում ներկայացնում 
է աշխարհի առաջատար ապրանքա­
նիշերի բարձրորակ հացաբուլկեղենի 
և հրուշակեղենի բաղադրիչներ, պրե­
միում դասի ալկոհոլային խմիչքներ, 
դելիկատեսներ և սննդամթերք։ Հաշվի 
առնելով այն փաստը, որ ընկերության 
գործունեությունը բազմակողմանի է՝ 
տոնական ծրագիրն էլ բազմազան կլի­
նի։ Կունենանք թեմատիկ մի շարք մի­
ջոցառումն եր։ Մեկ օր հրուշակագործ­
ների համար կկազմակերպվի միջոցա­
ռում, մեկ այլ օր՝ ռեստորանային ոլորտի 
ներկայացուցիչները կներգրավվեն տո­
նական իվենթում։ Դրանք կլինեն մասշ­

«Մանթաշյանց»-ը հնարավորություն է տալիս 
պատկերացում կազմել արտերկրի բիզնեսների 
առանձնահատկությունների մասին

տաբային միջոցառումն եր, որոնք ավե­
լի նման կլինեն էքսպո-ցուցահանդես­
ների։ Հոբելյանական ծրագրի բացումն 
արեցինք այս տարի հունիսին՝ Alfa Wine 
Fest-ով։ Այն բացառիկ միջոցառում էր, 
քանի որ միջազգային գինիներն առա­
ջին անգամ էին այս ֆորմատով ներ­
կայացվում Հայաստանում։ Ներկա էր 
մոտ 10 բրենդի ամբասադոր՝ աշխարհի 
տարբեր երկրներից։ Հոբելյանական 

”
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ծրագրի, այսպես ասած, եզրափակիչ 
ակորդը՝ մեր կենտրոնի բացումը, կլինի 
հաջորդ տարվա գարնանը։ Շինարա­
րական աշխատանքներն ընթացքի մեջ 
են, և հույս ունենք, որ նախատեսված 
ժամկետում մեծ շուքով՝ Հայաստանի 
և դրսի բազմաթիվ հյուրերի մասնակ­
ցությամբ, կազդարարենք շենքի բա­
ցումը։ Այն ունենալու է գրասենյակային 
և պահեստային հատվածներ։ Գործող 

տարածքն աշխատակազմի համար 
այլևս հարմար չէ։ Ինչ վերաբերում է 
պահեստային հատվածին, այն աննա­
խադեպ է լինելու Հայաստանի համար՝ 
թե՛ իր սարքավորումն երով, թե՛ լոգիս­
տիկ հնարավորություններով։ Կարծում 
եմ՝ նոր կենտրոնի շահագործումը թույլ 
կտա մեր աշխատանքի արդյունավե­
տությունն առնվազն 4-5 անգամ բարձ­
րացնել։
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- Վերադառնալով ակունքներին. ինչպե՞ս 
սկսվեց ընկերության պատմությունը։

- Ամեն ինչ սկսվեց նրանից, որ ընկերներով 
2005 թվականին Աբովյան փողոցում հիմն ե­
ցինք «Կաֆե Ցենտրալը»։ Շատ կարճ ժամա­
նակում հասկացա, որ Հայաստանում հյու­
րանոցների, ռեստորանների, սրճարաննե­
րի՝ HoReCa ոլորտի համար բազմաթիվ ապ­
րանքներ պարզապես չկան։ Այդպես սկսե­
ցինք աշխատել սննդի և խմիչքի ոլորտների 
միջազգային ընկերությունների հետ՝ նրանց 
արտադրանքը ներմուծելով և ներկայացնե­

լով Հայաստանում։ Ավելի ուշ սկսեցինք նաև 
մանրածախ առևտուրը, իսկ 2019 թվականին 
բացվեց բարձրակարգ խմիչքների և դելիկա­
տեսների առաջին խանութը՝ The House-ը, որը 
հետագայում վերաճեց ցանցի։ The House-ի 
բացումը թույլ տվեց բավականին պրեմիումի­
զացնել այս ոլորտը, որովհետև նախկինում 
ստանդարտ մի քանի բրենդներ էին, որոնք 
մասսայաբար ամեն տեղ վաճառվում էին։ The 
House-ի կոնցեպտը հակասուպերմարկետն 
էր, մեր նպատակն էր հաճախորդին տալ այլ 
էմոցիա։ Նույն սկզբունքով սկսեց աշխատել 
նաև The Bake House-ը: 



- Աշխատանքային նախորդ փորձը որքա
նո՞վ է օգնել բիզնես սկսելուն։

- Ես կրթությամբ արևելագետ եմ, ատենա­
խոսությունս գրել եմ Սանկտ-Պետերբուր­
գում։ Այնպես ստացվեց, որ առաջին բիզնեսս 
դարձյալ գիտական աշխարհում էր։ Մոսկվա­
յում հիմն եցի հրատարակչություն, տպագ­
րում էինք գիտական, գեղարվեստական, 
պատմական, մանկական գրականություն։ 
Բիզնեսն առանձնապես շահույթ չէր ապահո­
վում, բայց ինձ հոգեհարազատ աշխատանք 
էր։ Գրեթե յոթ տարի հրատարակչությունը 
գործեց, փակման պատճառը 1999 թվա­
կանին Ռուսաստանում գրանցված ռուբլու 
կտրուկ արժեզրկումն էր։ 2000 թվականին 
Մոսկվայից վերադարձա Հայաստան։ Մոտ 
3 տարի աշխատեցի «Հայփոստ»-ում՝ որպես 
զարգացումն երի և ներդրումն երի տնօրեն։ 
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Այս փորձառությունը հետագայում օգնեց 
այնքանով, որ պատկերացում կազմեմ, թե 
պետական համակարգը Հայաստանում ինչ­
պես է աշխատում։ 

HoReCa ոլորտը գրավեց, որովհետև այս­
տեղ ևս կրթելու, զարգացնելու մեծ պոտեն­
ցիալ տեսա։ Առաջին երկիրը, որտեղից ապ­
րանքներ ներմուծեցինք, Ֆրանսիան էր։ Հե­
տո շատ արագ սկսեցինք համագործակցել 
իտալական և գերմանական առաջնակարգ 
ընկերությունների հետ։ Ընտրությունը պա­
հանջարկով չէր պայմանավորված, ավելին՝ 
պահանջարկ չկար։ Դա մեր տեսլականն էր՝ 
ձևավորել համի նոր մշակույթ՝ ներմուծելով 
լավագույն հացաբուլկեղենի և հրուշակեղե­
նի բաղադրիչներ, բարձրակարգ գինիներ և 
այլ խմիչքներ, ինչպես նաև նրբահամ դելի­
կատեսներ։ 
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տրամադրում ենք մասնագիտական 
խորհրդատվություն, կիսվում ենք հա­
մաշխարհային փորձով՝ նպաստելով 
ոլորտի զարգացմանը ու որակի բարձ­
րացմանը։ Իսկ արված աշխատանքի 
լավագույն պարգևատրումը, կարծում 
եմ, մեր հաճախորդների երկարամյա 
հավատարմությունն է։

- Բիզնեսում ի՞նչն եք գնահատում։

- Մի գործընկեր ունեմ, ասում է՝ այդ­
պես բիզնես չեն անում, դու ռոմանտիկ 
ես։ Գումարը, իհարկե, լավ է, որ գալիս 

- Ասում են՝ բիզնեսում գիտության 
մարդը չի հաջողում, Ձեր հաջողութ
յան գաղտնիքը ո՞րն է։

- Ես կարծում եմ՝ գիտությունն ինձ շատ 
է օգնել, որովհետև մտածելու մշակույ­
թը և կարգապահությունը անրաժեշտ 
են նաև բիզնեսում։ Մյուս կողմից, Alpha 
Food Service-ը պարզապես խանութի 
դարակի վրա բրնձի տուփ շարելը չի 
եղել։ Այն ուղղված է եղել ալկոգաստ­
րոնոմիկ մշակույթի զարգացմանը, և 
կարող եմ ասել՝ մենք ոլորտի դրայվեր­
ներից մեկն ենք եղել։ Մենք մշտապես 
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է, բայց ինձ հետաքրքիր է այդ պրո­
դուկտների հետ աշխատանքը՝ սուր­
ճի մշակումից մինչև պիցցայի տար­
բեր տեսակներ։ Մենք, խոշոր հաշվով, 
պրոդուկտներ չենք վաճառում, այլ մա­
տակարարում ենք լուծումն եր։ Մենք 
վստահաբար առաջին ընկերություն­
ներից ենք եղել, որն անձնակազմում 
հատուկ տեղ է հատկացրել տեխնոլոգի 
հաստիքին, որովհետև առաջինը՝ ալ­
ֆան լինելու գաղափարը վերաբերում 
է նաև ապրանքի և ծառայության որա­
կին։

- «Մանթաշյանց»-ի հետ ծանոթութ
յունն ինչպե՞ս ստացվեց։

- Ակումբի համահիմն ադիր, նախագահ 
Վահրամ Միրաքյանին շատ վաղուց էի 
ճանաչում։ Հետո, երբ տեսա, որ այս­
պիսի միություն է ստեղծել, շատ ուրա­
խացա։ Միշտ սատարում էի, բայց, ան­
կեղծ ասած, ինքս չէի շտապում անդա­
մագրվել, որովհետև այդքան էլ միութ­
յունների սիրահար չեմ։ Ի վերջո, 2022-
2023 թվականներին միացա ակումբին, 
ինչի համար շատ ուրախ եմ։ 

Ես նաև «Մանթաշյանց 100»-ի անդամ 
եմ։ Այդ ձևաչափի միջոցառումն երին 
ավելի շատ եմ մասնակցում։ Շատ օգ­
տակար են հատկապես բիզնես նա­
խաճաշերը, որոնց շրջանակում հե­
տաքրքիր հանդիպումն եր են կայանում 
բիզնեսմենների, մասնագետների, պե­
տական պաշտոնյաների հետ։ «Ման­
թաշյանց»-ում ինձ շատ դուր է գալիս 
նաև այն հանգամանքը, որ ներգրավ­
ված են գործարարներ նաև Սփյուռքից։ 
Սա հնարավորություն է տալիս պատ­
կերացում կազմել Հայաստանից դուրս 
գործող բիզնեսների առանձնահատ­
կությունների մասին։
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Մեր զրուցակիցն է «Մանթաշյանց» գոր­
ծարարների ակումբի անդամ, «Գարդման 
տուր» և «Գարդման ագրո» ընկերություն­
ների տնօրեն Հայկ Մաղաքյանը։

- Ո՞րն էր Ձեր առաջին փորձառությունը՝ 
որպես գործարար։

- Ձեռնարկատիրական գործունեություն 
սկսել եմ ծավալել 2012 թվականից, երբ 
հիմն ադրվեց մեր ընտանեկան բիզնե
սը՝ «Գարդման տուր» ընկերությունը։ Այն 
մասնագիտացված էր մասնավորապես 
արկածային տուրիզմի ուղղությամբ, կազ
մակերպում էինք ջիպային, հեծանվային, 
քայլարշավային տուրեր ոչ միայն Հայաս
տանում, այլ նաև Արցախում և հարևան 
Վրաստանում։ 2020 թվականին՝ կորոնա
վիրուսի համավարակի ժամանակ, ստիպ
ված եղանք դադարեցնել աշխատանքնե

«Պետական մարմինների, պաշտոնյաների 
հետ շփումը «Մանթաշյանց»-ի հետ ավելի 
հեշտ է և արդյունավետ»․ 
Հայկ Մաղաքյան

րը։ Այս ժամանակ էր նաև, որ մտածեցինք 
գյուղատնտեսությամբ զբաղվելու մասին։ 
Եղբորս և հորեղբորս հետ հիմն եցինք 
«Գարդման ագրո» ընկերությունը և որո
շեցինք մասնագիտանալ չերի լոլիկի ար
տադրության մեջ։ Իհարկե, արդեն 2021-
2022 թվականներից, երբ համավարակի 
սահմանափակումն երը վերացան, կյանքը 
վերադարձավ նախկին հուն, վերականգ
նեցինք նաև տուրիզմի ուղղությունը, զար
գացրինք և այսօր արդեն ունենք սեփա
կան ավտոպարկ։ Հիմա զուգահեռաբար 
գործում են «Գարդման տուր»-ը և «Գարդ
ման ագրո»-ն։

- Ինչո՞ւ ընտրությունը կանգնեց լոլիկի 
վրա։

- Հաշվի ենք առել մի քանի հանգամանք.
լոլիկն այն մշակաբույսն է, որը բերքատ
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վություն է ապահովում ամբողջ տարին, երկրորդ՝ զանգ
վածային սպառման ապրանք է և իրացման խնդիր չու
նի։ Բացի դրանից, գյուղատնտեսը, ում հետ սկզբնական 
շրջանում աշխատում էինք, ևս չերի լոլիկի աճեցման ուղ
ղությամբ էր մասնագիտացված։ Նկատեմ, որ չերին ավե
լի համեղ է և երկար է պահպանվում։ Հիմա մենք արտադ
րում ենք հոլանդական բարձրարժեք 8 տեսակի չերի։ Տե
սականին մշտապես թարմացնում ենք, ամեն տարի նոր 
սերմեր ենք բերում, փորձարկում, անհաջող տեսակները 
հանում ենք՝ առաջարկելով նորերը։ Դատելով վաճառքնե
րի աճից՝ կարող եմ ասել, որ չերին իր տեղն արդեն ունի 
մեր խոհանոցում։ 

Փորձարկել ենք նաև վարունգ, բայց արդյունքներն 
առանձնապես ոգևորող չէին, և մենք որոշեցինք գործը 
շարունակել միայն չերիի ուղղությամբ։ Հինգ տարվա ըն
թացքում արտադրության ծավալներն էականորեն աճել 
են, այժմ հավաքում ենք օրական մոտ մեկ տոննա բերք։ 
Բացի փոքր տնտեսություններից, չերիի արտադրությամբ 
Հայաստանում զբաղվում է 5-6 խոշոր ընկերություն, որոն
ցից մեկն էլ մենք ենք։

- Ձեզ համար՝ որպես արտադրող, ո՞րն է ոլորտի հիմն ա
կան վտանգը։

- Ամենամեծ խնդիրներից մեկը ներմուծումն է. մենք ոչ 
միայն ներքին շուկայում ենք մրցակցում, այլ նաև պայ
քարում ենք ներմուծված ապրանքի դեմ։ Օրինակ, Թուր
քիայում պետությունն այս ոլորտն ակտիվորեն սուբսիդա
վորում է։ Դրան գումարած՝ իրենց բնակլիմայական պայ
մաններն այնպիսինն են, որ ավելի քիչ ծախս են անում 
հատկապես ձմռանը։ Արդյունքում ստացվում է, որ այդ 
սեզոնին ներմուծված չերին արժե 1200 -1400 դրամ, տե



ղականը՝ 2000 դրամ։ Գարնանը գնա
յին տարբերությունը կրճատվում է, և 
միայն ամռանը Թուրքիայից ներմուծում 
չի իրականացվում, քանի որ այնտեղ 
շատ շոգ է, չերի արտադրելու համար 
լրացուցիչ ծախսեր են պահանջվում։ 
Տեղական արտադրությունը խթանելու 
համար պետությունը պետք է ներմուծ
ման և մաքսազերծման ճիշտ մեթոդ
ներ կիրառի, ինչու՞ ոչ, այս սեզոններին 
ներմուծման քվոտաներ սահմանի։

- Արտաքին շուկայում դիրքավորվելու 
մասին մտածո՞ւմ եք։

- Առայժմ ոչ, որովհետև նա՛խ մեր ար
տադրական ծավալները բավարար չեն, 
առնվազն 4-5 հեկտար ջերմոց է անհ
րաժեշտ։ Բացի դրանից, շուկաների 
լուրջ ուսումն ասիրւթյուն դեռ չենք իրա
կանացրել։ Այնքանով, որքանով հասց
րել ենք դիտարկել, հնարավորություն
ները խոստումն ալից չեն. գները մոտա
վորապես նույնն են, ինչ Հայաստանում, 
հետևաբար իմաստ չկա հավելյալ ծախս 
կատարել։ Այս պահին մենք ավելի շատ 
կենտրոնացած ենք մատակարարում
ների ցանցն ընդլայնելու ուղղությամբ՝ 
սուպերմարկետներից մինչև անհատ 
սպառողներ։
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- «Մանթաշյանց» բիզնես ակումբն 
ինչքանո՞վ է օգտակար՝ համակարգա
յին խնդիրների լուծման ճանապար
հին։

- Ստացվել է այնպես, որ ակումբում 
բիզնեսի երկու ուղղություն եմ ներկա
յացնում՝ տուրիզմ և գյուղատնտեսութ
յուն, հետևաբար տեսանելի խնդիրները 
շատ են։ «Մանթաշյանց»-ի մասին տե
ղեկացել եմ հենց ակումբի նախագահ 
Վահրամ Միրաքյանից։ Նրան ճանա
չում էի վաղուց, պարբերաբար հան
դիպում էինք, շփվում էինք։ Ինքն էլ 
ներկայացրեց ակումբի հնարավորութ
յունները, անդամակցման պայմաննե

րը և առաջարկեց միանալ իրենց։ Դա 
2021 թվականն էր։ Միության ընձեռած 
հնարավորություններից մեկն այն է, որ 
խնդիրները տեղ հասցնելու առիթներն 
ավելի շատ են, ավելի հեշտ է ստացվում 
պետական մարմինների, պաշտոնյանե
րի հետ շփումը։ Անձամբ բազմիցս մաս
նակցել եմ այնպիսի հանդիպումն երի, 
քննարկումն երի, որոնց ներկա են եղել 
նաև ոլորտային նախարարներ, գերա
տեսչությունների ղեկավարներ, և մենք 
հնարավորություն ենք ունեցել մեզ հու
զող խնդիրները բարձրաձայնել, իրազե
կել պատկան մարմիններին։ «Մանթաշ
յանց»-ն այդ առումով ավելի պրակտիկ է, 
հնարավորությունները շատ են։
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Մեր զրուցակիցն է «Մանթաշյանց» գործարարների ակում
բի անդամ, «Ռոյալ Արմենիա» ընկերության տնօրեն Ռուբեն 
Ակոպյան Ալուջասը։

- Ինչպե՞ս որոշեցիք Ձեր գործունեությունը կապել բիզնե
սի հետ։

- Բիզնեսում հայտնվելու ճանապարհը երկար չէր, կարելի 
է ասել՝ հեռանկարը սպասելի էր, որովհետև «Ռոյալ Արմե­
նիա» ընկերությունը հիմն ադրել է հայրս։ Մինչ այդ նա փորձ 
ուներ ոլորտում, սակայն սեփական բիզնես որոշեց հիմն ել 
1997 թվականին։ Նշեմ, որ «Ռոյալ Արմենիա»-ն առաջին 
սուրճ վերամշակող և փաթեթավորող կազմակերպությունն 
էր ոչ միայն Հայաստանում, այլ ամբողջ Կովկասում։ Ընկե­
րության ղեկավարումը ես ստանձնել եմ 2011 թվականից՝ 
Իսպանիայում բարձրագույն կրթություն ստանալուց հետո։

- Որքանո՞վ օգտակար եղավ արտերկրի ուսումը ընտանե
կան գործը շարունակելու հարցում։

- Նախ ասեմ, որ ցանկացած գործում հաջողելու անհրա­
ժեշտ պայմանը, իմ կարծիքով, աշխատանքը, տվյալ բնա­
գավառը սիրելն է։ Եթե անգամ խոսքն ընտանեկան բիզ­
նեսի մասին է, պարտադրաբար ոչինչ չի ստացվի։ Ես շատ 
սահուն եմ միացել թիմին, քանի որ եռանդ կար մեջս, աշ­
խատելու մեծ ցանկությամբ եմ վերադարձել Հայաստան։ 
Միևնույն ժամանակ, ընտանեկան բիզնես ղեկավարելը 
շատ ավելի պատասխանատու է։ Կարող եմ ասել, որ ար­
տերկրում սովորելու առավելություններն են՝ աշխարհայաց­
քի փոփոխությունը, ավելի գլոբալ մտածելու հնարավորութ­
յունը, արտաքին շուկան ավելի լավ ճանաչելու առիթները։ 
Իմ դեպքում կարևոր էին նաև մասնագիտական գիտելիք­
ները, քանի որ կրթությունս մարքեթինգի և բիզնեսի ոլոր­
տում էր։

«Մանթաշյանց»-ում շփման ֆոր
մատն այլ է, ավելի դրական է, 
անմիջական

“
”
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- Ի՞նչ հատկանիշներ են անհրաժեշտ հաջողակ գործա
րար դառնալու համար։

- Թվում է՝ պարզ բան եմ ասում՝ ցանկություն։ Ինչպես ցան­
կացած գործ, սա ևս մեկի համար կարող է հետաքրքիր լի­
նել, մյուսի համար՝ ոչ։ Ամեն դեպքում, եթե այս ուղին ես 
ընտրել, պետք է պատրաստ լինես երկարաժամկետ աշխա­
տանքի։ Միշտ չէ, որ արդյունքներն արագ են երևում։ Բիզ­
նես ունենալը ենթադրում է գրեթե շուրջօրյա ռեժիմով աշ­
խատանք, սրան ևս մարդը պետք է պատրաստ լինի։ Չնա­
խատեսված խնդիրներ, ռիսկեր, հիասթափություններ. այս 
բոլորն անխուսափելի են ցանկացած բիզնեսի դեպքում։ 
Եթե արագ հիասթափվող, կես ճանապարհից հետ կանգ­
նող մարդ ես, դարձյալ սա քո տեղը չէ։ Ինձ հետ էլ եղել են 
անգամ հուսահատության պահեր, բայց հեշտ հանձնվող 
չեմ, միշտ պայքարել եմ նպատակիս հասնելու համար։ 
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Համարձակություն, բայց խելամիտ վճռակա­
նություն, սա ևս անհրաժեշտ է, որովհետև եթե 
չես ցանկանում դուրս գալ քո կոմֆորտ զոնա­
յից, դա դառնում է քո աշխարհը, լճանում ես, 
բայց եթե պատրաստ ես դժվարությունների, 
փորձում ես առաջ գնալ, նոր բաներ սովորել, 
բարձունքների կհասնես։ Երբեմն սկսնակ կամ 
փոքր բիզնես ունեցողներին թվում է՝ խոշոր, 
կայացած ընկերություններում խնդիրներ հա­
մարյա չկան, ամեն ինչ իր հունով գնում է։ Դա 
տարածված մտածելակերպ է, բայց բոլորովին 
էլ այդպես չէ, բիզնեսի ամեն տեսակ, ամեն 
ճյուղ իր դժվարությունն ունի։

- Նշեցիք, որ գործը սիրեցիք հենց սկզբից, 
իսկ սուրճ սիրո՞ւմ եք։

- Այո՛, սուրճի սիրահար եմ։ Անգամ չարաշա­
հում եմ, օրական խմում եմ առնվազն 5 բաժակ, 
տարբեր տեսակների՝ ավանդական արևելյա­
նից մինչև էսպրեսո։

- «Ռոյալ Արմենիա»-ի սրճասերներն 
ընտրության ինչպիսի՞ հնարավորութ
յուն ունեն։

- Մենք բարձրորակ սուրճը ներմու­
ծում ենք Բրազիլիայից, Կոլումբիա­
յից, Վիետնամից, Ինդոնեզիայից և այլ 
երկրներից, որոնք հայտնի են իրենց 
լավագույն տեսակներով։ Ինչպես գի­
տեք, Հայաստանի բնակլիմայական 
պայմանները թույլ չեն տալիս որակյալ 
և մեծաքանակ հումք ստանալ տեղում։ 
Մենք, սակայն, կարողացել ենք որակի 
և սննդամթերքի անվտանգության կա­
ռավարման համակարգերի միջազգա­
յին ստանդարտներին համապատաս­
խան այնպիսի վերամշակում ապահո­
վել, որ արտադրանքի մոտ 50 տոկոսն 
արտահանում ենք Ռուսաստան, ԱՄՆ, 
Միջին Ասիա, եվրոպական մի շարք 
երկրներ՝ Ֆրանսիա, Բելգիա և այլն։ 
Այս պահի դրությամբ շուկայում ըն­
կերության՝ 30-ից ավելի անվանումով 
ապրանքատեսակ կա, որոնց թվում 
են արաբիկա և ռոբուստա հատիկա­
վոր, աղացած, լուծվող սուրճեր, երեքը 
մեկում սրճային ըմպելիքներ, լուծվող 
տաք շոկոլադե ըմպելիք, լուծվող թեյեր՝ 
4 տարբեր համերով։ 
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- «Մանթաշյանց»-ի անդամն երը նշում են, 
որ զբաղվածության պատճառով չեն կա
րողանում հաճախ մասնակցել ակումբի 
միջոցառումն երին։ Ձեր դեպքում ինչպե՞ս 
է։

- Ես ակումբի համեմատաբար նոր անդամ­
ներից եմ, «Մանթաշյանց»-ին միացել եմ 
անցած տարի, հիմա նաև «Մանթաշյանց 
100»-ի անդամ եմ։ Ակումբում շատ ընկեր­
ներ ունեի, որոնք միշտ պատմում էին և 
խորհուրդ էին տալիս միանալ։ Մի օր «Ման­
թաշյանց»-ից զանգահարեցին և առաջար­
կեցին հանդիպել, ներկայացնել ակումբի 
նպատակները և ձևաչափը։ Թեև առաջին 
իսկ հանդիպումից դրական տպավորութ­
յուն էի ստացել և համաձայնել էի անդա­
մակցել, սակայն սկզբնական շրջանում լավ 
չէի պատկերացնում՝ ինչ հնարավորութ­
յուններ ունի ակումբը, ինչ կարող է առա­
ջարկել։ Հանդիպումն երի, քննարկումն երի 
ընթացքում ձեռք բերեցի նոր կոնտակներ, 
բայց ավելի շատ ամրապնդեցի կապերն 
այն գործընկերներիս հետ, որոնք նույն­
պես ակումբի անդամ են։ Շրջադարձային 
նշանակություն ունեցավ այս տարի Ծաղ­
կաձորում կայացած «Գլոբալ ֆորումը», որ­
տեղ երևաց ակումբի ամբողջ պոտենցիա­
լը։ Ես հասկացա, որ ինչքան էլ ներկայաց­
նես պատմություն, ավանդույթներ ունեցող 
կազմակերպություն, «Մանթաշյանց»-ում 
շփման ֆորմատն այլ է, ավելի դրական է, 
անմիջական։ Բացի դրանից, գործարա­
րը հաճախ ժամանակ չունի ինքնակրթվե­
լու, ոլորտի նորություններին ծանոթանալու 
համար, իսկ այստեղ կրթական միջավայր 
է, շատ բան ենք սովորում, այսպես ասած, 
թրենդի մեջ ենք մնում։ Առայժմ նոր գոր­
ծարքներ չեն եղել ակումբի շրջանակում, 
բայց ես կշեշտեմ մեկ այլ հանգամանք՝ 
ինքս կարողացել եմ օգնել այլ գործարար­
ների։ Դա ևս դրական քայլ է, որովհետև օգ­
տակար լինելը նույնպես շատ կարևոր է։ 
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Մեր զրուցակիցն է «Մանթաշյանց» գործարար
ների ակումբի անդամ, «GSC» ընկերության  
հիմն ադիր, տնօրեն Հայկ Ավետիսյանը։

- Երբ 2014 թվականին անվտանգության հա
մակարգերի վաճառքով և տեղադրմամբ ըն
կերություն էիք ստեղծում, ինչպիսի՞ն էր վիճա
կը ոլորտում, դժվա՞ր էր կայանալը։

- Շուկայում պատկերն այսպիսին էր․ ընկերութ­
յունները շատ չէին, բայց խոշոր կազմակեր­
պություններ կային, որոնք վաղուց էին զբաղվում 
այդ բիզնեսով։ Իրականում մեր մեկնարկը ոչ թե 
2014 թվականից էր, այլ 2010, որովհետև դարձ­
յալ մենք այս ուղղությամբ էինք գործունեություն 
ծավալում, պարզապես այլ անվանումով ընկե­
րություն էր։ Սկզբում դժվար էր այն առումով, 
որ մարդիկ բրենդին նշանակություն չէին տա­
լիս, իսկ մենք ներկայացնում էինք HIKVISION-ը։ 
Բնականաբար, մեր առաջարկը լավն էր, բայց 
նաև գինը շուկայականից մի փոքր բարձր էր, 
հաճախորդները մտածում էին, որ չարժե ավե­
լին վճարել։ Հետո, երբ գնում էին ավելի էժան 
տարբերակները, խնդիրներ էին առաջանում, 
սկսում էին փնտրել որակյալ ապրանք։ Այդպես 
էլ աճեց մեր ընկերության առաջարկած ապ­
րանքների պահանջարկը։ Ի դեպ, ընկերություն­
ներից շատերը, որոնք մեզնից հին էին, սկսե­
ցին մեզ հետ համագործակցել։ Շատերի համար 
դարձանք մատակարար։ «GSC»-ն փուլային է 
զարգացել, չեմ կարող որևէ շրջան առանձնաց­
նել, բայց նաև երբեք տեղում չենք մնացել, ամեն 
տարի վստահ առաջ ենք գնացել։

Առանց թիմի նվիրվածության 
«Մանթաշյանց»-ը չէր զարգանա․ 
Հայկ Ավետիսյան
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- Կարո՞ղ եք ասել, որ 11 տարի անց դար
ձել եք ոլորտի խաղացողներից մեկը։

- Եթե հիմն ադրման ժամանակ ընդամե­
նը մի քանի ընկերություն էր, ապա հիմա 
հաստատ շատ են խաղացողները։ Բայց, 
ամեն դեպքում, մենք, այո՛, շուկայում մեծ 
ընկերություն ենք, խոշոր նախագծեր 
ենք իրականացնում և կարող եմ ասել, 
որ առաջատարներից մեկն ենք։ Այս 
պահին մենք մի քանի բրենդ ենք ներկա­
յացնում հայաստանյան շուկայում, որից 
ամենատարածվածը HIKVISION-ն է։ 

- Ձեր կրթությունը, նախորդ աշխա
տանքային փորձը կապվա՞ծ էին այս 
ոլորտի հետ։

- Չեմ կարող վստահ ասել, որ դրանք 
էական դեր խաղացել են բիզնես սկսե­
լու հարցում, բայց ամեն դեպքում նպաս­
տել են։ Երկու բարձրագույն կրթություն 
ունեմ։ Առաջինով ինժեներ-մեխանիկ եմ, 
երկրորդն ավարտել եմ դարձյալ Պոլի­
տեխնիկի (ՀԱՊՀ) էլեկտրոնիկայի բա­
ժինը։ Ինձ համար սա ընդամենը բիզնես 
չէ։ Ես հետաքրքրված եմ այս ոլորտով, 
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տիրապետում եմ այդ համակարգերին, 
այլ կերպ ասած՝ գիտեմ, թե ինչ եմ վա­
ճառում։ Գուցե նաև այդ պատճառով է, 
որ իմ առաջին բիզնես փորձը հաջողվեց։

- Քանի որ ձեր ոլորտը կապված է 
բարձր տեխնոլոգիական ճյուղի հետ, 
հետաքրքիր է՝ արհեստական բանա
կանության զարգացումն ինչպե՞ս է ազ
դել այստեղ։

- Իհարկե, ԱԲ-ն աստիճանաբար ներդր­
վում է նաև անվտանգության համա­
կարգերում, բայց այն չի նվազեցնելու 
մարդկային գործոնը։ Ոչ մեկի գործը 
չի վերցնում, հակառակը՝ օգնում է։ Սա 
անընդհատ զարգացող ոլորտ է։ Անվ­
տանգությունը միշտ է կարևոր լինելու, 
ավելին՝ որքան կյանքը բարդանում է, 
դառնում վտանգավոր, անվտանգութ­

յան դերն ավելի է կարևորվում։ Նկա­
տեմ, որ ամբողջ աշխարհում անվտան­
գությունն ավելի առաջնային է, քան 
Հայաստանում, բայց դա էլ է ժամանակի 
հարց, մշակույթ, որը ձևավորելու համար 
ժամանակ է անհրաժեշտ։ Ամեն դեպքում 
շուկան զարգանում է։

- Պահանջարկն աճում է միայն այն 
պատճառով, որ մարդկանց գիտակ
ցությունն է բարձրացել, թե՞ նաև գնա
յին սանդղակն է հասանելի դարձել։

- Երկու գործոնն էլ դեր խաղացել է։ 
Սկզբնական շրջանում մարդիկ հաճախ 
առաջնորդվում էին այս սկզբունքով՝ 
անվտանգության համակարգն առանձ­
նապես ինձ պետք չէ, բայց թող լինի, 
հիմա արդեն առանց այդ համակարգի 
իրենց գործունեությունը չեն պատկե­



րացնում։ Այդպես աստիճանաբար ձևա­
վորվեց գիտակցությունը, որ անվտան­
գության ապահովումը շքեղություն չէ, 
այլ՝ անհրաժեշտություն։ Բացի դրանից, 
տեխնիկան հիմա շատ ավելի որակյալ է, 
իսկ ապրանքները՝ ավելի մատչելի։

- Քանի՞ աշխատակից ուներ ընկերութ
յունը, երբ նոր էիք սկսում։

- Հավանաբար 2-3, հիմա արդեն 30-ից 
ավելի։ 

- Մասնագետներով համալրումը հե՞շտ 
է ստացվում։

- Բարձրակարգ մասնագետ շատ դժվար 
է գտնելը, քանի որ կրթության վիճակն 
այդքան էլ հուսալի չէ։ Մենք այլ ճանա­
պարհով ենք գնում․ աշխատանքի ընդու­
նելուց հետո ջանքեր ենք թափում, սովո­
րեցնում ենք, որովհետև դժվար է միան­
գամից պատրաստի մասնագետ գտնել։ 
Շատերը արագ և հեշտ գումար վաստա­
կելու հետևից են ընկնում, չեն ցանկա­
նում աշխատել իրենց վրա և կայանալ 
որպես լավ մասնագետ, որին հետո, ի 
միջի այլոց, ձեռքից ձեռք են տանում։

- Թիմային ոգին նկատելի է անգամ 
ընկերության սոցցանցային էջերից՝ 
հավաքույթներ, համատեղ ուղևորութ
յուններ․․․

- Այո՛, աշխատանքից դուրս իրար շփվե­
լու ավանդույթը մեզ մոտ վաղուց է ձևա­
վորվել, հաճախ ենք տարբեր հավա­
քույթներ կազմակերպում, երկու տարի 
ամբողջ թիմով Դուբայում ենք հանգս­
տացել։ Ցանկացած գործարարի համար 
թիմն է կարևոր, եթե դու ունես սուպեր 
գաղափարներ, բայց չունես թիմ, նշանա­
կում է՝ չունես իդեաներդ իրականացնող։ 
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Թիմդ պետք է պատրաստակամ լինի 
քեզ հետ նույն ուղղությամբ շարժվելու, 
թիմդ պետք է լինի ուժեղ, միասնական։ 
Մեր պարագայում այնպես է ստացվել, 
որ փոքր թիմով ենք սկսել, ընտանեկան 
մթնոլորտ է եղել ի սկզբանե։ Երբեք չենք 
հետևել, թե երբ եկավ աշխատողը, թե­
րացումն երի համար պատիժներ չենք 
սահմանել, բայց միևնույն ժամանակ բո­
լորը նվիրված աշխատել են։ Այսինքն՝ 
հարգանքը փոխադարձաբար է եղել։ 
Իրենք գիտեն, որ ընկերությունը պատ­
րաստակամ է աջակցել ինչով կարող 
է։ Միևնույն ժամանակ, մեր աշխատա­
կիցները գիտեն, որ ընկերության աճն 
ուղղակիորեն անդրադառնալու է նաև 
իրենց վրա։ Ճիշտ է, տարեցտարի ընդ­
լայնվում ենք, և երբեմն մտածում եմ, որ 
փոխադարձ նվիրվածության այս մոդելը 
հնարավոր է՝ չկարողանանք պահել։ Հի­
մա կարծես զարգացման երկրորդ փուլն 
ենք անցնում և փորձում ենք կորպորա­
տիվ մշակույթը կիրառել այնպես, ինչ­
պես ընդունված է ամբողջ աշխարհում՝ 
չհիմնվել միայն աշխատակցի բարեխղ­
ճության վրա։

- Զուգահեռներ կտանե՞ք, կա՞ ընդհա
նուր մթնոլորտ Ձեր ընկերության և 
«Մանթաշյանց»-ի միջև։

- Ասեմ, որ ակումբի անդամ դարձել եմ 
2020 թվականին՝ 44-օրյա պատերազմի 
ժամանակ։ Իմացա, որ «Մանթաշյանցը» 
բանակին օգնելու նախաձեռնություն ու­
նի, կապվեցինք իրենց հետ, փորձեցինք 
օգտակար լինել։ Այդպես էլ սկսվեց հա­
մագործակցությունը։ Նմանություն կա 
այն առումով, որ այնտեղ ևս տեսնում 
եմ, թե աշխատակազմն ինչպիսի նվիր­
վածությամբ է աշխատում, և դրա ապա­
ցույցը տարեցտարի զարգացող ակումբն 
է։ Երբ ես էի միանում, «Մանթաշյանց»-ը 



շատ ավելի քիչ անդամն եր ուներ։ Հա­
մոզված եմ, որ առանց կոլեկտիվի այդ 
աճը չէր լինի, որքան էլ Վահրամը (Մի­
րաքյան) լավ իդեաներ ունենար։

- Մանթաշյանական ընկերները դիմո՞ւմ 
են Ձեզ՝ օգնության կամ ոլորտի վերա
բերյալ տեղեկատվություն ստանալու 
համար։

- Իհարկե, մենք միշտ կապի մեջ ենք։ 
Եթե օգնելու հարց կա, շատ ավելի 
սրտացավորեն ենք մոտենում։ Այդ կա­
պերը, իհարկե, շատ կարևոր են,  բիզնես 
կուլտուրայի կարևոր մաս են կազմում։ 
Իրար հետ շփվելով՝ նաև նոր գիտելիք­
ներ, փորձ ենք ստանում․ եթե նախկի­
նում չէիր պատկերացնում, թե ինչպես 

կարող ես այդ գործիքները կիրառել, 
զրույցների, հանդիպումն երի ընթացքում 
ամեն ինչ ավելի պարզ է դառնում։ Այդ 
շփումն երը նաև գործարարի մտածելա­
կերպն են փոխում։ 

- Իսկ նոր գործարքներ եղե՞լ են։

- Գրեթե բոլոր ակումբակիցներն այս­
պես թե այնպես օգտվում են մեր պրո­
դուկտից, եթե նույնիսկ ոչ անմիջապես, 
ապա մեր գործընկերներից։ Նաև ուզում 
եմ շեշտել, որ ակումբին անդամագրվե­
լու իմ նպատակը երբեք վաճառքի աճը 
չի եղել։ Գլխավոր խնդիրը նոր միջա­
վայր ստեղծելն էր և նոր գաղափարներ 
ունենալը։ 
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- Երբ կարդում էի Ձեր ղեկավարած ըն
կերության մասին, առաջինն ուշադրութ
յունս գրավեց փաստը, որ «Դանիելյան 
ՍՊԸ» հիմն ադրվել է 1988 թ․-ին Սպի
տակում։ Ինչպե՞ս հաջողվեց նորաստեղծ 
բիզնեսը կայացնել մեծ աղետին հաջոր
դած տարիներին։

- 1988 թ․-ին հայրս հիմն ել է քարի վերամը­
շակման արտադրամաս, որը «վերակա­
ռուցման տարիների» առաջին կոոպերա­
տիվն երից էր։ 1991-1992 թվականներից 
ես ու եղբայրս ենք սկսել բիզնես գործու­
նեություն ծավալել՝ օգտագործելով ընկե­
րության անվանումը։ Հիմն ականում ման­
րածախ առևտրով էինք զբաղվում։ Իհար­
կե, բիզնեսի համար բոլոր ժամանակներն 
էլ դժվարություններ ունեն, այդուհանդերձ, 
երբ մենք էինք սկսում գործը, երկիրը 
ծանր վիճակում էր։ Ինձ մոտ մինչև հիմա 
այդ տեսարանն է տպավորված․ գնում ենք 

Այստեղ մարդիկ իրենց 
գիտելիքը, փորձը 
գաղտնի չեն պահում, 
բոլորս միասին ենք 
զարգանում․ 
Տիգրան Դանիելյան

Մեր զրուցակիցն է «Մանթաշյանց» բիզնես 
ակումբի անդամ, «Դանիելյան ՍՊԸ» տնօրեն 
Տիգրան Դանիելյանը։

Բագրատաշենից ապրանք բերելու, անձրև 
է, ցեխ է, մենք ռեզինե կոշիկներով անց­
նում ենք այդ փոքր կամուրջը։ Քաղաքա­
կիրթ առևտրի ոչ մի հարմարություն չկար, 
պատերազմի տարիներն էին, հանցավոր 
խմբերն էլ առիթից օգտվում էին։ Պատա­
հում էր, որ կամուրջը պայթեցնում էին, 
որոշում էինք այլևս չգնալ ապրանքի, բայց 
մեկ շաբաթ անց նորից նույն ճանապարհն 
էինք բռնում։ Երկիրը նոր էր անցում կա­
տարում շուկայական հարաբերություննե­
րին, և մենք զրոյից փորձում էինք շուկա 
ստեղծել։ Չկային կրթօջախներ, որտեղ 
կարելի կլիներ ստանալ բիզնես գիտելիք­
ներ։ Մյուս կողմից, կար նաև հոգեբանա­
կան խնդիր․ առևտրով զբաղվող մարդու 
կերպարը հաճախ դրական չէր ընկալ­
վում, անվանում էին «սպեկուլյանտ»։ Ան­
գամ «առևտրական» բառը բացասական 
երանգ ուներ։ Մանրածախ առևտուրն 
ամեն դեպքում այդ տարիներին շատե­
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րի ապրուստի միջոցն էր։ Անգամ դասա­
խոս ունեինք, որը շուկայում կանաչի էր 
վաճառում։ Իմ առաջին գործունեությունը 
եղել է «դոմիկում»։ Եղել է շրջան, երբ բիզ­
նեսն ու առևտուրը համատեղել եմ։ Հիշում 
եմ, սկզբում մեծ պայուսակով Արգավանդ 
էի գնում՝ ապրանքի, հետո՝ ավելի ուշ, 
հայտնվեցին մեծածախ կետեր «Էրեբու­
նի» հյուրանոցում, Ֆիրդուսիում, Սուրմա­
լուում, Փեթակում․․․

- Բիզնեսը հետո ընդլայնեցի՞ք, թե՞ տե
ղափոխեցիք։

- Շատ երկար ժամանակ մենք Սպիտա­
կում ենք գործունեություն ծավալել։ Վեր­
ջին տարիներին է բիզնեսն ընդարձակ­
վել, հիմն ել ենք վաճառակետեր և ար­
տադրամասեր նաև Սպիտակից դուրս։ 
1990-ականների վերջերին սկսեցինք 
իրականացնել մեծածախ առևտուր ևս՝ 
ալյուր, շաքարավազ, յուղ, պարենային 
և ոչ պարենային մի շարք ապրանքներ։ 
Հիմն ական գործունեության առանցքը 
եղել է Սպիտակի շրջանը, դրանից հյու­
սիս՝ Ստեփանավան, Վանաձոր, Տավուշի 
մարզ, Ապարանի շրջան։ Այդ ժամանակ 
սկսեցինք նաև հացի, օղու արտադրութ­
յուն։ Վերջինս դադարեցրինք պետական 
քաղաքականության, վարչարարության 
պատճառով, թեև խմիչքի վաճառքը ակ­
տիվ էր, իսկ ապրանքանիշը՝ բավական 
հայտնի։ Հասակակիցներիցս շատերը 
մինչև հիմա հիշում են «Սև կակաչը»։ Ունե­
ցել ենք նաև մակարոնի, երշիկի արտադ­
րություն, որոնք հիմա ևս դադարեցված 
են՝ մի քանի տարվա գործունեությունից 
հետո։ Երշիկի արտադրության դադարե­
ցումն այլ պատմություն էր․ հետահայաց 
գնահատելիս՝ մտածում եմ՝ կարելի էր 
զարգացնել բիզնեսի այդ ճյուղը։ Պատ­
ճառը հավանաբար կրթության պակասն 
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էր, լավ տեխնոլոգ չունեինք։ Մեր ար­
տադրանքը մրցունակ չէր, որովհետև 
աշխատում էինք մաքուր մսով, իսկ 
շուկայում կային հնդկական գոմեշի 
սառեցված մսեր, որոնցով աշխատելը 
որոշակի գիտելիքներ, միջամտություն 
էր պահանջում։ Բիզնեսում սկզբունք 
կա, եթե գործն առաջ չի գնում, լավ 
է հրաժեշտ տալ, քանի դեռ «կենդա­
նի» է։ Երշիկի արտադրությունն այդ 
դեպքն էր, աշխատող բիզնեսը փակե­
ցինք՝ հաշվի առնելով ռիսկերը։

- Փակվող բիզնեսի հարվածից հե՞շտ 
է վերականգնվելը։

- Շատ ցավալի չէր, որովհետև բիզնե­
սի միակ ուղղությունը չէր։ Բայց ցան­
կացած բիզնեսի հետևում մարդիկ են, 
փորձել ենք այնպես անել, որ աշխա­
տակիցներն անգործ չմնան, մեծամաս­



նությանը կարողացել ենք աշխատանքով 
ապահովել։ Ամեն դեպքում, ցանկացած 
ընդհատված բիզնես իր բացասական ազ­
դեցությունը թողնում է, օրինակ, երշիկի 
կամ օղու արտադրության թանկարժեք 
սարքավորումն երը հետո ստիպված էինք 
որպես մետաղաջարդոն վաճառել։

- Այս պահին բիզնեսի ի՞նչ ճյուղեր են 
գործում «Դանիելյան ՍՊԸ»-ում։

- Մեզ մոտ հիմն ականում առևտրի ուղ­
ղությունն է զարգացած։ Ունենք 4 սուպեր­
մարկետ, Սպիտակում ունենք քաղցրա­
վենիքի, հացաբուլկեղենի, հրուշակեղենի 
արտադրություն։ Քաղցրավենիքի վաճառ­
քի կետեր Սպիտակում, Երևանում, Վա­
նաձորում։ Ունենք շինանյութի վաճառքի 
չորս կետ Սպիտակում։ Վաճառքի տարա­
ծում արդեն կա, և ընդլայնվելու ծրագրեր 
կան Արարատյան դաշտում և Հայաստա­
նի մյուս մարզերում։ Ծավալում ենք գոր­
ծունեություն նաև դեղատների ոլորտում, 
ունենք արտարժույթի փոխանակման կե­
տեր, հագուստի վաճառք և այլն։

- Ինչպե՞ս է ստացվել, որ մի ուղղությամբ 
չեք բիզնեսը զարգացրել։

- Գուցե պատճառն այն է, որ գործունեութ­
յուն ծավալելով իմ սիրելի Սպիտակում, 
ցանկացել եմ, որ իմ քաղաքում տարբեր 
ապրանքներ և ծառայություններ լինեն։ 
Մինչև մեր ակտիվ աշխատանքը սպի­
տակցիների մեծ մասն առևտուրն անում 
էր Վանաձորից։ Ժամանակի ընթացքում 
պատկերը փոխվեց։ Ավելին՝ մի շրջան 
կար, երբ Վանաձորից մեծածախ առևտ­
րի համար դիմում էին մեզ։ Մենք կարողա­
ցանք հասնել այնպիսի վիճակի, որ Սպի­
տակում գներն այնքան մատչելի դառնան, 
որ մոտ քաղաքներից մարդիկ գան այս­
տեղ։ «Դանիելյան սուպերմարկետը» եղել 
է Լոռվա տարածաշրջանում առաջին ինք­
նասպասարկվող սուպերմարկետը։ 

- Կա՞ շրջան, որը հաղթահարելուց հետո 
գործարարն ավելի փորձառու է դառ
նում։
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- Այսպիսի բան չկա, որ փորձառու դառ­
նաս և սխալներ չանես։ Բայց մյուս կող­
մից ժամանակի հետ կրթվում ես, զար­
գանում ես։ Ինքս շատ եմ աշխատում 
ինձ վրա, արդեն 35 տարի է՝ բիզնես 
գործունեություն եմ ծավալում, և երբ 
համեմատում եմ իմ պատկերացումե­
րը գործի մասին նախկինում և հիմա, 
ակնհայտ է, որ շատ մեծ է տարբերութ­
յունը։ Նախկինում մենք ապրում էինք 
փակ սահմաններով երկրում, այսինքն՝ 
գործունեություն հիմն ականում կարող 
էինք ծավալել նախկին ԽՍՀՄ երկր­
ների տարածքում։ Մի օրինակ բերեմ․ 
հացաբուլկեղենի արտադրության մեջ 
օգտագործվող ռոտացիոն վառարան 
ես առաջին անգամ տեսել եմ Սպիտա­
կում, արտասահմանից օգնություն էին 
ուղարկել։ Ես չէի կարողանում դրա­
նից գնել, որովհետև չգիտեի՝ որտեղի՞ց 
գնեմ, ինչպե՞ս ներմուծեմ։ Հիմա կարող 
եմ ինտերնետում գրել, հազար տեսա­
կի ապրանք ցույց կտա, գնումից մինչև 
մաքսազերծում կարող ես ինքնուրույն 
կատարել։ Այնպես որ, մենք իսկապես 
շատ դժվար պայմաններում ենք սկսել 
բիզնեսը, ընտրության հնարավորութ­
յուն չենք ունեցել, մեր սխալների վրա 
ենք սովորել։

- Քանի որ շեշտեցիք ժամանակից 
բիզնես գիտելիքների կարևորությու
նը, «Մանթաշյանց»-ը որքանո՞վ է օգ
տակար այս հարցում։

- Նախ պատմեմ՝ ինչպես եմ հայտնվել 
այնտեղ։ Համերկրացի ընկերներ ու­
նեի, որոնք անդամակցում էին ակում­
բին։ Հետևելով «Մանթաշյանց»-ում 
իրենց գործունեությանը՝ հետաքրք­
րություն առաջացավ, հետագայում 
առաջարկ եղավ նաև ակումբի կող­
մից։ «Մանթաշյանց»-ն այսօր հայկա­
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կան ամենամեծ բիզնես հարթակներից է 
Հայաստանում և դրանից դուրս՝ հայերի 
շրջանում։ Սկզբում ես անդամակցութ­
յունն ավելի շատ դիտարկում էի որպես 
հնարավորություն՝ մյուսներին աջակցե­
լու համար։ Հետո պարզ դարձավ, որ սա 
առանձին բիզնես գործունեություն է, ոչ թե 
պարզապես բարի գործ։ Այստեղ հաճելին 
և պիտանին համատեղված են, այսինքն՝ 
բիզնեսի մարդիկ են՝ նման հայացքնե­
րով, գաղափարներով, թեկուզ տարբեր 
ոլորտներում գործունեություն ծավալող։ 
Սա հարթակ է, որտեղ շատ հեշտ կարո­
ղանում ես շփվել համախոհներիդ հետ։ 
«Մանթաշյանց»-ի՝ ցանկացած ձևաչափով 
հանդիպում օգտակար է, քանի որ կա՛մ 
նոր բան ես սովորում, կա՛մ նորովի ես հա­
յացք նետում խնդրին, անգամ եթե երկար 
տարիներ բիզնեսի մեջ ես և կառավար­
ման հարուստ փորձ ունես։ 

Ամենակարևոր առավելություններից մեկն 
այն է, որ չեմ նկատել՝ մարդիկ իրենց գի­
տելիքը, փորձը գաղտնի պահեն, մրցակ­
ցություն չկա, բոլորս միասին ենք զարգա­
նում։ Ինձ համար սա շատ ուրախալի էր, 
որովհետև շատ հարցեր կան, որոնք ավելի 
հեշտ է լուծել համախմբմամբ՝ խնդիրը կլի­
նի պետական մարմինների հետ, թե անձ­
նական մակարդակում։ Ես կարծում եմ, որ 
մեր երկրում հատկապես միջին բիզնեսը 
պաշտպանվածության կարիք ունի, իշխա­
նությունների կողմից ճիշտ չի գնահատ­
վում բիզնեսի դերը։ Երբ «Մանթաշյանց»-ի 
բիզնես այցերով լինում ենք տարբեր երկր­
ներում, պետական քաղաքականության 
տարբերությունը շատ ավելի ակնառու է։ 
Վերջերս այդպիսի հանդիպում ունեցանք 
Չեխիայում՝ «Մառլենկա» ընկերության սե­
փականատիրոջ հետ, որը ներկայացրեց, 
թե պետությունը որքան է աջակցում բիզ­
նեսին։
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Mantashyants Business Lounge՝ 
Երևանյան նոր բիզնես մշակույթ

Հունիսի 16-ին, «Մանթաշյանց» բիզնես 
ակումբի գրասենյակում կրկին տոնական 
տրամադրություն էր։ Կարմիր գորգի, ժա­
պավեն կտրելու արարողությամբ բացվեց 
Mantashyants Business Lounge-ը։ Մանթաշ­
յանականներն եկել էին միմյանց շնորհա­
վորելու, կիսելու նույն գաղափարի շուրջ 
ձևավորված հետաքրքրությունն ու տա­
լու մեկնարկը մի նախաձեռնության, որը 
ձևավորելու է մանթաշյանականներին հա­
տուկ երևանյան բիզնես մշակույթը։ 

Մինչ պաշտոնական բացման արարո­
ղությունը՝ «Մանթաշյանց» բիզնես ակում­
բի համահիմն ադիր, նախագահ Վահրամ 
Միրաքյանն ակումբականներին պատմեց 

բիզնես լաունջի տեսլականի մասին, ներ­
կայացրեց լաունջի տնօրեն Գրիգոր Շխյա­
նին։

«Մանթաշյանց»-ի խնդիրն է գործարարին 
տալ այն, ինչ նրան հետաքրքիր է»,- ասաց 
Վահրամ Միրաքյանն՝ ընդգծելով նոր 
ձևավորվող մշակույթի կարևորությունը։ 

Cigar Club Yerevan-ի հիմն ադիր Արեն Մե­
լիքյանն իր հերթին շեշտեց, որ հասա­
րակ և ռեստորանային լաունջ չի բացվում, 
այլ ձևավորվում է մտքերի, հետաքրքիր 
զրույցների և որակյալ ժամանցի նոր հար­
թակ։ «Սա պարզապես լաունջ չէ, այլ բիզ­
նես, սիգարի լաունջ է, որն այլ մոտեցում 
է պահանջում։ Սիգարը հասարակ ծխե­
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լու բան չէ, այն պետք է իսկապես վայե­
լել. արարողակարգ է»,- նշեց Cigar Club 
Yerevan-ի հիմն ադիրը։ 

««Մանթաշյանց» գործարարների ակում­
բի և Mantashyants Business Lounge-ի հա­
մահիմն ադիր Ալեքսանդր Բասենցյանը 
կիսվեց նման միջավայր ստեղծելու դրդա­
պատճառ հանդիսացող գաղափարով, 
այն է՝ գործարարներն աշխատանքային 
խիտ գրաֆիկից հետո հանդիպելու տե­
ղեր քիչ ունեն, հիմն ականում կրթական 
են՝ նախատեսված սեմինարների համար։ 
«Մենք փորձեցինք ստեղծել մի համայնք, 
որը մագնիսի նման կհավաքի գործա­
րարներին։ Իսկ եթե 10, 20, 30... մինչև 
100 գործարար հավաքվի մեկ դահլիճում 
և ծավալի քննարկումն եր, հաստատ երկ­
րի համար մի լավ բան կծնվի»։ 

Մանթաշյանց»-ի խնդիրն է գործարա
րին տալ այն, ինչ նրան հետաքրքիր է 

”
Վահրամ Միրաքյան



«Սրանով սկիզբ է դրվում նոր բիզնես մշակույթի, 
որտեղ բիզնես հանդիպումն երը, քննարկումն երը 
ոչ թե փողկապով, խիստ պաշտոնական ֆորմա­
տով կլինեն, այլ հաճելի ժամանցով՝ ապահովելով 
աշխատանքային մթնոլորտը»,- իր հերթին ասաց 
«Մանթաշյանց» գործարարների ակումբի անդամ 
Գայանե Գրիգորյանը՝ կիսվելով իր տպավորութ­
յուններով։

Mantashyants Business Lounge-ի բացման երեկոն 
շարունակվեց հրավիրված ջազ բենդի երաժշտա­
կան կատարումն երով:

Mantashyants Business Lounge-ի մուտքն ակումբա­
կանների համար ազատ է լինելու։ Մյուսների դեպ­
քում՝ միայն ակումբականի երաշխավորությամբ և 
տարեկան անդամավճարով։
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Հու  նի սի 30­ից հու  լի սի 6­ը Հա յաս տա նու մ անց­
կաց վեց « Ման թաշ յանց» բիզ նես ա կու մ բի նա­
խա ձեռ նու թ յամբ ա մե ն տա րի կազ մա կերպ վող 
Mantashyants Global Business Forum­ը։ Մաս նա­
կից ներն այս տա րի ևս հ նա րա վո րու թ յու ն ու ­
նեին մե կ շա բաթ շա րու  նակ գտնվել բիզ նես մի ­
ջա վայ րու մ, գտնել խնդիր նե րի լու  ծու մ  եր, սկսել 
նոր հա մա գոր ծակ ցու թ յու ն ներ, կրթվել, փո խան­
ցել սե փա կան փոր ձա ռու թ յու  նը՝ գործ նա կան 
հա վա քը հա մա տե ղե լով ակ տիվ ու  հե տաքր քիր 
ժա ման ցի հետ։ 

4­րդ  ան գամ կա յա ցած ֆո րու  մի  մաս նա կից նե րի 
քա նակն ան նա խա դեպ էր. աշ խար հի 20 երկ րից 
գրանց վել էր 1000­ից ա վե լի գոր ծա րար, ընդ 
ո րու մ ա կու մ բա կան էր մաս նա կից նե րի գրե թե 
կե սը։ Ար տա սահ մա նից ա մե  նա շատ մաս նա կից­
ներն ժա մա նել էին Լոս Ան ջե լե սից և Մոսկ վա յից։
Այս տա րի ա ռա ջին ան գամ Mantashyants Global 

« Հայ կա կան Դա վո սի» ե րա զան քի ճա նա պար հին. երբ
Mantashyants Global Business Forum 2025-ի
«կան չով» Հա յաս տա նու մ են հա վաք վու մ աշ խար հասփ յու ռ 
հայ գոր ծա րար նե րը

Business Forum­ին մաս նակ ցե ցին հայ գոր ծա­
րար ներ Ֆին լան դիա յից և Մերձ բալթ յան երկր­
նե րից։ 2025–ի մի  ջո ցա ռու մ  ա ռանձ նա հա­
տու կ էր նաև նրա նով, որ այն ըն թա ցավ 5 քա­
ղա քու մ՝ Եր ևան, Գ յու մ րի, Վա նա ձոր, Կա պան, 
Ծաղ կա ձոր։ 

Հա տու կ հյու ր (Business Booster աք սե լա տո­
րի հա մա հիմ  ա դիր Ա լեք սանդր Վի սոց կի), 
պա նե լա յին քննար կու մ  եր, մե ն թո րա յին սե­
սիա ներ, ցան ցա յին՝ նեթ վոր քին գա յին մի  ջո­
ցա ռու մ  եր, գործ նա կան աշ խա տա րան ներ, 
ար շավն  եր Ս յու  նի քու մ, մար զա կան մի  ջո ցա­
ռու մ  եր, հայ կա կան ա վան դա կան պա րեր, 
հա մե ր գա յին ծրա գիր՝ Հա յաս տա նի պե տա­
կան սիմ ֆո նիկ նվա գախմ բի մաս նակ ցու թ­
յամբ. այս պի սին էր հու  նի սի 30­ից հու  լի սի 6­ը 
կա յա ցած Mantashyants Global Business Forum 
2025­ի հա կիրճ ծրա գի րը։
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« Հայ կա կան Դա վո սի» ե րա զան քի ճա նա պար հին. եր
Mantashyants Global Business Forum 2025
«կան չով» Հա յաս տա նու մ են հա վաք վու մ աշ խար հասփ յու ռ 

Business Forum­ին մաս նակ ցե ցին հայ գոր ծա­



Օր 1. 
Մեկ նար կը՝ Մա տե նա դա րա նից

Մա տե նա դա րա նի նոր մաս նա շեն քու մ հու  նի սի 
30­ի ե րե կո յան ան սո վոր ե ռու  զեռ էր։ Չ նա յած 
աշ խա տան քա յին ժամ  ա վարտ վել էր՝ մարդ­
կանց ակ տիվ հոս քը չէր դա դա րու մ։ «Ան զեն» 
աչ քով տե սա նե լի էր, որ խո շոր ի րա դար ձու թ յու ն 
է սպաս վու մ։ Մի ջո ցառ ման ա ռիթն այս ան գամ 
հա յա գի տա կան չէր, բայց հայ կա կա նու թ յան 
գոր ծո նը կար. հայ գոր ծա րար ներն էին հա վաք­
վել մե կ վայ րու մ, մե կ նար կու մ էր Mantashyants 
Global Business Forum 2025­ը։

Մի ջո ցառ մա նը ներ կա էին գոր ծու  նեու թ յան 
ա մե  նա տար բեր ո լորտ ներ ներ կա յաց նող հայ 
գոր ծա րար ներ Հա յաս տա նից և Սփ յու ռ քից, պե­
տա կան պաշ տոն յա ներ, հա սա րա կա կան, մշա­
կու  թա յին գոր ծիչ ներ, լրագ րող ներ։
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«Mantashyants Global Business Forum-ի նպա­
տակն աշխարհով մեկ սփռված «Մանթաշյանց» 
բիզնես ակումբի անդամն երին մեկ շաբաթով 
Հայաստանում միավորելն է, որպեսզի իրար 
հետ շփվեն և համագործակցեն։ Հայ գործա­
րարները պետք է հասկանան, որ իրենք գլոբալ 
ցանցի մասնիկ են և ընկերներ ունեն բազմա­
թիվ երկրներում։ Մեզ համար սկզբունքային 
է նաև, որ այս շարժմանը մասնակից դառնան 
Հայաստանի մարզերը, որպեսզի Գյումրիի կամ 
Կապանի գործարարը տեսնի՝ ինքն ունի նույն 
հնարավորությունները, ինչպես լոսանջելեսաբ­
նակ իր գործընկերը»,- բացման խոսքում ասաց 
ակումբի նախագահ Վահրամ Միրաքյանը։ 
Նա բարձրաձայնեց նաև առաջիկա երկա­
րաժամկետ նպատակ-երազանքի մասին. 
Mantashyants Global Business Forum-ը պետք է 
«հայկական Դավո՞սը դառնա, և տարեցտարի 
ընդգրկի ավելի շատ մասնակիցների, ընդ որում 
ոչ միայն հայերի։ Վահրամ Միրաքյանն ուրա­
խությամբ փաստեց, որ անցած տարվա ֆորու­
մի արդյունքում մոտ 20 մլն դոլարի ներդրում է 

կատարվել Հայաստանում։ 

«Մանթաշյանց»-ի մասնաճյուղերում տարեկան 
տեղի են ունենում 1000-ից ավելի միջոցառում­
ներ, ակումբականներն ամբողջ տարին կապի 
մեջ են իրար հետ՝ օնլայն և օֆլայն ռեժիմն երով։ 
Նրանք միմյանց հետ հաղորդակցվելու մի քանի 
տարբերակ ունեն՝ կայք, առցանց զրուցարան­
ներ (չատեր) և քըմյունիթի մենեջերներ։ Ակում­
բի անդամ գործարարը կարող է կայքում գտնել 
իրեն հետաքրքրող կոնտակտը կամ խորհրդի 
համար դիմել մենեջերին։ 

Համագործակցության պոտենցիալը բացահայ­
տելու կարևոր գործիքներից են նաև բիզնես 
այցերը։ Միայն այս տարվա առաջին կեսին այ­
ցելություններ են կատարել ԱՄՆ՝ Լոս Անջելես, 
Չեխիա, Վրաստան, Լեհաստան, Ավստրիա, 
Գերմանիա և տեղում ծանոթացել հայ գործա­
րարի նախագծերին։ Բոլոր միջոցառումն երի և 
շփումն երի ամփոփման արդյունքն էլ տարեկան 
համահայկական այս հավաքն է։
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Ֆորումի բացման արարողությանը ներկա ՀՀ 
ԱԺ տնտեսական հանձնաժողովի նախագահի 
տեղակալ Բաբկեն Թունյանը խոսեց Հայաս­
տանի տնտեսության մեջ ակումբի դերի մասին։ 
««Մանթաշյանց»-ը շատ կարևոր գործ է անում 
այն իմաստով, որ ոչ միայն օգնում եք հայ գոր­
ծարարներին նեթվորքինգի շնորհիվ հարցերը 
լուծել տեղում, այլ նաև ստեղծել եք այսպիսի 
միավորող հարթակ, որտեղ մասնագիտական 
քննարկումն եր են տեղի ունենում, և արդյուն­
քում խնդիրները՝ համակարգված և հիմն ավոր­
ված, ներկայացվում են պետական մարմիննե­
րին»,- նշեց նա։ 

ՀՀ Սփյուռքի հանձնակատար Զարեհ Սինան­
յանը ևս շեշտեց, որ հայ գործարարից յուրա­
քանչյուրի հաջողությունը միայն անձնական 
չէ, այն նաև պետության ձեռքբերումն է, որով­
հետև ստեղծած հավելյալ արժեքն աշխատեց­
նում է պետության մեքենան. «Ձեզ աջակցելու 
մեծ պատասխանատվություն ունեն նաև ԱԺ-ն և 
Կառավարությունը, պետք է բոլորս աշխատենք, 
որպեսզի ձեր դերը պետության մեջ լինի նշա­
նակալի։ Վստահ եմ, որ հաջողելու եք, քանի որ 
շարունակաբար աճող ակումբը և ֆորումի այս 
ձևաչափը դա են ապացուցում»։

Գյումրիի մասնաճյուղի ղեկավար, Link ընկե­
րության համահիմն ադիր, Արտակ Գևորգյանն 
իր ելույթում ներկայացրեց ոչ միայն ակումբի 
աշխատանքները, այլ նաև «Մանթաշյանց»-ին 
միանալու անձնական պատմությունը։ «Ես 50-
րդ ակումբականն եմ, միացել եմ 2020-ի վեր­
ջին, 2021 թվականի սկզբին՝ այդ դժվար ժա­
մանակահատվածում՝ պատերազմ, կորոնավի­
րոս… Երբ Վահրամն առաջարկեց Գյումրիում 
մասնաճյուղ բացել, ես չէի հավատում, որ մեզ 
մոտ կաշխատի, բայց Վահրամն անդրդվելի էր, 
չհրաժարվեց գաղափարից։ Մեր հաջողության 
բանալին համարում եմ շարունակական ինք­
նակրթությունը։ Մինչ օրս մասնաճյուղն իրակա­
նացրել է 130 միջոցառում, ինչը ռեկորդային է 
Գյումրիի համար, արել ենք նաև սոցիալական 

նախագծեր Արցախից բռնի տեղահանված մեր 
հայրենակիցների համար»,- ասաց նա։

Արցախցիների, մասնավորապես գործարար­
ների մասին խոսեց Արթուր Ներսիսյանը։ Նա 
շնորհակալություն հայտնեց ակումբին` տեղա­
հանությունից հետո իրենց նեցուկ լինելու և կի­
սատ թողած գործը ՀՀ տարածքում շարունակե­
լուն ուղղված մանթաշյանականների ջանքերի 
համար։ Արդյունքում արցախցի բիզնեսմենների 
90 տոկոսը Հայաստանում շարունակում է իր 
գործունեությունը։ ««Մանթաշյանց»-ի աջակ­
ցության ամենամեծ վկայությունն էլ Լոռու մար­
զի Մարգահովիտ գյուղում «Անտառ» հյուրանո­
ցային համալիրի կառուցումն է։ Սա արցախցի և 
ամերիկահայ գործարարների համատեղ աշխա­
տանքի արդյունքն է։ ««Մանթաշյանց»-ը վայր է, 
որտեղ համախմբված են ինետելեկտը, հնարա­
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վորությունները և միմյանց օգնող մարդկանց 
ներուժը»,- այսպիսի գնահատական հնչեցրեց 
Արցախի մասնաճյուղի ղեկավարը։

«Մանթաշյանց»-ի Լոռու մասնաճյուղի հիմն ա­
դիր Հովհաննես Դանիելյանը նախ հպարտութ­
յամբ նշեց, որ մարզի ժամանցի և հանգստի 
լավագույն վայրերն ակումբականների բիզնես­
ներն են` հավելելով, որ լոռեցի գործարարները 
գործունեություն են ծավալում նաև Հայաստա­
նից դուրս՝ Վրաստանում և ԱՄՆ-ում. «Մենք 

պետք է անընդհատ առաջ գնանք, իսկ դրա հա­
մար անհրաժեշտ են կապեր, գումար և գիտե­
լիք, այդ ամենը տալիս է ակումբը։ Շատ կարևոր 
է նաև, որ գործարարը կիրթ լինի. մենք փոքր 
պետություն ենք, և ցանկացած փոփոխություն 
գլոբալ ազդեցություն ունի մեզ վրա։ Երբ մենք 
ունենք համապատասխան գիտելիք, ավելի 
հաստատուն քայլերով ենք առաջ գնում և պատ­
րաստ ենք դիմակայել այդ մարտահրավերնե­
րին»։
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Ռոստովի մասնաճյուղի ղեկավար 
Աղասի Մինասյանը պատմեց, որ 
իրենց մասնաճյուղը գործում է մեկ 
տարի. դժվար ճանապարհ են ան­
ցել, մարդիկ եկել են, գնացել են, 
բայց արդյունքում մնացել են նրանք, 
ում շուրջ ձևավորվել է թիմը. «Մեր 
ներկայացուցիչները շատ չեն, բայց 
կարևորն իրենց հարմարավետ և 
պաշտպանված են զգում այս միջա­
վայրում։ Մեր առջև թվաքականի 
խնդիր չենք դրել, մեր նպատակը 
որակյալ աշխատանք կատարելն է»։

Ջավախքի մասնաճյուղի ղեկավար 
Սամվել Մկոյանի փորձն ավելի հա­
րուստ էր. գործում են երկու տարի, 
ունեն 14 անդամ, իրականացրել են 
50-ից ավելի միջոցառում։ «Շատ ենք 
կարևորում գլոբալ ֆորումին մաս­
նակցելը, որովհետև հենց այստեղ 
կարող ենք հանդիպել ակումբի մյուս 
անդամն երին և ստեղծել համագոր­
ծակցություններ։ Մեր մասնաճյու­
ղի բացառիկությունն այն է,որ հա­
յաբնակ Ջավախքոմ միակ բիզնես 
միջավայր ստեղծող կառույցն է»,- 
ասաց նա։ 

Բացառիկ էթնիկ բիզնես ակումբի 
գաղափարի մասին էլ խոսեց ակում­
բի նախագահը։ Վահրամ Միրաքյա­
նը որպես օրինակ նշեց հրեաներին, 
հնդիկներին, ռուսներին։ «Մանթաշ­
յանց»-ը ևս այդպիսի հարթակ դառ­
նալու հավակնություն ունի։ «Մեզ 
կարող են անդամակցել կամ հայերը, 
կամ Հայաստանում բիզնես անող 
այլազգիները, այլ խոսքով՝ նրանք, 
ովքեր հայակենտրոն գործունեութ­
յուն են ծավալում»,- նկատեց ակում­
բի նախագահը։ 

Ֆորումի առաջին օրվա ծրագիրն ավարտ­
վեց «Ինչպես կառուցել գլոբալ բիզնես» թե­
մայով պանելային քննարկմամբ, որը վարում 
էր «Մանթաշյանց 100»-ի ղեկավար, ՀՀ նախ­
կին էկոնոմիկայի նախարար և գործարար 
Վահան Քերոբյանը։ Օրվա ավարտը երաժշ­
տական էր. հյուրերն վայելեցին ջութակահար 
Թամար Արաքսի կատարումն երը։
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Օր 2. Բիզնես գիտելիքը՝ 
հաջողության սկիզբ

«Մանթաշյանց»-ի նախաձեռնություններում 
կրթական բաղադրիչը միշտ էլ առաջնային տեղ 
է զբաղեցրել, հետևաբար պատահական չէր, 
որ բուն ֆորումի մեկնարկը տրվեց կարևոր դա­
սախոսությամբ։ Առաջին անգամ հայ գործա­
րար համայնքի հետ հանդիպեց բիզնեսի կա­
ռավարման ոլորտի միջազգային փորձագետ 
Ալեքսանդր Վիսոցկին։ Նա նշեց, որ «Մանթաշ­
յանց»-ն առանցքային գործընկերներից է, որի 
հետ համագործակցելու լայն հնարավորություն­
ներ է տեսնում։ 

«Ես պատասխանատվությամբ եմ մոտենում 
ելույթիս, որովհետև շատ տաղանդավոր մար­
դիկ են եկել ինձ լսելու, և ես այս սահմանափակ 
ժամանակի ընթացքում պետք է հասցնեմ հա­
ղորդել արժեքավոր տեղեկություններ»,- նշեց 
բանախոսը։ «Զրոյից մինչև մասշտաբային բիզ­
նես. գործարար աճի 5 փուլ» խորագրի ելույթով 
փորձագետն ակումբականներին ներկայացրեց 
գործիքներ, որոնք թույլ են տալիս գործարարին 
նվազեցնել ուղիղ ներկայությունը բիզնեսում՝ 
միաժամանակ բիզնեսի կառավարումը դարձ­
նելով ավելի արդյունավետ։

«Մանթաշյանց» ակումբի նախագահ Վահրամ 
Միրաքյանն ընդգծեց, որ գիտելիքը և մոտի­
վացիան բիզնեսի աճի և զարգացման կարևոր 
նախապայմաններից են, իսկ հյուրն այս ոլոր­
տում հարուստ փորձ ունի։ «Գիտելիքին վերա­
բերող տարեկան բազմաթիվ միջոցառումն եր 
ենք կազմակերպում, բայց սա ամենամասշտա­
բայինն է, մասնակցում է 1200 մարդ։ Բնակա­
նաբար, այս 2-3 ժամերի ընթացքում ֆունդա­
մենտալ գիտելիքներ չեն ստանալու, բայց լավ 
մոտիվացիա, գաղափարներ հաստատ վերցնե­
լու են։ Այս ձևաչափը շարունակական է լինելու 

և փորձելու ենք հրավիրել աշխարհի լավագույն 
մասնագետներին, որպեսզի իրենց գիտելիքն ու 
փորձը կիսեն հայկական բիզնեսի հետ»,- ասաց 
Վահրամ Միրաքյանը։

«Մանթաշյանց Մարսել» մասնաճյուղի ղեկավար 
Էրիկ Գևորգյանը հատկանշական համարեց այն 
հանգամանքը, որ Վիսոցկու հետ հանդիպումը 
հնարավորություն տվեց զրուցել տարբեր բիզ­
նես ռազմավարություններից։ «Հիմն ականում 
ես ծանոթ էի իր գործունեությանը, բայց շատ 
կարևոր էր տեղում լսելը, դա դրդում է մեզ՝ որ­
պես ընկերություն, կիրառել իր պրոդուկտները, 
և «Մանթաշյանց»-ը մեզ տալիս է այդ հիանալի 
հնարավորությունը»,- նկատեց նա։

Մասնակիցներից շատերն արդեն ծանոթ էին 
Վիսոցկուն, հետևել էին սոցցանցերով, բայց 
կրկնակի հետաքրքիր էր կենդանի շփման մի­
ջոցով գիտելիքի փոխանցումը։ 



Առանձնացրել ենք կարծիքներից մի քանիսը՝

Այսօր սովորեցի, թե ինչպես կարող է բիզնեսի ղեկավարը պատվիրակել իր որոշ 
գործառույթներ տարբեր աշխատակիցների։

Վիսոցկիին վաղուց եմ հետևում Instagram-ում, ծանոթ եմ իր թեմաներին, այսօր 
էլ նոր լիցքերով գնում եմ՝ բիզնեսը ծաղկեցնելու։

Շատ արդյունավետ էր այսօրվա միջոցառումը, քանի որ այն օգնեց հասկանալ, 
թե ինչ փուլերով է անցնում յուրաքանչյուր կազմակերպություն, հետևաբար մենք՝ 
որպես աշխատակիցներ, փորձում ենք ստանալ այն հարցի պատասխանը, թե 
ինչպես է կարելի կառավարման ոլորտում հասնել ամենաբարձր մակարդակի։

«Մանթաշյանց»-ը հիանալի միջոցառում էր կազմակերպել, մարդու տարիների 
փորձը, անցած ճանապարհը՝ զրոյից մինչև բարձունքներ, շատ հակիրճ ներկա­
յացվեց։ Ինքներս հաճախ անցնում ենք այդ ճանապարհը, բայց ոչ հաճախ ենք 
որոշում կայացնում այս կամ այն մեթոդը կիրառել։ Նմանատիպ միջոցառումն երը 
կարծես ազդակ են տալիս, որ ժամանակն է։

Հանդիպման ավարտն ինտերակտիվ էր. հարցեր բանախոսին և ազատ շփում 
նեթվորքինգի ընթացքում։
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Օր 3. Գործնական ուղեցույց. 
բիզնես այցեր 

Ալեքսանդր Վիսոցկու հետ շփվելու առիթ ակում­
բականներն ունեցան նաև հաջորդ օրը, բայց ար­
դեն ավելի նեղ կազմով։ Բիզնես կառավարման 
ոլորտի միջազգային փորձագետն այս անգամ 
փակ հանդիպում ունեցավ «Մանթաշյանց 100»-ի 
անդամն երի հետ՝ ներկայացնելով գործարար աճի 
իր մեթոդաբանությունը, հաջողության օրինակ­
ներ և անձնական փորձը։ Մասնակիցներն էլ խոս­
նակի հետ քննարկեցին իրենց մարտահրավերնե­
րը` ստանալով ուղղորդում՝ բիզնեսի հաջորդ մա­
կարդակին անցնելու համար։

Օրվա սկիզբը նշանավորվեց նաև ինտենսիվ նեթ­
վորքինգով, որտեղ ներգրավված էին ակումբի 20 
մասնաճյուղերի ներկայացուցիչներ։ Սա բացառիկ 
հնարավորություն էր՝ խորացնելու գործնական 
կապերը, փոխանակելու փորձ և ձևավորելու նոր 
համագործակցություններ համահայկական բիզ­
նես ցանցում։

Էկոնոմիկայի փոխնախարար Էդգար Զա­
քարյանը նշեց, որ բիզնեսի ոլորտում  նեթ­
վորքինգն առանցքային նշանակություն ունի, 
իսկ նմանատիպ ֆորումն երը նպաստում են 
կապերի հաստատմանը. ««Մանթաշյանց»-ի 
դեպքում միջոցառման կարևորությունն 
ընդգծվում է, քանի որ գլոբալ է և ընդգրկում 
է լայն շրջանակներ։ Այն նպաստում է հայկա­
կան բիզնեսի զարգացմանը, կրթմանը և ար­
տահանման ուղղությունների ընդլայնմանը»։
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«Մանթաշյանց Մարսել» մասնաճյուղի ղեկավար 
Էրիկ Գևորգյանը նկատեց, որ ֆորումը հիանա­
լի հնարավորություն է կապեր ստեղծելու և ամ­
րապնդելու առումով. «Միայն այսօր հասցրել 
եմ ծանոթանալ 15 հոգու հետ՝ տարբեր ոլորտ­
ներից։ Ինձ ամենաշատը հետաքրքրեց մարքե­
թինգային ոլորտը, քանի որ իրենք արդեն աշ­
խատում են՝ օգտագործելով արհեստական բա­
նակությունը»։

Տեսականից դեպի գործնական գիտելիքի կի­
րառման հնարավորություն մասնակիցները 
ստացան ֆորումի 3-րդ օրվա մյուս կեսին՝ այ­
ցելություն Royal Armenia գործարան և Beer 
Academy: 

«Անեոն» ընկերության հիմն ադիր Անի Մախ­
սուդյանը նմանատիպ այցերը դիտարկեց բիզ­
նեսի զարգացման և աճի տեսանկյունից. «Եր­
բեմն քեզ թվում է՝ տվյալ պրոդուկտի մասին 
ունես լիարժեք ինֆորմացիա, այնինչ մինչև 
ներքին խոհանոցը չես ուսումն ասիրում, չես 
հասկանում ամբողջ ծավալները, չես պատկե­

րացնում, թե ինչպիսի փուլերով է այն անցնում։ 
Բիզնես այցերը տալիս են այդ հնարավորությու­
նը։ Շատ ուրախ եմ, ու այսպիսի ավանդույթ կա 
նաև Հայաստանում»։
Բիզնես տուրի առաջին կանգառը հյուրերին 
հնարավորություն տվեց տեղում ծանոթանալ 
Royal Armenia-ի սուրճի արտադրական փուլե­
րին, բրենդի զարգացմանը և արտահանման 
ռազմավարությանը։

CDEK Armenia-ի համահիմն ադիր, փոխտնօ­
րեն Էդգար Գասպարյանը տպավորվել էր Royal 
Armenia-ի կատարած աշխատանքով. «Հե­
տաքրքիր տպավորություններից բացի, նաև 
տեղեկացա արտադրության պրոցեսի և սուր­
ճի պատրաստման վերաբերյալ։ Օրինակ՝ չգի­
տեի, որ համեղ սուրճ ստանալու համար հինգ 
տեսակ են խառնում։ Այսուհետև ամեն անգամ 
սուրճ խմելիս կհիշեմ, որ մեկ գավաթ ըմպելի­
քի համար ինչպիսի աշխատանք է կատարվել, 
մարդկային որքան ռեսուրս է ներգրավվել պրո­
ցեսում»։ 
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Շինարարական ընկերութ­
յան ոլորտում բիզնես գործու­
նեություն ծավալող Սարիբեկ 
Գյուլբենկյանը ևս հաճելիորեն 
զարմացրել էր բիզնես տուրի 
արդյունքներով. «Նկատելի էր, 
թե ինչպիսի բծախնդրությամբ 
էին վերաբերվում արտադրան­
քի որակին, վերահսկվում են 
արտադրության բոլոր փուլերը։ 
Փոքր պետության մեջ այդպիսի 
ծավալի և որակի աշխատանք 
կատարելն իսկապես լուրջ 
արդյունք է»,- նշեց նա։
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Բիզնեսի այցի երկրորդ հատվածը 
Beer Academy-ում էր։ Ընկերության 
հիմն ադիր տնօրեն Արմեն Ղազար­
յանը նշեց, որ շուրջ 12 տարի գա­
րեջրի գործարանը փակ է եղել այ­
ցելուների համար, բիզնես տուրեր 
կազմակերպում են վերջին երկու 
տարում։ «Շատ խորհրդանշական 
էր այցելուների համար արտադ­
րական պրոցեսի բացումը, քանի 
որ այն առաջինը «Մանթաշյանց»-ի 
մեր ընկերների հետ կատարեցինք։ 
Ուրախ եմ, որ այսօր ևս ակումբա­
կաններն այցելեցին մեզ, ծանոթա­
ցան արտադրության ողջ պրոցե­
սին՝ տեսնելով, թե գարուց մինչև 
օրգանիկ գարեջուր ինչ ճանապարհ 
է անցնում»,- ասաց Beer Academy-ի 
ղեկավարը։

Հագեցած օրվա լիցքաթափումը, իհարկե, հենց գարեջրի 
համտեսով էլ ավարտվեց։
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Խիտ գրաֆիկով և հագեցած օրակարգով առանձնացավ նաև 
ֆորումի 4-րդ օրը։ Ակումբականների մի խումբ ուղևորվեց Լոռու 
մարզ։ Տանտիրոջ իրավունքով՝ «Մանթաշյանց Լոռի»-ի ղեկավար 
Հովհաննես Դանիելյանը հյուրերին ներկայացրեց հայրենի մարզի 
բիզնես պոտենցիալը և կատարված ներդրումն երը։

«Սա արդեն երրորդ Mantashyants Global Business Forum-ն է, որ տե­
ղի է ունենում Լոռիում։ Միջոցառումն առանձնանում է նրանով, որ 
հավաքվում են մեր ցանցի բոլոր անդամն երը։ Շատ կարևոր է, որ 
բիզնեսը զարգանա, աճի, դառնա մասշտաբային, մարզից դուրս 
գա, այս միջոցառումն երը մեծապես նպաստում են դրան։ Ունենք 
դեպքեր, երբ բիզնեսները նաև Հայաստանի սահմաններից են 
դուրս եկել»,- նշեց Հովհաննես Դանիելյանը։

Օր 4.  Բացահայտելով հայաստանյան 
մասնաճյուղերի պոտենցիալը
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Dream Park-ի հաճելի մթնոլորտում աշխատանքային 
ճաշը վայելելուց հետո ակումբականները հյուրընկալ­
վեցին մարզի ամենամեծ գործատուին։ «Գլորիա» կա­
րի արտադրամասում ֆորումի մասնակիցները ծա­
նոթացան արտադրական հնարավորություններին և 
աշխատանքի կազմակերպման փուլերին։ Արտադրա­
մասն ունի 2500 աշխատակից և համագործակցում է 
համաշխարհային բրենդների հետ։

Շրջայցից հետո ֆորումի մասնակիցները խոսեցին 
տպավորությունների մասին։ «Տեսիլ» ընկերության հա­
մահիմն ադիր Սիլվա Այվազյանը նշեց, որ Mantashyants 
Global Business Forum 2025-ը հնարավորություն է տա­
լիս մեկ շաբաթ շարունակ ծանոթանալ, շփվել բոլոր 
մասնաճյուղերի բիզնես ակումբի անդամն երի հետ, 
ստանալ նոր գիտելիքներ, կատարել փորձի փոխա­
նակում։ «Բիզնեսի համար, իհարկե, շատ կարևոր է, 
որ ժամանակ խնայենք, համագործակցության ավե­
լի կարճ ճանապարհներ գտնենք։ Այս ֆորումի շրջա­
նակում մենք հնարավորություն ունենք համատեղելու 
օգտակարն ու հաճելին, այս միջավայրը թույլ է տալիս 
աշխատել, բայց նաև հանգստանալ»,- նշեց նա։

Օգտակարը հաճելիի հետ համատեղելու նոր առիթ 
դարձավ նաև այցելությունը «Շաքարյան Ռանչո»։ 
Մասնակիցները տեսան, թե ինչպես է հնարավոր հա­
ջողությամբ համադրել գյուղատնտեսությունը և զբո­
սաշրջությունը։ «Շաքարյան Ռանչո»-ն այս պահին 
ամենամեծն է Հայաստանում։

«Geli Glass» ընկերության հիմն ադիր Գևորգ Ղազար­
յանի կարծիքով, ֆորումը կարողացել է այնպիսի մի­
ջավայրում կազմակերպել ակումբականների շփումը, 
որպեսզի այն լինի առավելագույնս տրամադրող։ Նա 
կեսկատակ նկատեց, որ Լոռիի մաքուր օդը շնչելուց 
և բնության գրկում հայտնվելուց հետո առհասարակ 
դժվար է նորից աղմկոտ միջավայր վերադառնա­
լը.«Այսպիսի բիզնես այցերի ժամանակ շփվում ես 
տարբեր տեսակի բիզնեսների սեփականատերե­
րի, տնօրենների, օպերատիվ աշխատանք կատարող 
մարդկանց հետ, ովքեր մեծ փորձ ունեն և այս ջերմ 
մթնոլորտում պատրաստ են կիսվել իրենց գիտելիքնե­
րով»։ 
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«Սալի» ընկերության հիմն ադիր, տնօրեն Սասուն Իգնատ­
յանը ևս բիզնես տուրերը համարում է կրթվելու և փորձի 
փոխանակման միջոցներ. «Շատ կարևոր են բիզնես այ­
ցերը, որովհետև տեղի է ունենում փորձի փոխանակում, 
տարբեր հարցեր են քննարկվում, և ի վերջո հաղորդակ­
ցություն է տեղի ունենում ընկերների և գործընկերների 
հետ»։

Ֆորումի 4-րդ օրը նշանավորվեց ևս մեկ իրադարձութ­
յամբ. Երևանում ակումբականներին ներկայացվեց 
Mantashyants Business Lounge-ը։ Սա ակումբի վերջին նա­
խաձեռնություններից է և նախատեսված է նոր մակարդա­
կի բիզնես շփումն երի համար։ Հենց առաջին օրը մասնա­
կիցները առիթ ունեցան շփվելու ոլորտի առաջատարների 
հետ և բացահայտելու սիգարի մշակույթի ողջ հմայքը։ Ի 
դեպ, այստեղ հնարավոր է նաև վայելել «Մանթաշյանց» 
անվամբ սիգար։ 

«Այսօր մանթաշյանականների համար շփման, նեթվո­
րիկինգի նոր հավաքատեղի է բացվում։ Այս հետաքրքիր 
լաունջբարը բաց է հատուկ ակումբականների և հյուրե­
րի համար։ Բոլորրիս մաղթում եմ բարի ընթացք և նոր 
արդյունավետ համագործակցություններ»,- նշեց «Ալտեք» 
ՍՊԸ համահիմն ադիր, Mantashyants Business Lounge-ի 
համահիմն ադիր Ալեքսանդր Բասենցյանը։
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«Շատ ուրախ եմ այսօր այստեղ լինելու համար։ Ինձ 
հրավիրել են՝ խոսելու ընկերության մասին, ներկայաց­
նելու սիգարի տարբեր ձևերը, տեսակները, ինչ փու­
լերով է հումքն անցնում մինչև վերջնական արտադ­
րանք դառնալը։ Ես, իհարկե, խորհուրդ եմ տալիս նա­
խընտրել սիգար, քան սիգարետ, քանի որ ծուխը ներս 
չենք քաշում»,- ասաց JM Tobacco ընկերության տնօրեն 
Անդրանիկ Մարուքյանը։

«Cigar Club Yerevan»-ի հիմն ադիր Արեն Մելիքյանի 
համար Mantashyants Business Lounge-ն առանձնահա­
տուկ նշանակություն ունի, որովհետև գիտի՝ սիգարը 
նաև մարդկանց միավորելու հատկություն ունի. «Այս­
պիսի ասացվածք կա անգլերենում՝ ամեն սիգար ծխող 
ընկեր է, քանի որ գիտի, թե ինչ ես զգում։ Այս ասաց­
վածքը ծառայեցնելով՝ կարող ենք ասել, որ այս լաունջ­
բարը կարող է ծառայեցվել, որ «Մանթաշյանց»-ի բիզ­
նես համայնքը ևս մեկ հարցի շուրջ համախմբվի»։

«Ջոել» կազմակերպության հիմն ադիր, տնօրեն Սոնա 
Եղիազարյանը նկատեց, որ Երևանում լաունջբարի 
հիմն ումն իրեն շատ է հետաքրքրել, թեև ինքը ծխող չէ։ 

«Այսօր այստեղ ինձ բերեց հետաքրքրությունը, թե ինչ­
պես կարող են աշխարհի տարբեր ծայրերում գտնվող 
մեր հայ գործարարներն ունենալ նաև սիգարի արտադ­
րության բիզնես։ «Մանթաշյանց»-ում տարբեր բիզնես­
ներ կան, բայց սիգար չէի սպասում։ Եկա, ծանոթացա, 
շատ հպարտ եմ, սա այն ակումբն է, որը միավորում է 
աշխարհի բոլոր հայ բիզնեսմեններին»,- ասաց Սոնա 
Եղիազարյանը։

Սիգարի սիրահար չէ նաև «Խորոզյան ինթերնեշընլ» 
ընկերության, «Քարահունջ» ռեստորաների հիմն ա­
դիր, տնօրեն Կարպիս Խորոզյանը։ Այդուհանդերձ, 
նորաբաց սրահը կարևորում է շփման տեսանկյունից. 
«Հաճախ ենք այստեղ հանդիպելու և նեթվորկ անելու։ 
Ես տարին մեկ անգամ եմ սիգար ծխում, բայց այն, 
ինչպես գինին, ունի մշակույթ և պահանջում է հատուկ 
արարողակարգ. ինչպես կտրես, ինչպես օգտագոր­
ծես»։
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Չորրորդ օրվա մարզային մյուս ուղղությունը Սյունիքն 
էր։ Ֆորումն այս տարի առաջին անգամ էր մարզում հյու­
րընկալվում։ Մասնակիցները եղան մարզի տեսարժան 
վայրերում, այցելեցին Տաթևի վանական համալիր, համ­
տեսեցին տեղի բարիքները։ Մարզկենտրոն Կապանում 
էլ դրվեց նոր համագործակցությունների և արժեքավոր 
կապերի հիմքը։ 
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Օր 5. Ժամանցը՝ 
նեթվորքինգի մաս

Ֆորումի 5-րդ օրը հարաբերական «անդորր» էր. 
բիզնես քննարկումն երի, հարցուպատասխա­
նի փոխարեն այս անգամ շփման ավելի ակտիվ 
տարբերակ էր առաջարկվել ակումբականներին՝ 
վերելք դեպի Խուստուփ լեռ և մարզական միջո­
ցառում։ 

Ակումբի նախագահ Վահրամ Միրաքյանը հա­
մոզված է, որ Ֆորումի ծրագրում ներառված ժա­
մանցային միջոցառումն երը ևս նպաստում են 
հայրենաճանաչությանը.  «Մեր խնդիրն է նաև, 
որ  Սփյուռքի մեր գործարարների համար Հայաս­
տան այցը դառնա ճանաչողական։ Ոչ միայն գան 
Երևանի կենտրոնում շրջեն։ Կան մարդիկ, որոնք 
30 տարի չեն եղել հայրենիքում։ Շատերը, վստա­
հաբար, Խուստուփ չեն բարձրանում»։

Ով ավելի արագ կվազի, ով շատ գոլ խփի. հայ 
գործարարների մյուս խնդիրն այսօր դա էր։ Ֆուտ­
բոլի ընկերական հանդիպումն երին մասնակցե­
ցին տարբեր մասնաճյուղերի ներկայացուցիչներ։

Օր 6 և 7. Աշխատանքների ամփոփում` 
Mantashyants Global Business Weekend-ով

Պարզվեց՝ Ծաղկաձորը հրաշալի վայր է ոչ միայն ակտիվ հանգստի սիրահարների, 
այլ նաև բիզնեսի մասին գիտելիքների և աճի հեռանկարով հետաքրքրվողների հա­
մար։ Հենց այս նկատառումով՝ հուլիսի 5-6-ը Կոտայքի մարզի ամենահայտնի զբո­
սաշրջային քաղաքում կայացավ Mantshyants Global Business Weekend 2025-ը։

Մինչ մյուսների համար շաբաթ-կիրակին հանգստյան օրեր էին, մանթաշյանական­
ներն ինտենսիվորեն աշխատեցին. ներդրումային նախագծերի իրականացում, փակ 
քննարկումն եր, աշխատարաններ։ Միջոցառմանը մասնակցեցին 400-ից ավելի 
ակումբականներ աշխարհի տարբեր երկրներից, որոնց միավորում էր Հայաստանի 
զարգացման գաղափարը։



129

Mantshyants Global Business Weekend 2025-ի բաց­
ման խոսքում ակումբի նախագահ Վահրամ Մի­
րաքյանը խոսեց անցած տարվա ֆորումի արդյունք­
ներից և ազդարարեց ապագա ծրագրերի մեկնար­
կը։

«Անցած տարվա Ֆորումի արդյունքում մոտ 20 մլն 
դրամի ներդրում կատարվեց Հայաստանում, հու­
սամ՝ այս անգամ ավելի մեծ կլինի այդ թիվը։ Այս 
հավաքի հիմն ական գաղափարն այն է, որ ամ­
բողջ աշխարհի հայ գործարարները Հայաստանում 
իրար հետ մի քանի օր շփվելու հնարավորություն 
ունենան։ Մենք, օրինակ, ունենք գործարար Ֆին­
լանդիայից, նա վանաձորցի գործարարի հետ հաս­
տատ այլ տեղ չի շփվելու, իսկ այստեղ կա այդ հնա­
րավորությունը»,- հայտնեց ակումբի նախագահը։

Business Weekend-ի արդյունքներից տպավորված 
էին մասնակիցները. ո՛չ շփումն երի, ո՛չ էլ համագոր­
ծակցության հեռանկարների պակաս չեն ունեցել։

«Այս օրերի ընթացքում շփման այնքան շատ տար­
բեր ձևաչափեր են կիրառվել՝ թե՛ դեմ առ դեմ, թե՛ 
խմբերով, թե՛ ոչ ֆորմալ միջավայրում, կարողացել 
ենք իրար մասին բավականաչափ ինֆորմացիա 
ստանալ և համատեղ ծրագրեր քննարկել։ Ֆորումն 
առաջին հերթին տվեց կապեր, որոնք կարևոր են 
թե՛ անձնական, թե՛ գործնական տեսանկյունից, 
տվեց վստահություն, կուտակված փորձի փոխա­
նակում»,- նշեց BSC բիզնեսի աջակցման կենտրոնի 
հիմն ադիր Սամվել Գևորգյանը։

«Նախ Ֆորումի շնորհիվ մեծանում է նոր գործըն­
կեր գտնելու հնարավորությունը։ Բացի դրանից, 
այդ մարդիկ ֆիլտրված են, քո աշխարհայացքն ու­
նեն, իրենք էլ են ամբիցիոզ ծրագրեր իրականաց­
նում, իրենք էլ կրթվելու ցանկություն ունեն։ Ֆորու­
մը նաև լավ առիթ է հանդիպելու այն մարդկանց, 
ում առօրյա ծանրաբեռնվածության պատճառով չես 
հասցնում տեսնել»,- ասաց շինարարության ոլոր­
տում գործունեություն ծավալող Ռաֆայել Վարդան­
յանը։ 
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Զարմանալի չէ, որ Հայաստանից դուրս 
ապրող գործարարների համար «Մանթաշ­
յանց»-ը նաև հայապահպան նշանակութ­
յուն ունի։ Նրանցից շատերն էին շեշտում, 
որ խնդիրը ոչ միան նոր գործարք կնքելն է, 
կարևոր է նաև, որ այդ համագործակցությու­
նը լինի հայամետ։

Չեխիայում տեղեկատվական տեխնոլոգիա­
ների ոլորտում ձեռնարկատիրական գոր­
ծունեություն ծավալող Հակոբ Խաչատրյանն 
առաջին անգամ էր մասնակցում Mantshyants 
Global Forum-ին և համարում է, որ արդյունք­
ները գերազանցեցին ակնկալիքները. «Ես 
վստահ եմ, որ հայը հայրին պետք է օգնի, 
թև ու թիկունք լինի, որ բոլորս կարողանանք 
աճել, զարգացնել մեր Հայաստանը։ Այս պա­
հին սա միակ ակումբն է, միակ տեղն է, որ 
այդ հնարավորությունը տալիս է»։
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Նույն դիրքորոշումն ուներ նաև Դուբայում 
բնակվող Սերո Պետրոսյանը, որի ընկերութ­
յունը զբաղվում է ավտոմեքենաների վարձույ­
թով. «Ակումբի մեկ տարվա անդամակցութ­
յան արդյունքում ծանոթացել եմ հայերի հետ, 
որոնք ապրում եմ տարբեր երկրներում։ Առա­
ջին անգամ էի մասնակցում «Մանթաշյանց»-ի 
ֆորումին և կարող եմ ասել, որ շատ լավ է 
կազմակերպված, հավաքվել են ինձ համար 
արժեքավոր մարդիկ»։

Mantshyants Global Business Weekend 2025-ին 
հայտնի դարձավ, որ «Մանթաշյանց» ակումբը 
սերտիֆիկացվել է՝ ստանալով ISO 9001 և ISO 
20121։ Փաստաթղթերը հանձնեց «ՍԻԳՆՈՒՄ» 
ընկերությունների խմբի հիմն ադիր, «Ման­
թաշյանց» ակումբի անդամ Նիկա Մանուկո­
վան: 

Mantshyants Global Business Weekend 2025-ին 
դատարկաձեռն չէր եկել նաև «Գաբրիելյան 
ընդ Փարթներս» դետեկտիվ բյուրոյի հիմն ա­
դիր Հայկ Գաբրիելյանը։ Նա «Մանթաշյանց»-ի 
հիմն ադիր Վահրամ Միրաքյանին պարգևատ­
րեց հատուկ մեդալով՝ ազգային ու գործարար 
նվիրումի համար։

Mantshyants Global Business Weekend 2025-ի 
եզրափակիչ ակորդը «Պետություն և բիզնես. 
ճանապարհ դեպի կայուն աճ 2030» թեմայով 
պանելային քննարկումն էր, որին մասնակցում 
էին նաև Կառավարության ներկայացուցիչնե­
րը։ Այս միջոցառման նպատակն էր դառնալ 
հարթակ պետության ու գործարար համայն­
քի միջև։ Այստեղ է, որ երկխոսության միջոցով 
համադրվում են քաղաքական առաջնահեր­
թություններն ու գործարար դաշտի սպասում­
ները։



Արդյունքներն ամփոփելու ժամանակը

Mantashyants Global Business Forum 2025-ի վերջին օրը 
և՛ աշխատանքային էր, և՛ ժամանցային. անհրաժեշտ 
էր ամփոփել արդյունքները և լիցքաթափվել։

Ակումբի նախագահ Վահրամ Միրաքյանը տարբեր 
անվանակարգերում շնորհակալագրեր հանձնեց այն 
մանթաշյանականներին, որոնք նշանակալի ներդրում 
են ունեցել ակումբի զարգացման գործում։

Դե իսկ երեկոյի սկիզբն ու ավարտը երաժշտական էր. 
ներկաները նախ վայելեցին Հայաստանի պետական 
սիմֆոնիկ նվագախմբի կատարումն երը, ապա հնչե­
ցին էստրադային կատարումն եր։

Գալա ընթրիքով եզրափակվեց Mantashyants Global 
Business Forum 2025՝ նախանշելով հաջորդ ավելի 
մասշտաբային միջոցառման մեկնարկի նախապատ­
րաստական աշխատանքները։
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«Մանթաշյանց» գործարարների ակ�մբի անդամ Հար�թյ�ն Հովհաննիսյանը հիմնադրել է «Մետալ 
Ուորլդ»  ՍՊԸ-ն 2004 թվականին,որը մինչ օրս հանդիսան�մ է թիթեղյա տարաների և կափարիչների 

առաջատար արտադրողը Հայաստան�մ։ Կազմակերպ�թյ�նը արտադր�մ է տպագրված և ոչ 
տպագրված թիթեղյա տարաներ՝ Ø65, Ø73, Ø83, Ø99 և Ø153 տրամագծերով, ինչպես նաև թիթեղյա 
կափարիչներ ՍԿՕ 1-82, թիթեղյա պտ�տակավոր կափարիչներ՝ Ø43, Ø53, Ø66, Ø82 տրամագծերով։

«ՄԵՏԱԼ ¡ՈՐԼԴ» ՍՊԸ-ն աշխատ�մ է  Եվրոպայից և Չինաստանից ներմ�ծված հ�մքերով և, բացի 
ներքին շ�կայի կարիքները բավարարել�ց, նաև արտահան�մ է իր արտադրանքը արտերկիր՝ 

հաստատելով իր դիրքը որպես տարածաշրջանային հ�սալի մատակարար։
«Մետալ Ուորլդ» ՍՊԸ-ն �ժեղ է իր գործընկերներով:

+37491190550 www.metalworld.am info@metalworld.am ՀՀ, ք. Երևան, Արին Բերդի 27 
Տնօրեն` Հար�թյ�ն Հովհաննիսյան


