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Три 
целевых 
вопроса

Шестьдесят лет назад студентам Йельского 
университета в США был предложен ряд во-
просов. При этом три из них имели отношение 
к жизненным целям.

Вот они: 
- ставите ли вы перед собой какие-либо цели?
- формулируете ли вы эти цели в письменном виде?
- есть ли у вас план по достижению намеченных целей?
И вот представьте, что 84% опрошенных (а вуз достаточно 
престижный, где учатся не последние люди), не ставили 
перед собой никаких целей, кроме текущих развлечений. 
13% всё-таки ставили перед собой цели, но они не были 
сформулированы письменно. Только лишь 3% студентов 
и сформулировали цели, и изложили их в письменном 
виде, и разработали даже план по их реализации.
Что сделали учёные дальше? Они сохранили контакты 
этих студентов и нашли их спустя двадцать лет. В 1973 
году они решили замерить «успешность» этих людей. Са-
мым простым показателем была заработная плата. Так 
вот, те 13%, которые имели цели, зарабатывали в два раза 
больше тех 84% студентов, предававшихся одним развле-
чениям и не задумывавшимся о будущем.
Но самой яркой иллюстрацией служило то, что 3% наи-
более целеустремлённых и стратегически мыслящих сту-
дента зарабатывали в десять раз больше, чем все осталь-
ные 97% бывших студентов.
Глубоко убеждён, что в - этом корень нашей эффектив-
ности. Почему? Вспомните математику: самый короткий 
путь между двумя точками – прямая. Первая точка – это 
то, где мы сейчас. И, прежде чем построить нашу прямую, 
нужно задать чёткие координаты второй точки. Чем точ-
нее, тем быстрее будет путь.
А формулируете ли вы свои цели письменно?

3
Денис НИКИТАС
генеральный директор «Аналитического агентства «Сегмент»
президент «Смоленского бизнес-клуба»
www.dnikitas.com
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Возрождение региональной авиации

Правительственное постановление 
№1212, вступившее в силу в прошлом 
году, – один из самых эффективных ин-
струментов государственной поддерж-
ки региональной авиации. В первый же 
год работы субсидиями из федераль-
ного бюджета воспользовались 6 авиа-
компаний. Глава Росавиации Александр 
НЕРАДЬКО сообщил, что в 2013 году с 
государственными субсидиями было 
приобретено 23 самолёта.
Первый год работы программы также 
выявил несколько слабых мест. Напри-
мер, на субсидии в рамках постанов-
ления №1212 было выделено 1,5 млрд. 
рублей, однако освоено – лишь 934 мил-
лиона. Если бы на государственное суб-
сидирование мог претендовать больший 
круг авиакомпаний, показатели были бы 
выше. Однако большинство авиаком-
паний не могут предоставить гарантии 
банкам на пять лет в силу собственного 
нестабильного финансового состояния. 
Кроме того, предусмотренный постанов-
лением срок ввода в эксплуатацию воз-
душного судна составляет полгода с даты 
заключения договора – этого периода не 
всегда достаточно, чтобы привезти само-
лёт в Россию, пройти регистрацию и дру-
гие требуемые процедуры.
По данным Росавиации, в 2013 году го-
сударственные субсидии для поддержки 
лизинга воздушных судов вместительно-
стью до 72 мест составят 2,15 млрд. ру-
блей. Поскольку финансирование про-

граммы увеличивается, ожидается ещё 
большее оживление рынка. Планируется 
значительно увеличить поставки воз-
душных судов для местной и региональ-
ной авиации. Только за начало 2013 года 
были заключены договоры лизинга на 
четыре малых воздушных судна, а также 
соглашение о намерениях с ОАО «Авиа-
компания «Татарстан».

Маврикий: вложения в органические удо-
брения ради спасения почв

Популярность фермерства на острове 
Маврикий в Индийском океане приво-
дит к тому, что каждый год 50 тысяч тонн 
химических удобрений отправляется на 
поля, откуда они попадают в подземные 
воды. Поскольку около 80% населения 
пользуется водой из подземных источ-
ников, правительство весьма озабоче-
но возможными проблемам и поощря-
ет развитие экологически устойчивого 
фермерства.
Один из вариантов замены химикатов 
– компост. С помощью снижения цен на 
30% власти способствуют развитию эко-
логически ответственного бизнеса. Если 
тонна химических удобрений обходится 
в 600 евро, то тонна компоста – всего в 
130 евро вместе с субсидией. Сатиш-
ФОГУ, министр сельского хозяйства и 
промышленности, замечает: «Субсидия 
предложена для повышения качества 
продуктов, снижения объёма импорта 
и продвижения современных техноло-
гий. Мы помогаем обрабатывать землю с 

меньшими затратами».
Однако сами фермеры не торопятся при-
соединяться к экологической програм-
ме. Шариф НОХУР из Созере утвержда-
ет, что химические удобрения приносят 
такой объём урожая, какой невозможно 
достичь на одних органических.

Запрет на субсидирование алкоголя

В конце апреля вице-премьер Арка-
дий ДВОРКОВИЧ направил в ряд мини-
стерств предложения о дополнительной 
проработке механизма распределения 
алкогольных акцизов. До 2012 года акци-
зы на алкоголь распределялись между 
федеральным и региональным бюдже-
тами в пропорции 80/20, а теперь она 
составляет 60/40. Многие регионы, имея 
больше средств в своём распоряжении, 
стали возвращать производителям алко-
голя часть акцизов (разброс возвращае-
мой доли – 30-90%).
По мнению заместителя директора 
Standard&Poor’s Карена ВАРТАПЕТОВА, 
сложилась достаточно странная ситу-
ация: дотационные регионы передают 
часть своих доходов на стимулирование 
производства алкоголя (что уже являет-
ся бизнесом с высоким уровнем доход-
ности). Таким образом, федеральные 
власти, определяя налоговую политику в 
России, в любой момент могут настоять 
на ликвидации такого рода субсидиро-
вания.

КОГО 
ЛЮБИТ 
ГОСУДАРСТВО?

Павел МЫЛЬНИКОВ
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Польша сократит субсидии по возобнов-
ляемой энергетике

Заместитель министра экономики Поль-
ши Ежи ПЕТРЕВИЧ заявил, что закон о 
возобновляемой энергетике нуждается в 
доработке. В частности, необходим более 
сбалансированный экономический под-
ход. «Мы не собираемся отказываться от 
предоставления поддержки «зелёной» 
энергетике, однако развитие технологий 
позволит нам изменить её структуру», – 
заявил господин Петревич. Это означает 
акцент на ветровых станциях и заводах 
по выработке энергии из биомассы и 
сдерживание внедрения солнечных ба-
тарей.
Сейчас Польша производит 90% электро-
энергии из угля, но намерена увеличить 
долю экологически чистых источников 
до 15% с нынешних 2-х к 2020 году, по-
скольку правила Евросоюза требуют 
расширения возобновляемой энергии. 
Ожидается, что её государственная под-
держка составит 10,8 млрд злотых (или 
$3,4 млрд)в 2020 г. вместо 5,5 млрд зло-
тых в следующем году. При этом бюджет-
ный дефицит Польши за первый квартал 
достиг отметки в 25 млрд злотых.
Что касается солнечной энергии, поль-
ское правительство намерено развивать 
небольшие проекты – и ограничить по-
мощь крупным заводам, которые, по сло-
вам господина Петревича, – «дорогой ис-
точник. Необходимо подождать, прежде 
чем выделять деньги на крупномасштаб-
ные проекты».

Индонезия: субсидиям на топливо прихо-
дит конец

Цены на топливо в Индонезии на протя-
жении 4 лет держались на уровне 4500 
рупий (или $0,46) за литр благодаря госу-
дарственным субсидиям, однако в бюд-
жете страны необходимо найти средства 
и для других целей, например, на разви-
тие инфраструктуры. Индонезия покры-
вает 40% потребностей в топливе за счёт 
импорта, а рост мировых цен на нефть 
в сочетании с увеличением количества 
продаж мотоциклов и автомобилей при-
вёл к дефициту в торговом балансе. По-
этому президент Сусило Бамбанг ЮДОЙ-
ОНО намерен сократить финансовую 
поддержку – шаг, который грозит обер-
нуться массовыми протестами, несмотря 
на одобрение со стороны экономистов. 
Так, в прошлом году от планов поднять 
субсидируемые цены на топливо на треть 
пришлось отказаться из-за демонстра-

ций по всей стране. Около половины из 
240-миллионного населения живёт ме-
нее чем на $2в день, и сокращение субси-
дий представляет для таких семей угрозу.
Однако господин Юдойоно уверяет: те-
перь изменения вступят в силу лишь по-
сле одобрения парламентом размеров 
компенсации (в виде наличных денег, 
стипендий и риса) малоимущим. Власти 
не сообщают, на сколько поднимется 
цена топлива – однако утверждают, что 
скачка до рыночной цены в 10 тысяч 
индонезийских рупий ($1,03) за литр не 
произойдёт. Представители министер-
ства финансов считают достаточной цену 
в 6 тысяч рупий, что позволит привлечь 
в бюджет около 30 миллиардов рупий в 
2013 году.
В последние годы субсидии показывали 
стабильный рост: от 45 триллионов ру-
пий в 2009 г. до 212 триллионов в 2012 
году (что составило 2,6% ВВП Индонезии).
Экономист Банка «Данамон» Юстина 
ДИАН заявляет, что отсутствие действий 
со стороны правительства может спро-
воцировать негативное настроение рын-
ка и ещё больший бюджетный дефицит. 
Протестов, по её словам, не избежать, но 
они затухнут, как только малообеспечен-
ные семьи получат компенсацию.

Государственный перевозчик выгоднее 
частного

Апрельский доклад о состоянии желез-
нодорожной отрасли в Великобритании 
показал: государственная компания 
EastCoast обходится британским нало-
гоплательщикам дешевле, чем любой из 
15 частных перевозчиков. В частности, 
выделенные в прошлом году субсидии 
составили всего 1% от общего уровня 
доходов компании, хотя в среднем объ-
ём государственной поддержки – 32%. В 
2012 году частные перевозчики получи-
ли 1,155 миллиарда фунтов стерлингов 
в качестве мер государственной под-
держки, а выплатили в бюджет лишь 
1,105 миллиарда – причём 16% (или 177 
млн фунтов) пришло от государствен-
ного перевозчика. Согласно Марии 
ИГЛ, теневому секретарю министерства 
транспорта, EastCoast «получает мень-
ше всего субсидий, отличается высоки-
ми выплатами в бюджет и единственная 
из компаний, вкладывающая всю при-
быль в развитие сервиса».
При этом доклад Управления регули-
рования деятельности железных дорог 
также отмечает, что государственное 
финансирование с 2011 года снизилось 
почти на 2%.

Зарядка электромобилей: государствен-
ное финансирование наравне с частным

Корпорация Kroger, владеющая несколь-
кими брендами продовольственных ма-
газинов, намерена установить 225 стан-
ций по зарядке электромобилей в 125 
супермаркетах в Калифорнии и Аризоне. 
Установку проведёт компания Ecotality, 
управляющая второй по величине се-
тью электро-заправок в США, с которой 
заключён договор о сотрудничестве. В 
штаб-квартире Kroger в Цинциннати со-
общили, что намерены вложить в проект 
$1,5 млн. Кроме того, половину будущих 
расходов Ecotality покрывают гранты 
от министерства энергетики США.  Пар-
тнёрство с компаниями в сфере «зелёной 
энергетики», которые, в свою очередь, 
получают субсидии от государственных 
фондов (иногда достигающие миллионов 
долларов), – шанс воплотить новый про-
ект с минимальными затратами.

Один из секторов медицинской отрасли 
под угрозой

Рынок лекарств для лечения редких за-
болеваний оценивается в $86 млрд. и в 
последние годы растёт вдвое быстрее, 
чем фармацевтическая отрасль в целом. 
Однако из-за экономического спада в Ев-
ропе им грозит потеря мер государствен-
ной поддержки – так, к ним намерены 
применять ту же ценовую политику, что и 
к более распространённым лекарствен-
ным препаратам. Обычно националь-
ные системы здравоохранения согла-
совывают цены прежде чем приступить 
к закупкам. Янн Ле КАМ, руководитель 
неправительственной ассоциации по 
редким заболеваниям Eurordis, замечает, 
что некоторые страны уже задумываются 
о пересмотре финансирования. Подоб-
ная практика может войти в обиход и в 
США, опасается Мэри ДУНКЛ, вице-пре-
зидент Национальной организации по 
редким заболеваниям: «В переговорах с 
государством теперь очень редко можно 
услышать о стабильности в финансовых 
вопросах. Мы понимаем, что в экономи-
ке наблюдаются тревожные явления – но 
хотим, чтобы ценообразование являлось 
выгодным для всех участников».
Меры государственной поддержки в 
каждой стране свои: бесплатные кон-
сультации юристов по клиническим ис-
пытаниям, выдача грантов на исследова-
ния, эксклюзивный доступ к рынку.
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Сладкие государственные субсидии

Спад деловой активности в США застав-
ляет искать новые меры привлечения 
бизнеса. В конце 2013 года австрийская 
корпорация voestalpineMetalForming от-
кроет завод в округе Бартоу, штат Джор-
джия, вложив в него $62 млн. При этом 
местные власти предложили компании 
несколько кредитов и освободили от 
ряда выплат – общий объём встречных 
финансовых мер составил $14 млн. Пред-
приятие предлагает 220 рабочих мест 
(ещё сотни могут быть созданы цепочкой 
поставщиков) и годовую зарплату в 30-40 
тысяч долларов (немногим выше сред-
ней по округу – $37 тыс). Если за 5 лет 
компания не выполнит 80% своих целей 
по созданию рабочих мест и привлече-
нию инвестиций, власти имеют право по-
требовать обратно тот объём субсидий, 
который сочтут нужным. Однако Крис 
КАММИСКИ, глава департамента эконо-
мического развития Джорджии, уверен: 
подобные корпорации «вкладывают го-
раздо больше, чем забирают».

Мрачное будущее Holden

Австралийский автопроизводитель 
Holden, чьи мощности и дизайн-центр в 
Мельбурне признаются стратегическими 
активами всей отрасли, испытывает се-
рьёзные трудности. 
В апреле управляющий директор ком-
пании Майк ДЕВЕРОКС объявил о сокра-
щении 500 сотрудников (в декабре штат 
оставило ещё 170 человек). «Неизвестно, 
сколько автомобилей мы продадим в 
2016 или 2022 году – и я не могу утверж-
дать, что через 10 лет мне понадобится 
столько же работников, сколько сейчас». 
Последние сокращения означают сниже-
ние производства на 10 тысяч машин в 
год. Эксперты уверены: увольнения ин-
женеров – ключевой признак отказа от 
развития технологий и новых программ 
в будущем.
В прошлом году продажи новых автомо-
билей достигли рекордного показателя 
в 1,12 миллионов штук, однако продажи 
машин, сделанных в Австралии, с 2005 
года сократились вдвое. Господин Деве-
рокс назвал рынок «брутальным» и доба-
вил, что стоимость производства возрос-
ла на 60% за 10 лет.
С 2001 года федеральное правительство 

выделило компании около $2,4 млрд на 
развитие. Кроме того, согласно планам, в 
периоды 2008-09 и 2020-21 годов власти 
вложат в автомобильную отрасль ещё 5,2 
млрд. австралийских долларов. После 
закрытия заводов иностранных произ-
водителей автомобильную промышлен-
ность Австралии поддерживают Ford, 
Toyota и Holden – несмотря на тревожные 
прогнозы, последний публично заявляет 
о сохранении производства до 2022 года.

В Британии программа кредитования 
для малого и среднего бизнеса продлена 
на год

В конце апреля Банк Англии и Казначей-
ство заявили о продлении программы 
финансирования займов до начала 2015 
года. Проект был запущен в августе 2012г.  
и гарантировал выгодные ссуды банкам – 
при условии их дальнейшей передачи в 
качестве мер поддержки малому бизнесу 
и домохозяйствам. Энтони ДЖЕНКИНС, 
генеральный директор Barclays, уже на-
звал принятое решение «полезным», 
однако руководители других банков не 
столь оптимистичны, заявляя, что в ны-
нешней экономической ситуации малый 
бизнес предпочитает не брать кредиты.
С начала действия проекта банки получи-
ли от казначейства 13,8 млрд. фунтов, од-
нако общий объём выданных кредитов – 
лишь полтора миллиарда. С 2014 года за 
каждый фунт, переданный в виде кредита 
частному предпринимателю, банк полу-
чит 5 фунтов от государства (а до конца 
2013 г. банки будут получать 10 фунтов). 
Общий бюджет программы финансиро-
вания – 80 миллиардов фунтов.

Медведев похвалил программу развития 
сельского хозяйства

Премьер-министр РФ Дмитрий МЕДВЕ-
ДЕВ считает государственную программу 
развития сельского хозяйства, реали-
зованную в 2008-2012 годах, одной из 
самых успешных в современной России. 
Сейчас, по его словам, в агропромышлен-
ный комплекс поступают уже не льготы, а 
«живые» деньги. «И это правильно, пото-
му что деньги нужно уметь считать», — 
отметил глава правительства.
Введённая новая программа господ-
держки АПК (рассчитанная на 2013-2020 
годы), предусматривает ежегодное фи-
нансирование на уровне около 200 млрд. 
рублей, а её совокупный бюджет состав-
ляет 1,509 трлн. рублей.Теперь субсидии 

будут предоставляться в расчете на один 
гектар пашен. Этот показатель учитыва-
ет, где находится то или иное сельскохо-
зяйственное предприятие. Учитываться 
будет также качество земли и климатиче-
ская зона. Представители Государствен-
ной Думы утверждают: в нынешнем про-
екте увеличена социальная поддержка 
села и финансирование строительства 
инфраструктуры; государство передаёт 
селу «живые деньги» напрямую, а взамен 
требует качественной продукции.

Шотландия: завод по выработке энергии 
из отходов виски получит субсидии по 
новой программе

Завод компании HeliusEnergy в Ротсе 
(северо-восточная Шотландия) выраба-
тывает электричество из отходов про-
изводства виски, что позволит ему полу-
чать бонусы по британской программе 
поддержки возобновляемой энергии. 
Завод способен производить до 8,3 МВт 
энергии – и за каждый мегаватт-час будет 
получать $67. Представители централь-
ного офиса в Лондоне утверждают, что 
мощностей в Ротсе хватит для обеспече-
ния электричеством 9 тысяч домов.
Сооружение началось в прошлом году и 
обошлось в 60,5 млн фунтов (или $93,9 
млн). Департамент энергетики считает, 
что через 8 лет завод в Шотландии смо-
жет удовлетворять потребности 9-11% 
населения. Сейчас корпорация Helius на-
мерена построить ещё несколько пред-
приятий по получению электроэнергии 
из биомассы в Авонмуте, (юго-восточная 
Англия).
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Топ-новости
от Натальи Денисенковой

 Повышение заработной платы 
преподавателям вузов
Начиная с 2012 года, согласно принятому решению о повыше-
нии зарплаты всем педагогам России, были пересмотрены и 
зарплаты преподавателей. С 1 сентября 2012 года, заработная 
плата профессорско-преподавательского состава вузов долж-
на была увеличиться до уровня средней зарплаты по экономи-
ке конкретного региона. При этом, как минимум треть средств 
преподавательского фонда оплаты труда, в 2013 году было за-
планировано изыскивать путем повышения эффективности ра-
боты самих вузов. Таким образом, средняя зарплата препода-
вателей вузов в 2013 году по стране прогнозируется на уровне 
26 тысяч рублей.

 В МГСУ вышел перевод книги «Руководство для 
проектировщиков к Еврокоду 8: Проектирование сейсмо-
стойких конструкций». 

Ратифицировав соответствующий протокол, Россия вступила 
в ВТО и перешла на международную систему нормирования. 
По инициативе НОСтроя в 2011 году начато выполнение работ 
по изучению Кодексов Европейского Сообщества в области 
строительства. Изучение началось с перевода на русский язык 
англоязычной версии Еврокодов, т.к. английский язык явля-
ется одним из трех официальных языков, принятых Европей-
ским комитетом по стандартизации (CEN) для международных 
стандартов в области строительного проектирования. Однако 
в настоящее время не существует официального перевода Ев-
рокода 8 на русский язык. Несмотря на то, что недавно специ-
алисты ЦНИИПСК выпустили терминологический словарь по 
Еврокодам, проектировщикам приходится читать Еврокоды на 
английском языке, и наблюдается неизбежное расхождение в 
терминологии и подходах. Предлагаемое на суд читателей «Ру-
ководство для проектировщиков к Еврокоду 8. Сейсмостойкое 
строительство зданий и сооружений» является одной из пер-
вых попыток постатейного разъяснения основных положений, 
заложенных в этом нормативном документе.

 Отголоски землетрясения в Охотском море

Утром в пятницу 24 мая 2013 года землетрясение магнитудой 
8,2 по шкале Рихтера произошло в Охотском море на глубине 
600 км и именно его отголоски ощущались в ряде районов Мо-
сквы. Это вызвало бурную реакцию у пользователей социаль-
ных сетей: горожане сразу же не преминули высказаться по по-
воду этого аномального для столицы природного явления. При 
этом на Лесной улице было эвакуировано около 850 человек 
из-за ощущаемых ими подземных толчков. Вскоре неподалеку 
случился провал грунта, а на одном из жилых домов появились 
трещины. 

Наталья Николаевна ДЕНИСЕНКОВА, директор 
смоленского филиала МИИТ, называет для нашего 
журнала новости, которые по её мнению были наи-
более важными в прошлом месяце.

1

2

3

ИНФОРМАЦИЯ

СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ9

ИЮНЬ 2013



71,20%

15,30%

8,60%

6,90%

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00% 70,00% 80,00%

Да

Скорее да

Срокее нет

Нет

Нужны ли Смоленску выставки и 
ярмарки?

Кто на выставке 
– тот на рынке?

«Крупный успех составляется из множества предусмотренных и обдуманных 
мелочей» - говорил некогда известный историк Василий КЛЮЧЕВСКИЙ. Бытует 
мнение, что к мелочам некоторые предприниматели относят, например, вы-
ставки. И совершенно зря: по исследованиям, демонстрация продукции на вы-
ставке в шесть раз сильнее влияет на продажи, чем все остальные средства 
продвижения. Сложилась уже даже такая поговорка: если дела в компании идут 
хорошо – она обязана участвовать в выставках, если плохо – тем более.

Виктория САМУЙЛЕНКОВА, Георгий КИЧЕВ
И
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Главными центрами выставочной деятельности в России явля-
ются Москва и Санкт-Петербург, что не удивительно. По дан-
ным информационного выставочного центра «ИнформЭкспо», 
ежегодно в нашей стране проходит более 2,1 тысячи выста-
вочно-ярмарочных мероприятий и нельзя не учесть тот факт, 
что с каждым годом отмечается активный прирост проектов. 
Но, как можно заметить, объёмы выставочной деятельности 
Санкт-Петербурга заметно отстают от столичных и составляют 
немногим более 10% от показателей общероссийских. А вот 
объёмы экспозиционных площадей Москвы еще более убеди-
тельны: в столице выставочные площади представлены более 
400 тыс. кв. м., в то время как в Петербурге – 100 тыс. кв. м. 
Да и количеством крупнейших выставочных центров города 
весьма разнятся: в Москве, например, среди самых современ-
ных центров – «Экспоцентр», «Крокус Экспо» и ВВЦ, причем 
все они конкурируют между собой. А вот в столице северной 
у «Ленэкспо» конкуренции практически нет, этот центр – без-
условный лидер выставочном на рынке города. 
Всего в нашей стране созданы 38 выставочных комплексов 
общей закрытой площадью около 0,8 млн. кв.м. Если провести 
аналогию с европейскими странами, то, например, в Германии 
общая площадь выставочных комплексов составляет 2,8 млн. 
кв.м., в Италии - более 2 млн. кв.м., а в Китае – более 6 млн. кв.м.
Что касается организаций выставок, то в Москве этим зани-
маются более 150 российских и иностранных компаний, в Пе-
тербурге – около 70. Хотя данные цифры весьма условны, по-
скольку основная масса мероприятий распределяется между 
ключевыми организаторами-лидерами. В Москве таковыми 
являются «Экспоцентр», выставочный холдинг MVK, ITE LLC 
Moscow, PRIMEXPO, в Петербурге - ОАО «Ленэкспо», ЗАО «Ре-
стэк» и ЗАО «Farexpo». При этом в целом количество занятых в 
организации выставочно-ярмарочных мероприятий в России 
составляет в настоящее время более 20 тыс. человек, а с уче-
том вторичной занятости (в инфраструктуре выставок на срок 
их проведения) достигает 150 тыс. человек.

Лидеры и цифры

Регион

Москва
С-Петербург

Другие 
города

Доля по числу вы-
ставок, %

18,9
10,6

70,3

Доля по числу 
экспонентов, %

38,1
11,3

50,4

Доля по иностранным 
экспонентам,%

73,4
9,3

16,8

Доля по выставоч-
ной площади, %

46,3
8,7

44,8

Доля по 
посетителям, %

27,6
14,3

58,1

Таблица – Выставочный рынок России
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Нормативно-правовое регулирование выставочной деятель-
ности далеко до совершенства, и это еще мягко сказано, пото-
му что как такового законодательства здесь вообще нет. Дру-
гими словами, нет такого закона, который бы эту деятельность 
регулировал, хотя речь о нем ведется еще с 1991 года, когда 
появился Международный союз выставок и ярмарок (МСВЯ). 
Успокаивает лишь то, что в этом мы не позади планеты всей: 
единые правовые акты относительно данной отрасли суще-
ствуют не во многих странах. В пример можно поставить раз-
ве что США, Италию, Германию, Испанию и некоторые другие 
страны. 
В 1999 году вопрос вновь остро поставили и аргументировали 
это тем, что должен быть орган, который будет не просто ре-
гулировать, но и содействовать продвижению отечественной 
продукции на внешний рынок. Так, была создана Правитель-
ственная комиссия РФ по выставочной деятельности, а в 2001 
году уже появилась Концепция развития выставочно-ярмароч-
ной деятельности в РФ, которая, правда, через три года была 
упразднена. 
С 2002 года регулированием выставочно-ярмарочной деятель-
ности (ВЯД) занимается Торгово-промышленная палата: тогда 
же при ней появились Департамент выставок и ярмарок и Ко-
митет по выставочно-ярмарочной деятельности и поддержке 
товаропроизводителей и экспортеров. Уже через год ТПП РФ 
подготовила проект закона о ВЯД, но воспринят он был весь-
ма неоднозначно. Приведем, например, одно из характерных 
мнений, которое было актуально тогда, и, в общем-то, остается 
актуальным сейчас, хотя прошло уже более десяти лет. Игорь 
ФИЛОНЕНКО, генеральный директор компании «Защита Экс-
по» высказался так: «Предположим, мы сделали закон. И даже 
дотащили его до Госдумы. Что дальше? В лучшем случае – ни-
чего. В худшем – он будет переделан думскими лоббистами 
так, что в его авторстве никто из нас не решится признаться». 
Другими словами, предприниматели боятся, что стремление 
сделать что-то лучше обернется как обычно – очередной ямой. 
Впоследствии, конечно, правовые вопросы ВЯД вставали еще 
не раз, но только в декабре 2011 года они были затронуты на 
самом высшем уровне: Владимир Путин поручил сформиро-
вать в регионах выставочно-ярмарочную инфраструктуру на 
принципах частно-государственного партнерства. Весь про-
шлый год разрабатывалась Концепция выставочно-ярмароч-
ной и конгрессной деятельности в РФ. Впрочем, работа не пре-
кратилась. 

По оценкам исследователей, ежегодно по всему миру проходит 
более 40 миллионов конгрессных мероприятий, где участвуют 
около двух миллиардов человек. Согласно данным Всемирной 
ассоциации организаторов конгрессов ICCA, общая годовая вы-
ручка рынка составляет более 800 миллиардов евро. Правда, 
доля России на международном рынке подобных мероприятий 
не так велика – всего 1%. Среди ведущих стран-организаторов 
конгрессов - США, Германия, Испания, Италия, Великобрита-
ния. Еще три года назад в рейтинге городов-организаторов на 
100-м месте стояла Москва, на 119-м – Санкт-Петербург. 
И все же российские предприниматели с каждым годом про-
являют все больший интерес к международным выставкам, в 
частности, к тем, что проходят за пределами нашей страны. 
Впервые после начала перестройки маленький стенд с букле-
тами из России появился в 1996 году на выставке «Зеленая не-
деля» в Германии. Уже через пять лет российская продукция 

была представлена более чем на ста иностранных выставках. 
Сегодня эта сумма, естественно, выросла в разы. 
Растёт и количество общероссийских выставок, в том числе 
проходящих в регионах. Только усилиями выставочных компа-
ний, которые являются членами Российского союза выставок и 
ярмарок, в 2012 году было проведено 1200 выставок и ярма-
рок в 46 городах. Участие в них приняли 130 тысяч компаний 
из 109 стран. Стоит отметить, что резко число иностранных 
участников на российских выставках увеличилось после всту-
пления России в ВТО: их доля выросла до 22%. Соответственно, 
это сказалось на наших компаниях, в первую очередь, по части 
конкуренции – естественно, она стала более жесткой. Среди 
самых активных участников российских выставок – предпри-
ятия из Германии, Китая, Италии, Турции, Франции, Украины и 
Белоруссии. Кстати, стоит отметить и тот факт, что большинство 
иностранцев, участвующих в российских выставках, получают 
дотации из государственных бюджетов, в то время, как росси-
яне этим похвастаться не могут и почти всегда все расходы по-
крывают сами. 
Что касается специализации, то, действительно, специализи-
рованные выставки взяли верх: в целом соотношение специ-
ализированных и многоотраслевых выставок - примерно 89% 
и 11%. Как правило, иностранцев больше всего интересуют та-
кие отрасли, как «Текстиль, одежда, обувь, украшения», «Сель-
ское хозяйство», «Строительство, оснастка, комплектующие», 
«Продукты питания», «Металлургия, сварка», «Спорт, развитие, 
досуг». Что касается наиболее посещаемых выставок, то к та-
ковым относятся выставки следующих отраслей: «Сельское хо-
зяйство» (17,1%), «Текстиль, одежда, обувь, украшения» (11,5%), 
«Строительство, оснастка, комплектующие» (8,7%). 
Кроме того, в последнее время растёт число инновационных 
и инвестиционных проектов, и более популярными становят-
ся выставки по таким тематикам, как «Химия», «Этикетка. Тара. 
Упаковка», «Красота и искусство». А вот количество выставок в 
таких отраслях, как «Мебель», «Деревообработка», «Электрони-
ка и электротехника, измерительное оборудование», наоборот, 
сокращается. 
Здесь же можно привести и портрет «средней выставки» (по 
итогам выставочного аудита за 2012 год): площадь нетто - 7 910 
кв. метров, количество экспонентов - 379 компаний, количе-
ство уникальных посетителей - 11 340 человек, площадь сред-
него стенда - 20,86 кв. м., количество уникальных посетителей, 
приходящихся на одного экспонента - 30 человек.

Официально и нормативно

Тут и там

Критерий выбора выставки

Престиж выставки

Стоимость арендуемых 
помещений

Качество организации 
выставки

Участие в выставке 
конкурентов

Иное

40%

18%
10%

10%

22%

СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ11

ИЮНЬ 2013 ИССЛЕДОВАНИЕ



продолжение

Дорога – Белоруссии?

Впрочем, на примере Смоленской области рассматривая ре-
гиональную выставочно-ярмарочную деятельность, можно 
отметить, что для российских регионов все эти данные не так 
актуальны – масштабы не те. На Смоленщине есть несколько 
организаций, которые занимаются ВЯД и ставят её в приоритет: 
в первую очередь, это Торгово-промышленная палата Смолен-
ской области и Смоленский центр научно-технической инфор-
мации (ЦНТИ). Специфику выставочных мероприятий, которые 
здесь проходят, как правило, определяют соседние регионы 
или, в данном случае, государства, в частности, Белоруссия. 
Кстати, первой из российских торгово-промышленных палат 
с Белорусской ТПП подписала соглашение о сотрудничестве 
именно Смоленская. 
Ежегодно в Смоленске при поддержке областной админи-
страции ТПП проводит несколько крупных выставок-ярмарок, 
например, такие, как «Республика Беларусь – ваш партнер», 
«Весенний калейдоскоп» и «Праздник детства». Выставка «Ре-
спублика Беларусь – ваш партнер» по нашим меркам счита-
ется одной из крупнейших в своем роде: только в прошлом 
году свою продукцию на ней представили около 70 предпри-
ятий, организаций и частных предпринимателей из Беларуси, а 
также более 20 предприятий из Поволжья, Урала и 6 областей 
ЦФО. 
Белоруссия уже традиционно считается крупнейшим торговым 
партнером Смоленской области, хотя по объему товарообо-
рота среди российских регионов область занимает только 6 
место и уступает Москве, Тюменской, Московской, Пермской 
областям и Санкт-Петербургу. К слову, на Смоленщине сегодня 
работают более 200 белорусских торгово-закупочных пред-
приятий и около 500 совместных. Таким образом, за последние 
десять лет товарооборот между Смоленщиной и Беларусью 
увеличился в 6 раз. И, конечно, смоленские предприятия тоже 
уже стали постоянными участниками мероприятий, которые 
проводятся в Беларуси. 

Кроме крупных ежегодных выставок на Смоленщине регуляр-
но проводятся и менее масштабные мероприятия. По данным 
Смоленского ЦНТИ, в среднем в таких выставках участвуют от 
20 до 100 участников (как правило, из Беларуси). В основном 
одну половину из них составляют частные предприниматели, 
другую – организации, и эти выставки чаще всего носят уни-
версальный характер, хотя в большинстве своем представляют 
одежду. 
Универсальность – главная особенность региональных вы-
ставок, причем не только смоленских. Александр КОНДРУСИК, 
вице-президент Смоленской Торгово-промышленной палаты, 
объясняет это тем, что для проведения специализированной 
выставки необходимо участие в ней определенного количе-
ства предприятий конкретной отрасли, а в Смоленской обла-
сти такое количество собрать зачастую весьма проблематично. 
Правда, этот факт совсем не означает полного отсутствия у нас 
специализированных выставок. И, если есть выставки тради-
ционные, как, например, «Товары и услуги малого бизнеса», 
«Деловая женщина» и все вышеперечисленные, то появляются 
время от времени и более узкие вроде «Строительство. Ремонт. 
Интерьер», «Туризм и народные промыслы» и «Безопасность 
бизнеса и личности».
Ежегодно Смоленской Торгово-промышленной палатой про-
водятся 7 выставок. Все они проходят каждый год в одно и то 
же время, относятся к категории «b2c», а доля предприятий 
Смоленской области стабильно составляет на них 60%. Кстати, 

Александр Кондрусик выделил еще одну характерную особен-
ность региональной ВЯД. «Основные участники выставок – ма-
лый бизнес, - говорит он. – Это относится к выставкам, прохо-
дящем в нашем регионе, и к тем, которые проходят, скажем, в 
Москве или Петербурге, но на которые совершается центра-
лизованный выезд наших предпринимателей. Выезжает чаще 
всего промышленный сектор – посмотреть новые технологии, 
оборудование. Но, опять же, все это, как правило, - малый биз-
нес, потому что он более мобилен». 
Что касается выездов, то посещают наши предприниматели 
действительно чаще выставки других регионов, чем своих. 
Причем и с целью выставиться самим, и с целью познакомиться 
с продукцией. Многие предприниматели, к слову, в выставках 
не участвовали вообще никогда, но ездят на них в случаях, ког-
да ищут что-то определенное. «Я сам не участвовал в выстав-
ках, - отмечает смоленский индивидуальный предпринима-
тель Юрий БОЛТАЕВ, - но всегда посещаю, если мне интересен 
какой-то товар. Хотя, если бы были какие-то интересные пред-
ложения, вероятно, и сам бы поучаствовал». 

Смоленские предприниматели, несмотря на свою толерант-
ность к братьям-славянам, все-таки оптимизма от присутствия 
на рынке белорусов не разделяют. Общераспространенно 
мнение, что теперь выставки потеряли свое значение, которое 
полностью смешалось с понятием «ярмарка». «К сожалению, 
выставки, которые проводятся в Смоленске, потеряли свою 
эффективность, - считает генеральный директор «Интерюни-
трейд» Дмитрий МОРОЗОВ. – Первый шаг к этому был сделан 
лет 5-6 назад, когда белорусским предпринимателям дали 
определенные права. На мой взгляд, это привело к тому, что 
рынок теперь наполнен не товарами и услугами, как это долж-
но быть в идеале, а продуктами. И все выставки люди теперь 
воспринимают как рынок, где можно купить еду. Поэтому, когда 
мне предлагают в чем-то поучаствовать в Смоленске, я чаще 
всего отказываюсь». 
Похожего мнения придерживается и другой смоленский пред-
приниматель Светлана БЕЛЕЗЕКИНА, генеральный директор 
«Светлячок-С»: «Выставки превратились в ярмарки, и их так 
много, что люди туда уже просто перестали ходить». Кроме 
того, Светлана выделила и еще один минус смоленских вы-
ставок: «Для смоленского предпринимателя наши выставки не 
только неэффективны, они убыточны! Скажем, за три выставоч-
ных дня в зале «Молодость» нужно заплатить около 12 тысяч. 
Правда, плюс – в том, что для производителей делают скидку 
10%. На улице площадь стоит дешевле, но там мы выставляться 
не можем, так как представляем товары для новорожденных. 
Таким образом, мы даже не окупаем свои затраты за аренду». 
Кстати, о ценах. Участие в выставке порой может обойтись 
предпринимателю еще в какую «копеечку». И, если региональ-
ные мероприятия в этом плане высоких счетов не выставляют, 
то федеральные тут более требовательны. За одно только уча-
стие в некоторых выставках приходится платить по полмилли-
она рублей, и это – далеко не предел. Но такие выставки, есте-
ственно, проводят не для малого бизнеса. 
Правда, в 2011 году городская администрация Смоленска, ос-
новываясь на долгосрочную целевую программу «Развитие 
малого и среднего предпринимательства города Смоленска в 
2010 - 2012 гг.», утвердила Положение о предоставлении субъ-
ектам малого и среднего предпринимательства финансовой 
поддержки в виде субсидий на компенсацию части затрат по 
участию в выставочно-ярмарочной деятельности. 

Местные особенности 

Выставки, которые бьют по карману
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Структура выставочных площадей по типу объектов

Распределение затрат на участие в выставке

24%

21%

4%
3%

55%

43%

39%
11%

Профессиональные выставочные комплексы
Комплексы с периодически действующей экспозицией
Дворцы спорта и культуры

Аренда
Обустройство
Сувениры

Персонал
Полиграфия

Кстати, первые в истории России выставки свя-
заны с Москвой и Санкт-Петербургом. Старт 
российским выставкам был положен в 1829 году 
в Санкт-Петербурге Всероссийской выставкой 
мануфактурных изделий, а следующая после нее 
прошла только через два года в Москве. К слову, 
выставки, проходившие еще пару веков назад, 
имели мало общего с теми, о которых мы имеем 
представление сегодня. 
Сейчас это уже трудно представить, но еще в 19 
веке выставки имели такое значение, что инфор-
мация о них начинала печататься в прессе порой 
за три-четыре года до открытия. Правда, и про-
ходили эти выставки более масштабно: органи-
зацией их занимались тогдашние общественные 
организации, а длились они от трех до шести 
месяцев, и все это время активно освещались в 
крупнейших периодических изданиях. Для убеди-
тельности приведем пример – фрагмент из ре-
портажа одной из московских газет от 12 июня 
1882 года: «Посетителей платных в этот день 
было 28191 человек, а с бесплатными 32975. При 
таком наплыве публики во многих отделах, осо-
бенно художественном, заметна была теснота, 
местами затруднялось не только осматривание 
предметов, но и движение. По Тверской и по шос-
се, ведущим к выставке, с самого утра тянулись 
в несколько рядов дрожки, кареты и коляски. Но, 
благодаря прежнему невниманию Конной желез-
ной дороги к потребностям публики и дороговиз-
не извозчиков, массы народа тянулись и пешком». 
В Петербурге в 1869 году прошла и первая в России 
международная выставка, которая была органи-
зована Императорским Российским обществом 
садоводства. В той выставке участвовали 11 
стран, в том числе Англия, Бельгия, Германия, 
Голландия, Греция, а выставляли они, собственно, 
цветущие и лиственные растения, овощи и пло-
ды, садовые инструменты, проекты садов и дру-
гое. Посетителями этой выставки стали почти 
50 тысяч человек, в том числе император и чле-
ны его семьи. 
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Кстати, 1150-летний юбилей Смоленска предпринимателей 
тоже стороной не обошел. С 1 мая по 25 сентября 2013 года в 
районах Смоленской области будут проходить дни Смоленска. 
В рамках запланированных мероприятий в каждом районе 
пройдут выставочно-ярмарочные мероприятия, на которые 
приглашают предпринимателей определенного круга отрас-
лей. К слову, предприниматели, которые уже поучаствовали в 
первых таких выставках-ярмарках, остались довольны, кстати, 
всякие сборы в данном случае отменены. Один из участников 
даже признался, что через 4 дня после выставки из районов 
уже поступило несколько оптовых заказов. 
Выставка рассматривается, главным образом, как маркетинго-
вый инструмент. Говорят, что визуальный эффект от выставоч-
ного образца длится до 14 недель! И, хотя цели, с которыми 
идут на выставку разные предприниматели, могут не совпа-
дать, в большинстве своём и те и другие оправдываются. Не зря 
опытные руководители говорят, что время работы на выставке 
кормит их предприятие целый год, а то и больше.

Согласно этому положению, малый и средний бизнес может 
рассчитывать на компенсацию затрат на участие в выставках, 
проводимых вне города, до 50%. Финансовая поддержка осу-
ществляется относительно регистрационного сбора, аренды 
выставочных площадей, оборудования выставочных стендов 
и размещения в каталоге выставки. Правда, есть в этом поло-
жение еще такая фраза, что поддержка эта оказывалась «на 
конкурсной основе». Другими словами, далеко не все на нее 
могут рассчитывать. Светлане Белезекиной («Светлячок-С») 
здесь повезло: «Самая крупная специализированная выставка 
в моей отрасли – «Мир детства». Но, участие в ней – дорогое 
удовольствие: за 4 квадратных метра нужно заплатить 100 ты-
сяч рублей, а это для малого бизнеса сумма неподъемная. Но 
несколько раз нам, как производителям, частично оплачива-
ла расходы администрация. Хотя в последнее время помощь 
сильно сократилась».

Цены на участие в федеральных выставках действительно бьют 
по карману, но, как утверждают предприниматели, они себя 
оправдывают. Для одних выставки – место широких продаж 
и встреч с клиентами, для других – способ заявить о себе. Эф-
фективность выставки ощущается, говорят предприниматели, 
уже через какое-то время по ее прошествии. «Для нас участие 
в выставке носит в первую очередь имиджевый характер, - рас-
сказывает Александр БУЧИНСКИЙ, директор ООО «Промтехэк-
спо». – В ряде отраслей, в том числе и в нашей, решения о по-
купке и продаже продукции принимаются коллегиально. Если 
компания участвует в выставках – значит, она жизнеспособна, 
открыта, а, и у нее можно что-то приобретать. Мы ежегодно 
участвуем в федеральной выставке «Машиностроение и метал-
лообработка», и это лучшая реклама для нас. Конечно, за 16-
20 квадратных метров приходится заплатить около 300 тысяч 
рублей, но оно того стоит. И хотя продажи на наших выставках 
почти никогда не совершаются, мы приобретаем партнеров, и, 
в первую очередь, создаем имидж». 

Главное - участие?
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«Аналитическое агентство «Сегмент» по инициативе журнала 
провело социологический опрос. По его результатам можно с уве-
ренностью заявить, что выставки и ярмарки весьма популярны 
среди жителей города Смоленска. Так, абсолютное большинство 
смолян уверены в том, что мероприятия данного рода совершенно 
точно нужны городу (71,2%). Мнения о том, что выставки и ярмар-
ки скорее нужны городу, чем нет, придерживаются около шестой 
части опрошенных (15,3%). Те, кто в той или иной степени уверен, 
что без выставок и ярмарок город ничего не потеряет, находятся 
в явном меньшинстве: полностью уверенных в такой точке зрения 
всего 6,9%, а тех, кто уверен в этом частично 8,6%. Так, в ходе опро-
са один из респондентов пожелал аргументировать свою точку 
зрения: «Проведение выставок это одна из важных составляющих 
культурной жизни города. Без них мы будем жить как в вакууме, ин-
формационном вакууме. Нельзя получать информацию только из 
газет и телевидения, намного интереснее вживую сходить, посмо-
треть, пообщаться с живыми людьми». 
Также мы поинтересовались, зачем люди ходят на выставки и яр-
марки. Самые популярные варианты ответа включали так или 
иначе некоторый компонент развлечения (41,2%). Так, по словам 
одного из опрошенных: «Ярмарки люблю с детства. Особенно мне 
нравятся ярмарки типа «Города мастеров», организуемого на День 
Города. Столько необычных и удивительных вещей, а самое главное, 
что все можно потрогать, подержать в руках, и, если понравится, 
то купить. Такие ярмарки приносят кучу веселья и разбавляют се-
рые будни городского жителя». 
Мы также уточнили, какая, по мнению жителей города, разница 
между ярмарками и выставками. Как ни странно, абсолютное боль-
шинство высказало мнение, которое соответствует действи-
тельности: выставки существуют для демонстрации, в то время 
как ярмарки имеет целью продажу на них товара непосредствен-
ному потребителю. Так, по словам одного из отвечавших: «Ну вот, 
например, сельскохозяйственная ярмарка. Посещаю её каждый год. 
Там можно купить все, что нужно для сада и огорода. Очень боль-
шой выбор, просто громадный. Можно купить то, чего в магазинах 
никогда не бывает. А если бы это была выставка, то можно было 
бы прийти, посмотреть, найти то, что тебе надо, расстроиться 
и пойти домой. Вот и вся разница». 
Абсолютное большинство смолян уверены в том, что городу про-
сто необходим новый современный выставочный центр. Большин-
ство уверены в этом полностью (68,1%), скорее в этом уверены еще 
20,4%. По словам одного из респондентов: «Цивилизованный выста-
вочный центр городу просто необходим. Как мы хотим добиться 
инвестирования частного капитала, если у нас даже принять го-
стей и показать все достоинства смоленской области просто не-
где». 
Говоря о ярмарочных мероприятиях, многие горожане отмечали 
низкий уровень их проведения. Так, например, по словам одного из 
респондентов: «Праздничные ярмарки еще нормально организуют. 
А вот обычные, наподобие ярмарок белорусских производителей, 
похожи на стихийные рынки. Выглядит это ужасно. Даже покупать 
ничего не хочется». Ярмарки являются скорее средством продажи, 
в то время как выставки люди воспринимают как средство развле-
чения. 
Готовы ли люди платить за хорошие качественные выставки? Как 
показывают результаты исследования, готовы. О том, что они 
готовы заплатить за качественную выставку, высказываются 
94,2% опрошенных. Но за какие выставки готовы платить потре-
бители? За посещение промышленных выставок, а также за посе-
щение выставок новых товаров организаций готовы заплатить 
по 25,4% опрошенных. Так, по словам одного из участников опроса: 
«Платить я готов только за художественные и исторические вы-
ставки. Промышленные выставки мне не интересны, это скорее 
удел узкого круга специалистов, а выставки новых товаров ком-
мерческих организаций должны быть бесплатны. Это что за орга-
низация будет устраивать демонстрацию своих новых продуктов 
и брать за это деньги у потенциальных покупателей?».

Ярмарка 
без 

медведя

Абсолютное большинство смолян увере-
ны в том, что мероприятия данного рода 
совершенно точно нужны городу.

Выставки и ярмарки скорее нужны 
городу, чем нет, придерживаются около 
шестой части опрошенных 

Без выставок и ярмарок город ничего не 
потеряет, полностью уверенных в такой 
точке зрения всего 

Кто уверен в этом частично 

СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ15

ИЮНЬ 2013 ИССЛЕДОВАНИЕ





БИЗНЕСМЕНОВ 
НА РЫНКЕ МНОГО,

И У КАЖДОГО 
СВОЙ СЕГМЕНТ



˝

˝

Андрей СТАРЦЕВ, ведущий раздела

Праздник! Или?..

Как известно, с 7 по 23 февраля 2014 года в Сочи прой-
дут XXII Зимние Олимпийские игры. Наша страна будет 
принимать Олимпиаду во второй раз (после Летней 
Олимпиады в Москве 1980 года, которая, кстати, по 

стечению обстоятельств также была двадцать второй). В ка-
честве столицы Олимпийских игр г. Сочи был выбран во вре-
мя 119-й сессии МОК в столице Гватемалы 4 июля 2007 года.
Проведение Олимпиад всегда даёт толчок развитию террито-
рий, на которых она проводится, позволяет людям из других 
стран лучше узнавать своих соседей по планете, налаживать 
сотрудничество не только в спортивной, но и в культурной, 
политической и прочих сферах. Вне всякого сомнения, это 
всегда большая честь для принимающей страны, праздник 
торжества человеческого духа, символ мирного соперниче-
ства, и т.д., и т.п. Всё это понятно. Но, если отбросить красивые 
слова, понятно также, что любое событие такого масштаба 
должно проводиться на основе всестороннего расчёта с чёт-
ким пониманием затрат и рисков, связанных с его проведе-
нием, с одной стороны, и кратко- и долгосрочных эффектов 
(экономических, политических и пр.) – с другой.
Попробуем разобраться – что же принесёт сочинская олим-
пиада России?..
Среди плюсов программы проведения Зимней Олимпиады в 
Сочи можно выделить следующие: 
- повышение престижа России;
- повышение спортивного интереса у населения, обеспече-
ние спортивными мощностями;
- развитие инфраструктуры города Сочи, его курортного и 
туристического потенциала;
- создание рабочих мест.
Среди недостатков и основных проблем отмечаются:
- невостребованность олимпийских объектов после Олим-
пиады (учитывая полумиллионную численность населения 
Сочи и сезонно-курортное значение региона, высоки риски 
неокупаемости объектов);
- качество строительства: принципиальный риск заключает-
ся в том, что основные спортивные сооружения строятся в 
Имеретинской низменности, т.е., по сути, на болоте;
- загрязнение окружающей среды и непоправимый ущерб 
уникальным реликтовым природным территориям.
Пока звучит неплохо. Посмотрим, как вышеизложенное вы-
глядит в цифрах.

PиR ВО ВРЕМЯ ЧУМЫ?

Ложка мёда
По утверждению сатирика Михаила 
ЗАДОРНОВА, лучший способ избавить-
ся от проблемы – посмеяться над ней. 
Посмеёмся и мы вместе с нашим наро-
дом, который уже успел сочинить кучу 
смешных анекдотов про сочинскую 
Олимпиаду.
1. По результатам проверки расходов 
на Сочинскую Олимпиаду было приня-
то решение переименовать Красно-
дарский край в Краснодоярский.
2. Деньги, выделенные из бюджета на 
подготовку к Сочи-2014, будут воро-
вать не как обычно, а быстрее, выше, 
сильнее!
3. Взрывная волна от метеорита в Че-
лябинске докатилась и до Сочи, где, по 
словам чиновников, разрушила почти 
готовые олимпийские объекты.

АНАЛИТИКА ИЮНЬ 2013
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Олимпиада

XV Зимние игры

XVI Зимние игры

XXV Летние игры

XVII Зимние игры

XXVI Летние игры

XVIII Зимние игры

XXVII Летние игры

XIX Зимние игры

XXVIII Летние игры

XX Зимние игры

XXIX Летние игры

XXI Зимние игры

XXX Летние игры

XXII Зимние игры

Год

1988

1992

1992

1994

1996

1998

2000

2002

2004

2006

2008

2010

2012

2014

Справочно: затраты на Олимпиаду в целом

Справочно: затраты на Олимпиаду в целом

Справочно: затраты на Олимпиаду в целом

Все Олимпиады, в среднем

Летние Олимпиады, в среднем

Зимние Олимпиады, в среднем

Город

Калгари

Альбервиль

Барселона

Лиллехаммер

Атланта

Нагано

Сидней

Солт-Лейк-Сити

Афины

Турин

Пекин

Ванкувер

Лондон

Сочи

Страна

Канада

Франция

Испания

Норвегия

США

Япония

Австралия

США

Греция

Италия

Китай

Канада

Англия

Россия

0,67

0,86

0,69

0,54

1,64

1,57

2,36

1,90

2,00

2,40

5,64

16,30

2,10

2,88

3,93

2,02

2,71

1,43

5,14

13,10

1,07

2,03

2,93

2,03

4,05

2,45

4,48

2,45

3,20

4,37

5,86

43,19

2,45

6,08

15,39

4,06

5,98

2,41

13,9

50,9

+59,0%

+135,0%

+325,0%

+277,0%

+147,0%

+56,0%

+90,0%

+29,0%

+60,0%

+82,0%

+4,0%

+165,0%

+17,0%

+111,0%

+290,0%

+120,8%

+152,7%

+93,6%

+171,0%

+288,5%

     план             факт           перерасход
Олимпийские расходы, млрд. долл.

Изначально, в 2007 году, сразу после выбора Сочи, прави-
тельством планировалось, что общие расходы на проведение 
олимпиады составят 314 млрд. рублей, в т.ч. 123 млрд. – соб-
ственно на спортивные объекты, а 191 млрд. - на развитие ин-
фраструктуры Сочи. Другими словами, расходы должны были 
составить порядка 10 млрд. долл. - очень немало, если учесть, 
что совокупные затраты последней на данный момент зимней 
олимпиады в Ванкувере составили 6 млрд. долл.
Однако, эта и без того значительная сумма – 10 млрд. долл. – в 
процессе подготовки к Олимпиаде выросла до совершенно не-
вероятных 50 млрд. долл. Таким образом, стоимость Олимпиа-
ды выросла за 6 лет в 5 раз!
1 февраля 2013 года в документах, полученных Государствен-
ной комиссией по подготовке зимних Олимпийских игр в Сочи, 
было указано, что на подготовку к играм 2014 года в Сочи будет 
затрачено 1,526 трлн. руб., из них уже потрачено 1,136 трлн. ру-
блей, или 74,5%.

Как пояснил по итогам госкомиссии вице-премьер Дмитрий Ко-
зак, на олимпийские объекты и объекты, обеспечивающие их 
функционирование, потрачено 200 млрд. рублей, а остальные 
средства - затраты на развитие Сочи и городской инфраструк-
туры, непосредственно не связанной с Олимпиадой. 
Для сравнения, бюджеты всех субъектов России в совокуп-
ности составляют 6 триллионов рублей (!). А тут такая сумма 
- только на Олимпиаду. Теперь тех благ и услуг, которые обе-
спечивает населению государство, станет на четверть меньше.
Это в три раза больше того, что было потрачено на прошло-
годние летние Игры в Лондоне. Оргкомитет «Сочи-2014» пере-
плюнул даже бюджет Олимпиады в Пекине, которая до сих пор 
считалась самой дорогой.
В начале осуществления проекта авторы прогнозировали ра-
дужные перспективы прихода инвесторов, в основном ино-
странных, которые будут активно бороться за подряды на 
строительство олимпийских объектов. Однако на сегодняшний 
день бремя затрат лежит в основном на федеральном бюджете. 
Олигархи, которые всё-таки подключились к стройке, как пра-
вило, рискуют не своими деньгами, а используют полученные 
от ВЭБа кредиты из средств Фонда национального благососто-
яния. То есть за Олимпиаду оплатят все граждане России, а во-
все не частный капитал. Каждый гражданин России заплатит за 
Олимпиаду в среднем по 20 тысяч рублей.

Да здравствуют отечественные 
микросхемы – самые большие 

микросхемы в мире!

Таблица - Расходы на Олимпиады 1988-2014 гг.

АНАЛИТИКА
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Справедливости ради необходимо заметить, что превышение 
первоначально заявленной сметы при проведении Олимпиад 
– явление повсеместное. Для оценки степени «нормальности» 
этого явления рассмотрим, каковы были суммы расходов и пе-
рерасходов на Олимпиады за 1988-2014 гг.
В таблице ниже собраны и приведены данные по олимпийским 
расходам. В эту категорию для обеспечения сопоставимости 
данных включены затраты на организацию и проведение Олим-
пийских игр и строительство олимпийских объектов. Неолим-
пийские расходы, такие, как затраты на строительство желез-
ных и автомобильных дорог, аэропортов, отелей, на развитие 
туристической сферы и пр. для обеспечения сопоставимости 
данных не включаются в олимпийские расходы. Однако по 
Олимпиадам 2008, 2010, 2012 и 2014 гг. приведены справочные 
данные с учётом и этих затрат (затраты на Олимпиаду в целом).
Для сопоставимости данных во времени все затраты приведе-
ны в долларах США по курсу на начало 2013 года. Самые мас-
штабные затраты были осуществлены на Летнюю Олимпиаду в 
Пекине в 2008 году. Общие затраты составили более 43,2 млрд. 
долл. Однако основная часть расходов была связана с инфра-
структурой, непосредственно на строительство олимпийских 
объектов и прочие спортивные расходы ушло около 5,9 млрд. 
долл., или 14%.
Общие затраты на Олимпиаду в Сочи на 1 февраля 2013 г. со-
ставили 1,526 трлн. руб., или около 50,9 млрд. долл. А это зна-
чит, что Зимняя Олимпиада в Сочи установила настоящий абсо-
лютный рекорд по общим затратам, несмотря на то, что зимние 
Олимпиады обходятся традиционно дешевле летних.
Сравнение по конкретным сопоставимым олимпийским объек-
там даёт такую же картину.
По исследованиям Александра СОКОЛОВА, сотрудника ЦЭМИ 
РАН, олимпийские стадионы в среднем обходились в 6,16 тыс. 
долл. на 1 единицу вместимости, тогда как на сочинский стади-

он «Фишт» (на нём пройдут церемонии открытия и закрытия) 
затраты уже составляют не меньше 17,3 тыс. долл. / чел., т.е. в 
2,8 раза выше.
Общая картина весьма показательна: олимпийские стадионы в 
мире в среднем на 60-70% дешевле российского. И даже если 
представить, что стадион в Сочи будет суперсовременным, то 
и в этом случае его стоимость не должна была бы превышать 
порога в 10 тыс. долл. за место. Отсюда возникает подозрение 
в коррупционной составляющей в стоимости стадиона в раз-
мере как минимум в 40%.
Аналогичные результаты получаются при сравнении всех про-
чих олимпийских объектов.
Сочинский хоккейный стадион оказался дороже не только ино-
странных олимпийских аналогов:
- Ледовый дворец «Мегаспорт», построенный в Москве в 2006 
г. и имеющий вместимость 14000 чел., обошелся всего в 3,84 
млрд. руб. или в 274 тыс. руб. за 1 место. Это в 3 раза дешевле, 
чем сочинский стадион;
- «Татнефть-Арена» (Казань, 2005 г., вместимость – 8750, стои-
мость – 3,2 млрд. руб.) – 364 тыс.руб. / 1 место, на 54% дешевле;
- «Трактор-Арена» (Челябинск, 2007 г., вместимость – 7500, сто-
имость – 2,5 млрд. руб.) – 333 тыс.руб. / 1 место, на 58% дешевле, 
и т.д.
Этих примеров достаточно, чтобы убедиться не просто в не-
нормальном уровне завышения затрат на строительство со-
чинского хоккейного стадиона, но также и о грандиозных мас-
штабах коррупции.
Причём, что характерно, абсолютно те же цифры перерасхода 
(в 2,5 – 3 раза) получаются при сравнении затрат на строитель-
ство стадионов для фигурного катания, шорт-трека, конько-
бежного спорта, комплексов для прыжков с трамплина, санно-
бобслейной трассы и др.

Объект

Центральный стадион 
«Фишт»
Nagano Olympic Stadium

Rice-Eccles Stadium

Wals Siezenheim Stadium

Allianz Arena

ANZ Stadium

Олимпийский Стадион 
Афин
Пекинский националь-
ный стадион
Олимпийский стадион 
Стамбула
Олимпийский стадион 
Лондона 

Большой ледовый 
дворец (хоккей)

Город, страна

Сочи, Россия

Нагано, Япония

Солт-Лейк-Сити, США

Зальцбург, Австрия

Мюнхен, Германия

Сидней, Австралия

Афины, Греция

Пекин, Китай

Стамбул, Турция

Лондон, 
Великобритания 

Сочи, Росси

Олимпийские 
игры

Зимние 2014

Зимние 1998

Зимние 2002

Зимние 2014
 (кандидат)

Зимние 2018 
(кандидат)

Летние 2000

Летние 2004

Летние 2008

Летние 2008 
(кандидат)

Летние 2012 

Зимние игры 2014

Вместимость, 
чел.

45000

30000

45017

31895

69000

83500

69618

80000

76092

80000 

12000

Стоимость в долла-
рах 2013 года, млн.

778,7

114,1

71,3

104,3

508,8

621,5

397,6

456,3

180,9

756,0 

403,1
302,9

101,4

Отношение, 
тыс. долл. /чел.

17,30

3,80

1,58

3,27

7,37

7,44

5,71

5,70

2,38

9,45 

6,16
25,24

10,76Среднее значение

Среднее значение

Таблица - Сравнительный анализ относительных капитальных 
затрат на строительство центральных олимпийских стадионов

Сколько стоит дом построить

СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ СЕГМЕНТ20

АНАЛИТИКА ИЮНЬ 2013



продолжение на странице 22

Чёрная дыра отечественной экономики

Помимо спортивных сооружений при подготовке к Олимпиа-
де осуществлены колоссальные вложения в инфраструктуру. 
Эксперты констатируют, что дорожное строительство было 
и остается одним из самых коррумпированных секторов от-
ечественной экономики. Это приводит к тому, что затраты на 
строительство автодорог в России остаются одними из самых 
высоких в мире. Критики обращают внимание на неоправдан-
но дорогостоящие проекты, вроде авто- и железнодорожного 
туннеля к горнолыжному курорту в Красной поляне. Проект 
дороги «Адлер - Красная Поляна» имеет следующую структуру.
Автомобильная дорога: 23 автомобильных моста протяженно-
стью 9 км + 3 автомобильных тоннеля протяженностью 6,868 
км + более 35 км обычной автодороги.
Железная дорога: 22 железнодорожных моста общей протя-
женностью 11,4 км + 6 железнодорожных тоннелей общей про-
тяженностью в 11,095 км + примерно 25,7 км обычного участка 
железной дороги + 3 новые станции и реконструкция станций 
Сочи, Адлер, Веселое.
Очевидно, что проведение сравнительной оценки капиталь-
ных затрат на такой проект нельзя проводить без учета этой 
структуры.
Строительство 1 км 4-полосной дороги в Китае обходится в 2,9 
млн.$., в Бразилии - в 3,6 млн.$., в странах Евросоюза - 6,9 млн.$., 
в США - 5,9 млн.$, в России - почти в 13 млн.$. В соседней Бело-
руссии 1 километр дороги стоит примерно 2,5 млн.$. Если счи-
тать по ФЦП «Развитие транспортной системы России (2010—
2015 годы)», средняя стоимость строительства 1 километра 
в 2010-2015 гг. составляет 17,6 млн.$. Автомобильная дорога 
«Адлер – Красная поляна» будет иметь ширину 4 полосы. По-
этому в качестве нормативной стоимости 1 км автодороги для 
расчетов возьмем и без того завышенную цифру в 17,6 млн.$.
Что касается железных дорог, то стоимость высокоскоростных 
магистралей (ВСМ) в Китае составляет $17,5 млн. В Европе сред-
няя стоимость строительства 1 км составляет $40-45 млн. Вы-
сокоскоростные железные дороги в России обходятся дороже. 
Москва-Санкт-Петербург (ВСМ-1) оценивается в 67,7 млн.$ на 1 
км, Москва-Екатеринбург (ВСМ-2) – 27,7 млн.$, Казань-Самара 
(ВСМ-3) – 29,6 млн.$, Санкт-Петербург-Хельсинки – 62,6 млн.$. 
Средняя стоимость ВСМ получается равной 46,9 млн.$. Эту сто-
имость мы возьмем в качестве нормальной для строительства 
железнодорожного полотна, хотя она значительно завышена, 
потому что скорость движения на трассе «Адлер-Красная По-
ляна» будет равняться 160 км/ч, а на ВСМ – более 300 км/ч. По 
сути, трасса по стандартам высокоскоростной являться не бу-
дет, т.к. ее скорость не превышает 200 км/ч.

Объемы капитальных вложений на строительство 1 км тонне-
лей также сильно разнятся. Тоннели, проложенные под водны-
ми массивами или через твердые горные породы, строятся, как 
правило, дольше и требуют больше ресурсов. Самый длинный 
в мире 57-километровый Готардский базисный тоннель (двух-
тоннельный железнодорожный путь, проложенный через 
швейцарские Альпы), обошелся примерно в 10,6 млрд.$ в це-
нах 2012 года. Это эквивалентно 186,5 млн.$ за 1 км. Средняя 
стоимость тоннелей через Альпы составляет примерно 150 
млн.$ / 1 км. Второй по длине тоннель был построен в Японии 
в 1988 году и расположен между островами Хонсю и Хоккайдо. 
Из 53,8 км под водой находится 23,3 км пути. Стоимость в ценах 
2012 года составляет 6,75 млрд.$, или 125,4 млн.$ / 1 км. В сред-
нем, по оценкам экспертов, стоимость строительства тоннелей 
составляет 126,2 млн.$/1 км.
Мосты, очевидно, также различаются по сложности конструк-
ции и, соответственно, стоимости. Стоимость моста также за-
висит от того, какое препятствие он позволяет преодолевать. 
Мосты через большие водные массивы, между высокими об-
рывами и оврагами и т.п. значительно увеличивают стоимость 
строительства.
Рекорд высоты дорожного полотна в мире (270 м над землей в 
самой высокой точке) ставит французский виадук Мийо, обо-
шедшийся в 253,5 млн.$. Китайские многокилометровые мосты 
через огромные водные пространства обходятся менее чем за 
100 млн.$. Что касается мостов на трассе Адлер-Красная По-
ляна, то их основное предназначение – преодоление относи-
тельно невысоких оврагов, так как местность, через которую 
пролегают мосты трассы, представляет собой долину мелко-
водной горной реки Мзымта. То есть мосты явно не отличаются 
высокой степенью сложности. По расчётам, с учётом сложно-
сти сооружения, стоимость моста в 115,6 млн.$ будет более чем 
достаточной.
Итак, нормальная стоимость комбинированной автомобиль-
ной и железнодорожной трассы Адлер-Красная Поляна долж-
на была составлять не более:
126,2 х (11,095 + 6,868) + 115,6 х (11,4 + 9,0) + 25,7 х 46,9 + 35 х 
17,6 = 6447 млн.$ или 133,7 млн.$/км.
Потрачены же средства в размере около 9,4 млрд.$. То есть не 
менее 31,5% финансовых средств, уже вложенных в строитель-
ство трассы, затрачивается сверхнормативно. Вот так можно 
получить представление о коррупции, сопутствующей строи-
тельству объектов, связанных с Олимпиадой.
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Таблица - Анализ завышения капитальных затрат на 
строительство олимпийских объектов для игр Сочи-2014

По данным исследования Центрального экономико-математического института РАН

продолжение

1

2

3

4

5

6

7

8

Олимпийский объект 
для игр Сочи-2014

Главный стадион

Арена для хоккея

Фигурное катание и 
шорт-трек

Конькобежный спорт

Прыжки с трамплина

Бобслей, санный 
спорт, скелетон

Главная Олимпийская 
деревня

Трасса «Адлер-Крас-
ная Поляна»

Ответственный за 
строительство

Олимпстрой

Олимпстрой

Олимпстрой

ОАО «Центр передачи 
технологий «Омега»

ОАО «Красная поляна»

Олимпстрой

ООО «РогСибАл»

ОАО «РЖД»

План 2013 г., 
млн.$

261,2

200,2

99,2

45,9

52,5

147,1

1089,4

3808,3

Факт 2013 г., 
млн.$

778,7

302,9

277,7

197,3

145,1

280,8

н/д

9404,4

Рост
 

 в 2,98
 

 в 1,51
 

 в 2,80

 
в 4,30

 

 в 2,76

  в 1,91

н/д
 

 в 2,47
  

в 2,68

Сочи-2014

17,30

25,24

23,14

24,66

9,68

25,53

270,83

195,11

- 

норма

6,16

10,76

9,95

16,45

3,41

8,72

148,6

133,7

- 

отклонение

-64,4%

-57,4%

-57,0%

-33,3%

-64,7%

-65,9%

-59,1%

-31,5%

-54,2%

  Капиталовложения / вместимость
 (длина), тыс.$ / место (км)

Стоимость объекта

 Среднее

Подводя итог, отразим в следующей таблице средние превы-
шения реальной стоимости рассмотренных нами олимпийских 
объектов по сравнению с плановой, а также средние масштабы 
перерасхода. По 7 рассмотренным нами олимпийским объек-
там и трассе «Адлер-Красная Поляна» реальная стоимость за 
2007-2012 выросла в среднем на 168%, или в 2,68 раза.
Норма капиталовложений относительно мощности (вместимо-

сти) оказалась в среднем на 54,2% ниже уровня затрат по со-
чинским объектам. Средние олимпийские расходы на Зимние 
Олимпиады в 1998, 2002, 2006 и 2010 гг. составили 2,93 млрд.$, 
что на 66% меньше расходов на Сочи-2014.
Общий объем перерасхода по 7 объектам Олимпиады состав-
ляет примерно 1,82 млрд.$ + 2,96 млрд.$ перерасхода по трассе 
от Адлера до Красной поляны.
Если же рассматривать не только олимпийские расходы, а 
Олимпиаду в целом, то есть сумму затрат на 1 февраля 2013 г. 
в размере 1,526 млрд. руб., то получается, что масштабы кор-
рупции при подготовке Олимпиады Сочи-2014 составляют не 
менее $27,6 млрд.
Такова цена неэффективного функционирования и безответ-
ственного управления государственной корпорацией «Олимп-
строй».

Полюбить – так королеву,
 своровать – так миллиард
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ООО «АГЕНТСТВО ОЦЕНКИ
КОВАЛЕВОЙ И КОМПАНИИ»

ООО «Агентство оценки Ковалевой и Компании» - многопрофильная консалтинговая компания, действующая на рынке с 1996 года.

Наши ус луги:
- оценка имущества: квартир, жилых домов, коттеджей, земельных участков, коммерческой 
недвижимости, автотранспорта, оборудования, акций, долей Участников Обществ;
- проведение кадастровых съемок, землеотвод (установление на местности границ объекта 
землеустройства), вынос в натуру границ земельных участков (восстановление на местности 
границ объекта землеустройства), формирование и утверждение землеустроительных (межевых) 
дел, построение опорных межевых сетей;
- составление технических планов на объекты недвижимости;
- строительно-технические экспертизы;
- товароведческие экспертизы непродовольственной группы товаров;
- определение ущерба, нанесенного имуществу.
Работы выполняются в короткие сроки, компетентными специалистами.
Расценки на наши ус луги соответс твуют средним ценам на аналогичные виды работ 
в регионе. Существует гибкая сис тема скидок для пос тоянных клиентов. 

Адрес: г. Смоленск, Кирова, 34А.,
тел. 32-51-37;  64-51-77, 64-50-22 

www.сenim. ru
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А всё могло бы быть иначе

Как показывает опыт последних лет, многие совместные про-
екты властей и частного бизнеса превращаются в откровенную 
«кормушку» для обеих сторон, в возможность безнаказанно 
вывести бюджетные средства под видом выполнения госзака-
за. Способов получить свой вкусный кусок пирога существует 
множество: внедрить в цепочку между заказчиком-государ-
ством и подрядчиком сеть субподрядчиков, использовать офф-
шоры, завышение цен афиллированными поставщиками и т. п.
Блогер Егор БЫЧКОВ предложил сравнить расходы на Олимпи-
аду с альтернативной - строительством спортивных объектов 
во всех городах России. «На те деньги, которые вбухали в Олим-
пиаду в Сочи, можно было бы во всех городах страны постро-
ить по новому бассейну, стадиону, ледовому дворцу и ФОКу. 
Каждому мальчику/юноше в возрасте 5-25 лет подарить фут-
больный мяч, баскетбольный мяч, хоккейные коньки, ролики. 
Каждой девочке/девушке в возрасте 5-25 лет подарить волей-
больный мяч, фигурные коньки, ролики. И абсолютно каждому 
жителю страны подарить скакалку с электронным счетчиком. 
И еще осталось бы около 20 млрд. рублей», - подсчитал блогер 
исходя из данных переписи населения 2010 года, согласно ко-
торым 1100 населенных пунктов в России имеют статус горо-
да, где проживает 97 524 023 человека. «Таким образом, мы бы 
обеспечили взрывной рост спорта в стране и рвали бы всех на 
любых соревнованиях. Не говоря уже о популяризации спорта 
и оздоровлении нации. Но вместо этого мы будем свидетелями 
дорогого фейерверка, не имеющего ничего общего с развити-
ем спорта в стране», - продолжает Бычков.
Некоторые подсчеты приводит в своем блоге и Алексей НА-
ВАЛЬНЫЙ. «За шесть лет стоимость подготовки Сочи к Олим-
пиаде выросла с 320 млрд. до 1,5 трлн. рублей... При этом на 
продаже всех билетов Олимпиады в Сочи планируют зарабо-
тать лишь 7,5 млрд. руб. Деньги на Олимпиаду расходуют со 
скоростью 1,05 млрд. рублей в день... Пока вы читаете этот аб-
зац (около 15 секунд), освоено 180 тысяч рублей», - пишет На-
вальный.
Одним из признаков того, что Государственная корпорация 
«Олимпстрой» в целом неудовлетворительно и неэффективно 
справляется с возложенными на неё обязанностями, помимо 
завышения в разы стоимости строительства объектов, являет-
ся также частая смена руководства. Так, за период 2007-2012 гг. 
сменилось аж 4 президента госкорпорации. Причём все назна-

чались не за профессионализм, а за личную преданность. Ина-
че как объяснить, например, что в июне 2009 года корпорацию 
возглавлял Таймураз БОЛЛОЕВ, бывший директором пивова-
ренной компании «Балтика» в течение 13 лет и проработавший 
в пищепроме в течение 25 лет.
Хотя ничего удивительного для современной российской дей-
ствительности в этом нет. Достаточно вспомнить путинских 
министров из кабинета Виктора ЗУБКОВА. Бывший министр 
здравоохранения Татьяна ГОЛИКОВА по образованию эконо-
мист, бывший министр культуры Александр АВДЕЕВ – дипло-
мат, Анатолий СЕРДЮКОВ – товаровед, Елена СКРЫННИК (мини-
стерство сельского хозяйства) – медик, действующий министр 
спорта Виталий МУТКО – моряк (видно, поэтому он такой не-
потопляемый). Какие могут быть результаты, если аппендицит 
возьмётся вырезать менеджер по продажам? Пациент умрёт. С 
нашими министрами и прочими руководителями примерно то 
же самое, только в масштабах страны. 
Как тут не вспомнить дедушку Крылова:

Беда, коль пироги начнет печи сапожник,
А сапоги тачать пирожник,

И дело не пойдет на лад.
Да и примечено стократ,

Что кто за ремесло чужое браться любит,
Тот завсегда других упрямей и вздорней:

Он лучше дело всё погубит,
И рад скорей посмешищем стать света,

Чем у честных и знающих людей
Спросить иль выслушать разумного совета.

Кроме того, в подобной чехарде виноватых в срывах сроков, 
перерасходовании бюджетных средств не найти. Предше-
ственник будет кивать на преемников, преемник – на пред-
шественников… Такая же точь-в-точь картина сложилась и 
в Смоленске, когда из-за калейдоскопически быстрой смены 
городских и региональных властей нет никакой возможности 
найти действительно виновных в том, что подготовка к юбилею 
города трещит и по срокам и по суммам. У напёрсточников на 
рынке такой приём называется «кручу-верчу, обмануть хочу». 
Шулерство чистой воды национального уровня.
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Так может, после завершения Олимпиады построенные 
объекты будут приносить пользу стране? И на этот вопрос 
ответ также неутешителен. Сооружаемые олимпийские 
объекты сосредоточены в регионе, где невозможно их 
дальнейшее эффективное использование. В Краснодар-
ском крае и на Юге России в целом по вполне понятным 
причинам не существует массового зимнего спорта. Кому 
будут служить после постройки многочисленные ледовые 
дворцы?... Сочи - небольшой город, где 200 тысяч стадион-
ных мест будут просто лишними. Здесь всё население - чуть 
больше 400 тысяч человек. После проведения Олимпиады 
новые стадионы будут простаивать или, в лучшем случае, 
превратятся в вещевые рынки.
В целом получается очень красноречивая картина:
- стоимость Олимпиады превысила расходы на все преж-
ние Зимние и Летние Олимпиады и превышает средние 
расходы на предыдущие Зимние Игры за рубежом при-
мерно в 4 раза;
- общие затраты на Олимпиаду выросли с 2007 года с 300 
до 1526 млрд. руб. (в 5 раз);
- стоимость олимпийских объектов в среднем и без учёта 
инфляции выросла за 2007-2013 гг. в 2,68 раз, или на 168%.
- относительная стоимость олимпийских объектов ока-
залась в разы выше по сравнению с аналогами (средняя 
оценка по всем олимпийским объектам – в 2 раза);
- оценка общего объема вывода средств при реализации 
проекта Сочи-2014 составляет примерно 27,6 млрд.$.

Но, видимо, самой дорогой Олимпиады в истории руко-
водству страны недостаточно. Не иначе как для того, что-
бы провести crush-тест хилой отечественной экономики, 
решено практически одновременно осуществить сразу 
несколько эпических по затратам и практически бессмыс-
ленных (ну или с отдачей, и близко не сопоставимой с объ-
ёмом вложений) мероприятий. Как то:
- саммит АТЭС-2012 во Владивостоке (расходы - 690 млрд. 
руб.);
- Универсиада-2013 в Казани (228 млрд. руб.);
- Чемпионат мира по футболу – 2018 (по оценкам, не менее 
1,5 трлн. руб.).
Объём совокупных вложений с учётом затрат на Олимпиа-
ду в Сочи составит 4 триллиона рублей (!).
Поражаешься наглости людей, стоящих во главе страны, 
когда они по ТВ называют советскую экономику неэффек-
тивной. По сравнению с нынешним диким капитализмом и 
феодализмом советская экономика – верх рачительности. 
В СССР были свои грандиозные стройки, не чета нынеш-
ним - Днепрогэс, БАМ, Комсомольск-на-Амуре, Норникель 
и другие, которых десятки и сотни. Разница в том, что они 
реально делали жизнь лучше. Нынешние же прожекты – 
как иностранная конфетка в яркой красивой упаковке, но с 
несъедобным содержимым.
Если пустить деньги, потраченные только на Олимпиаду 
(1,526 трлн. руб.) на строительство жилья, то при цене за 
квадратный метр в 40 тыс. руб. можно было бы построить 
38,15 млн. кв. м жилплощади и обеспечить всех сирот в 
России (а их более 600 тысяч) отдельными просторными 
двухкомнатными квартирами, заложив тем самым проч-
ную базу под улучшение демографической и криминоген-
ной ситуации в стране. Но, видимо, цели стоят другие.

Неутешительные выводы

Вперёд, к новым рекордам!
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Идет уже второе десятилетие XXI века, и, в наше вре-
мя, все чаще люди ощущают пустоту. Информацион-
ные технологии настолько упростили нашу жизнь, что 
время задуматься над вечными вопросами: Кто мы? 
Почему? Когда и как все это закончится? – все больше. 
И хочется найти-таки ответы. А их все нет и нет, сколь-
ко ни размышляй. Кто-то пытается перелопатить кучу 
книг, кто-то забыться с помощью алкоголя и наркоти-
ков, но все равно не находит успокоение. Но, жизнь 
течет, и мы все так же влюбляемся, радуемся, поем 
и веселимся. Лишь иногда на нас накатывает тоска 
почему-то несбыточному, невероятному. Но, мы го-
товим вам подарок! Наш журнал – попытка найти эти 
ответы или, хотя бы, приподнять завесу тайны, что так 
упорно скрывается под разными масками. Чтобы мы 
попытались найти духовную целостность и гармонию. 
В своем исследовании мы постараемся привлечь лю-
дей, что так же искали, но нашли выход, а так же тех, 
кто обладает недюжинным интеллектуальным бага-
жом. Но, главное, мы опишем современного человека, 
в котором вы без труда сможете узнать самого себя, со 
всеми своими нюансами. Этот журнал о вас! Информа-
ционно-рекламный журнал «Я» - это дверь, ведущая к 
дружескому коллективу людей, несмотря на свои се-
рьезные профессии, не побоявшихся воплотить свою 
мечту в жизнь и подсказать вам, как достичь своих. Это 
теплые беседы и никаких нравоучений. 

Если наше предложение для Вас актуально, сообщите 
нам по телефону или по e-mail.
С уважением,  Главный редактор Журнала  «Я», 
Егоренков Анатоий Александрович
т. 8-951-719-9955,  ya-person@list.ru
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Любовь, которая побеждает все
- Ирина Георгиевна, быть первоклассным парикмахером – это 
детская мечта?

- Совсем нет. В детстве я мечтала стать актрисой, причем луч-
шей из лучших. Я писала стихи, много выступала, играла в теа-
тральных кружках. И после школы поступила на режиссерский 
факультет Смоленского института искусств. Отучилась, устро-
илась на работу: сначала работала в парке культуры и отдыха 
режиссером-постановщиком массовых мероприятий, потом 
– художественным руководителем в техникуме связи. Вела 
всевозможные кружки – художественного слова, театральные, 
разные агитбригады. Все это было в то время модно и прогрес-
сивно, я с удовольствием занималась этой работой. 

- Напрашивается вопрос: как же вышло так, что Вы резко ре-
шили сменить профессию?

- Я ни в коем случае не разделяю понятия парикмахерского ис-
кусства и искусства вообще: это очень близкие во всех отноше-
ниях вещи. Почему сменила? Знаете, как бывает: ты замужем, и 
так любишь свою вторую половинку, что уже не можешь без нее 
жить. Мой муж в то время работал в ювелирной мастерской, ко-
торая находилась в доме быта «Минутка». Как же мне хотелось 
быть просто ближе к нему! В этом же здании также располага-
лись парикмахерская и сапожная мастерская. Я решила, что в 
сапожники меня вряд ли возьмут, а вот насчет парикмахерской 
задумалась. В то время в ней работала подруга моей сестры, 
я начала приходить туда, наблюдала за тем, как она работает. 
Правда, та все время гнала меня оттуда и твердила, что эта ра-
бота не для меня. И однажды, раз так в пятнадцатый пытаясь 
меня прогнать, она разрешила мне попробовать. Моя любовь 
к мужу победила все, и с того момента я уже не расставалась с 
ножницами.

Героиню нашего интервью так и хо-
чется назвать воплощением любви, 
той истинной, временами жертвен-
ной любви, которая отдает себя всю 
без остатка. Ирина ЗАХАРЕНКОВА, ди-
ректор сети салонов красоты «Аэли-
та», уверена: возраст – это не цифра 
в паспорте, а то, насколько ты сам 
себя ощущаешь. Поэтому в нашем ин-
тервью не будет дат, и даже никаких 
намеков на них. 

«Я просто люблю 
создавать красоту!»

Ирина Захаренкова

Виктория САМУЙЛЕНКОВА
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- Значит, учились Вы уже в процессе работы?

- Я как-то быстро начала осваивать новую профессию, на удив-
ление, для меня все было легко и понятно. Ещё на ученическом 
этапе у меня уже начала складываться своя клиентура. Видимо, 
во всем мне помогало мое чувство красоты; и уже скоро я нача-
ла выступать на конкурсах и занимать призовые места. А потом 
мне предложили поехать учиться во Львов, в Высшую школу 
художественного моделирования – одну из сильнейших школ 
на весь Советский Союз. Учиться там нужно было два года, и я 
поехала, не раздумывая. 

- А как же муж? Два года без него?

- Справедливый вопрос: выбрала профессию с целью быть 
ближе к мужу, и вдруг уехала на два года. Но, понимаете, на тот 
момент я уже так сильно полюбила свою работу, что у меня не 
было сомнений в том, что это – именно то, чем я хочу занимать-
ся. И муж видел, как я горю этой работой, поэтому не препят-
ствовал, а поддерживал изо всех сил. Но был еще один нюанс. 
Львовская школа в те времена была такой престижной, что по-
ступить туда было очень непросто. И я почему-то была уверена, 
что не пройду конкурс в 5 человек на место: дело в том, что од-
ним из экзаменов шел рисунок, а я никогда не рисовала, и, на-
верно, если бы не Львовская школа, до сих пор думала бы, что 
не умею рисовать. Я совсем не верила в себя, но мне хотелось 
попробовать. И я поступила. Два года без семьи были для меня 
непростым временем, конечно, я очень скучала, но поддерж-
ка близких оправдывала все. Как-то в письме мужу я написала, 
мол, одно твое слово и я возвращаюсь домой. Но он ответил: 
ты так стремилась к этому, что будет смешно, если ты упустишь 
такой шанс реализовать себя. Я очень благодарна ему за это. 

- Выходит, Вы готовы были пожертвовать ради семьи всем?

- Конечно. И были такие ситуации, когда ради семьи я отказы-
валась от серьезных предложений. Был один случай, я еще учи-
лась во Львове. Училась хорошо, была лучшей ученицей в груп-
пе, и мастер доверяла мне многую работу. Через полтора года 
обучения меня отправили в Москву, где собиралась команда 
для выступления на чемпионате мира. Команду собирала из-
вестнейший мастер Долорес. Я приехала, показала, что умею, и 
Долорес взяла меня в команду, начались тренировки. Но мысль 
о том, что Москва – это так рядом со Смоленском, где живет моя 
семья, муж и сын, не давала мне покоя. И желание быть с семьей 
победило: через несколько дней блестящей работы я немного 
простыла, и под этим предлогом уехала в Смоленск, ни о чем 
не сказав Долорес. По сути, я просто сбежала. Не знаю, как сло-
жилась бы моя жизнь, если бы я осталась на чемпионате. Безус-
ловно, мне пришлось бы работать в Москве, и, наверное, это то, 
к чему должен стремиться мастер своего дела. Возвратившись 
во Львов, я все рассказала своему мастеру. Она внимательно 
посмотрела на меня и сказала: «Да, Ира, у тебя действительно 
есть серьезная проблема: ты слишком любишь своего мужа». И 
она была права. 

- Видимо, на Вас возлагали большие надежды.

- Когда я уезжала в Москву, Ирина Михайловна, моя мастер, на-
писала письмо для Долорес, и положила его в незапечатанный 
конверт. Сейчас я понимаю, что она не закрыла его специаль-

но, чтобы я его прочла. Но у меня даже мысли такой не воз-
никло. Передав письмо Долорес, я видела, как она его читала 
и вместе с тем внимательно рассматривала меня. Видимо, речь 
в письме шла обо мне. Я не жалею, что сбежала тогда, наобо-
рот, была безмерно счастлива, что смогла и потренироваться 
в международной команде, и побыть с семьей. Несмотря на то, 
что я уже была влюблена в свою профессию, любовь к семье 
оставалась превыше всего. Если бы я осталась в Москве, мне 
бы пришлось потом оставить Смоленск совсем, а муж, скорее 
всего, не захотел бы куда-то отсюда уезжать. И теперь я увере-
на, что мой шанс был не там, а здесь, рядом с семьей, и я ничего 
не упустила. В нашем парикмахерском искусстве есть потолок: 
ты становишься чемпионом, а дальше прыгать некуда. А насто-
ящая победа – это когда ты реализовываешь себя каждый день 
и получаешь от этого удовольствие. 

- Поделитесь секретом, как Вам удалось пронести эту любовь 
на протяжении всей жизни?

- Нужно просто любить. Когда ты любишь с целью пользовать-
ся чем-то, то это либо страсть, либо страх одиночества. А когда 
ты просто любишь, не требуя ничего взамен, это выражается 
во всем. Не надо ждать от этого чувства отдачи, ведь, когда лю-
бишь, ты находишь её во всём, даже в мелочах. Поэтому у нас 
никогда не возникало ощущения, что мы надоели друг другу. 
Окружающие говорят, что наша семья – пример для них, и это 
приятно. 

- И вот Вы вернулись из Львова…

- Тогда мне казалось – как хорошо, что все закончилось, и те-
перь я буду, наконец, с семьей. Но я не понимала, что все еще 
только начиналось. Меня перевели в лабораторию, где мы соз-
давали сезонную моду парикмахерского мира. Начались бес-
конечные командировки, так что предыдущие два года мне по-
казались смешными. Я все время куда-то бежала, ехала, летела, 
и, надо признаться, это стало моим вторым характером: теперь 
я не могу долго находиться на одном месте. Сначала это было 
необходимо, а теперь это – потребность. 

- Когда-то Вы были актрисой, и Вам нравилось это дело. Не жа-
лели, что оставили его?

- Мы все всю жизнь актеры. Хорошо, что эта профессия была в 
моей жизни. Когда я открывала свой первый салон, мы назвали 
его салоном парикмахерского искусства, а такого определе-
ния тогда не существовало вообще. У нас были либо салоны, 
либо парикмахерские, а ни о каком искусстве речи не шло. Но 
я прочувствовала свою профессию именно так, поняла, что 
парикмахерское дело – это не просто выполнение какой-то 
формы, а именно искусство, ведь ты помогаешь человеку быть 
личностью своим творчеством. Я никогда не делила людей на 
красивых и некрасивых, напротив, считаю, что не бывает людей 
некрасивых, просто люди иногда сами об этом не знают. Вер-
нее, не знают, насколько они красивы. Красоту нужно подчер-
кивать, а общество создает комплексы. Иногда ко мне приходят 
девочки, и я вижу, что они боятся смотреть на себя в зеркало. 
Кто-то когда-то нарисовал им там комплексы, возможно, каким-
то некорректным словом, а слова обычно ранят сильнее всего. 
И этим девочкам заново приходится показывать их красивые 
стороны, вселять им уверенность в себе. Поэтому мы – не про-
сто мастера, но и психологи. 

Побеги и стремления

Секрет успеха

Победы и разочарования
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продолжение

- С чего возникло желания открыть свой бизнес?

- Еще когда я работала в лаборатории, у меня уже, в принци-
пе, все было – признание, клиентура. Дома всегда было много 
шоколада – люди приносили в благодарность. Когда моего ма-
ленького сына спрашивали, кем он хочет стать, когда вырастет, 
он говорил: «Я буду парикмахером, и у меня все будет». Однаж-
ды я спросила у него, что он понимает под этим «все будет», и 
он ответил: «Очень много шоколада». Постепенно мир менялся, 
и, если раньше все учреждения принадлежали государству, то 
теперь нам сказали, что можно попробовать быть самостоя-
тельными. Вместе с тремя коллегами, с которыми мы работали 
в лаборатории, мы решили попробовать. Приобрели поме-
щение, но оказалось, что сами, по сути ничего не можем. Где 
взять оборудование и где взять деньги? Как это все доставить? 
Интернета ведь тогда не было, приходилось многое понимать 
интуитивно, ездить в Москву, искать что-то, разочаровываться. 
И вдруг на помощь пришла одна моя клиентка: она предложила 
взять на себя всю материальную составляющую, а мне оставила 
все творческие заботы. Вот так мы создали салон «Элитэ». 

- Но это не тот салон, который Вы имеете на сегодняшний день?

- Со временем мы действительно разошлись, и я стала само-
стоятельной. Я благодарна своему прежнему партнеру, что она 
помогла мне поверить в себя, осознать, что, если хочешь чего-
то добиться, нужно просто много работать. Я не могу назвать 
себя серьезным бизнесменом с экономической точки зрения. В 
первую очередь я человек творческий, могу сплотить команду, 
и именно творчеству я уделяю больше всего времени. Мы рабо-
таем уже почти 17 лет, с 1997 года, и за это время сформирова-
лась целая сеть предприятий под одним названием. 

- Вы и сейчас работаете у кресла наряду со своими 
сотрудниками?

- Конечно. У меня пятидневная рабочая неделя: 3 дня работаю 
в салонах, а два дня преподаю в своей школе. У меня ведь есть 
своя клиентская база. Я даже смеюсь иногда: мы с клиентами 
взрослеем вместе. Ко мне приходит молодежь, и приятно, что 
клиенты преданы мне. Иногда кажется – все, надоело, нужно 
уже уходить на заслуженный отдых. Но, к счастью, это длится 
недолго. 

- У Вас есть своя Школа парикмахерского искусства. Расскажи-
те немного о ней.

- Сколько себя знаю, я всю жизнь кого-то чему-то учу, в боль-
шинстве своем у кресла. Потом поняла, что больше не хочу 
обучать у кресла, потому что не могу там донести свою про-

фессию так, как следовало бы. Ведь обучать и одновременно 
концентрироваться на клиенте не так просто. Три года назад я 
открыла свою школу, в которой не просто учу, но и учусь сама. 
Учусь учить так, как я это чувствую, учу людей думать, но никог-
да не беру стандартных программ. Предлагаю определенные 
техники и методики и преподношу их так, чтобы они понимали, 
почему именно эти техники и методики нужно выбирать и в ка-
ком случае. В парикмахерском искусстве учиться нужно всег-
да, и приятно, что многих из своих учеников я научила любить 
свою профессию. 

- Ваши ученики – это те, кто уже работает у Вас?

- Скажем по-другому: все те, кто работает у меня – мои учени-
ки. Я не особенно предпочитаю работать с теми, кто когда-ли-
бо уже обучался этому делу. Мне ближе те, кто никогда, может 
быть, ножниц в руках не держал, не всматривался в зеркало и 
в лица вообще. Когда ты что-то создаешь – это как рисовать на 
чистом листе. Нарисуешь с чистого листа – картина будет твоя, 
а, переучивая, ты уже меняешь чье-то психологическое вос-
приятие. Переломать руку и поставить ее правильно сложно. 
Поэтому мне нравятся те, кто начинает осваивать профессию с 
нуля. Да и наши уроки не похожи на стандартные лекции. Мы, в 
первую очередь, учимся быть творческими. 

- Вы много общаетесь с молодежью. Есть ли Вам чему поучить-
ся у них?

- Безусловно. Наглости! И это – не пустые слова. Я воспитана в 
другом времени, с другим пониманием добра и зла. Иногда я 
смотрю на них, и у меня что-то внутри переворачивается. 

- Что Вы думаете по поводу сегодняшней молодежи?

- То, что сейчас происходит в мире, кроме как депрессионным 
сумасшествием я назвать не могу. Исчезает понимание красо-
ты, стиля и образа. Мы живем в информационном обществе, но 
информации так много, что молодежь впитывает ее всю, не в 
силах отфильтровать действительно нужное. На мой взгляд, у 
нас совершенно исчезает граница двух начал – мужского и жен-
ского. Нет понимания того, что женщина – это что-то хрупкое 
и нежное, а мужчина – тот, ради которого она живет. Да и муж-
чина тоже живет ради женщины, они – единое целое. Красоту 
стали уродовать. И, кроме того, есть такая болезнь у молодежи, 
как «звездность». Почему-то люди думают, что они всю жизнь 
сами чего-то добиваются, сами все могут и сами все знают. Они 
не видят того, что кто-то им в этом все-таки помогает. Безуслов-
но, нужно уважать себя в профессии. Но, если ты ставишь себя 
выше профессии, это плохо. Для профессионала это погибель-
ный путь. 

- А у кого стрижетесь Вы?

- Меня обслуживают мои же мастера. Правда, они почти всегда 
боятся это делать, и это понятно. Для меня это не принципи-
ально, бывало даже, что хотелось просто придти и сказать: за-
клейте мне глаза скотчем и делайте все, что хотите. Бывало, что 
хотелось увидеть себя в совершенно новом образе. Но важнее 
всего для меня как для клиента - чтобы мастер меня почувство-
вал. Поговорил со мной, узнал обо мне что-то. Он должен нена-
вязчиво узнать, например, чем я занимаюсь, как много времени 
я трачу на себя и чего я жду от новой прически. Если я вижу, что 
мастер даже не пытается этого сделать, я просто встану и уйду. 
Не потому, что я привередливая – это совсем не так, просто мне 
хочется, чтобы меня понимали. А еще бывает, что клиент встает 
с кресла и ему не нравится работа мастера. Есть такие мастера, 
которым, попробуй только сказать что-то против… Это – звезд-
ная болезнь, и это – моя душевная боль. 

Дело молодое
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Поставьте по степени важности – я, семья, бизнес: семья, бизнес, я
Если бы нужно было оставить у себя только одну книгу, то это 
была бы… книга по психологии
Качества, которые Вы больше всего цените в людях: честность
Качества, которые Вы не приемлете в людях: зависть, нечестность
Ваше жизненное кредо: хочешь чего-то добиться – работай
Для Вас наивысшее счастье - это: чувство, когда захватывает дух
Ваш главный недостаток: доверчивость 

ХОББИ
- Когда я начинаю чем-то увлекаться, это становится похоже 
на безумие: я прихожу с работы и могу ночь напролет что-то 
увлеченно мастерить. Как-то я принялась делать искусствен-
ные цветы. Они были так похожи на настоящие, что люди, 
увидев их, пытались понюхать. Особенно мне нравились ирисы. 
Бывало, что я всю ночь сидела, создавая букеты, а наутро при-
носила их на работу, и люди восхищались ими. Особенно зимой, 
ведь были времена, когда зимой достать живые цветы было не-
возможно, а мои цветы совсем не походили на искусственные. 
Я просто люблю создавать красоту. Даже у себя во дворе: от-
крываешь калитку, и хочется войти в свой мир и в свой рай. Хо-
чется создать этот свой рай. Каждый раз сама делаю клумбы, 
рисую план с расположениями цветов на них, выбираю цвето-
вые гаммы. Муж активно в этом помогает мне. А вот сейчас 
выкладываю камушками свой двор. Камни у нас просто грудами 
лежат: и друзья уже знают мое увлечение, отовсюду везут мне 
новые камушки. 
Когда дети были маленькие, я много вещей сама им вязала. По-
купала журналы, искала интересные эскизы. А потом оставила 
это занятие. Но прошло 15 лет, однажды я заехала в магазин 
и купила нитки. И начала вязать себе платья. Причем вяжу их 
не по рисункам, вообще без единого шаблона, и даже без швов. 
Даже не понимаю, как у меня все это получается, и руковод-
ствуюсь одним только внутренним чувством. А, что самое 
главное, - снимаю последнюю петлю, надеваю на себя платье, 

и оно всегда идеально садится. Как у меня это получается – за-
гадка для меня, но у меня уже больше десяти таких платьев. 
Сейчас чувствую, что, наверно, уже насытилась. Видимо, скоро 
появится новое увлечение, но чем я займусь дальше – для меня 
пока секрет. 
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Адрес: г. Смоленск, пл. Ленина, д.1, к. 357. 
Информацию о Президентской программе можно найти 
на сайте www.pprog.ru , www.pprog67.ru

В 2012 году Президентская программа подготовки управленче-
ских кадров для организаций народного хозяйства Российской 
Федерации отметила свое пятнадцатилетие. За это время 
ее участниками в Смоленской области стали более 719 специ-
алистов. Из них 136 выпускников успешно прошли стажировки 
в профильных зарубежных компаниях 14 стран мира. Об особен-
ностях данной программы «Сегменту» рассказала Евгения ХО-
ДУНОВА, начальник Управления государственной гражданской 
службы и кадровой политики Аппарата Администрации Смо-
ленской области, заместитель председателя Региональной ко-
миссии по подготовке управленческих кадров для организаций 
народного хозяйства Российской Федерации.

- Евгения Васильевна, какие задачи ставит перед собой Президент-
ская программа?
- Основные задачи программы звучат так: обеспечение подго-
товки руководителей нового типа для реального сектора эко-
номики, содействие модернизации экономики и процессам 
реструктуризации российских предприятий, развитие пред-
принимательства, малых и средних предприятий, содействие 
интеграции России в мировую экономику, а также создание ус-
ловий для установления и развития кооперации между россий-
скими и зарубежными компаниями.

- Поясните, кто может участвовать в Президентской программе?
- Как правило, в программе участвуют руководители высшего 
и среднего звена предприятий Смоленской области. С каждым 
годом среди участников увеличивается количество представи-
телей малого бизнеса. Анализ состава организаций, направля-
ющих на обучение специалистов, показал, что 50% из них пред-
ставляют малые предприятия, 38% - средние, и 12% - крупные. 
Более 92% руководителей, которые направляли сотрудников, 
положительно оценили их подготовку, более того, отметили, 
что их конкурентоспособность на региональном рынке труда 
значительно выросла. Участие в программе предоставляет воз-
можность предприятиям и организациям Смоленской области 
создать серьезные предпосылки для перехода к новым формам 
и принципам управления, осуществить позитивные изменения 
в структурах управления, производства и корпоративной куль-
туры, а также установить новые производственно-экономиче-
ские контакты с зарубежными предприятиями.

- Как можно стать участником Президентской программы?
- Участником программы может стать гражданин в возрасте до 
40 лет, имеющий общий стаж работы пять лет и управленческий 
опыт три года. Необходимо пройти конкурсные испытания, 
включающие в себя тестирование по иностранному языку, ин-
формационным технологиям и профессиональное интервью.

- Какие возможности открывает для специалистов Президент-
ская программа?
- Участие в программе предоставляет возможность специали-
стам пройти специальный (эксклюзивный) курс подготовки и 
получить профессиональные знания, поучаствовать в стажи-
ровке на ведущих российских и зарубежных предприятиях, 
установить деловые и дружеские контакты с российскими и за-
рубежными коллегами. Кроме того, она позволит стать членами 
объединения выпускников Президентской программы и также 
усовершенствовать навыки владения иностранным языком. 
Президентская программа для многих выпускников является 
стартом для успешной карьеры.

- Предполагаются ли какие-то изменения в подготовке специали-
стов на ближайшие годы?
- Правительством Российской Федерации поставлена задача 
по модернизации российской экономики и развитию ее инно-
вационной составляющей, которая невозможна без высоко-
квалифицированных управленческих кадров. Новая миссия 
Президентской программы - развитие человеческого капита-
ла. Постепенно будет меняться специфика подачи материала: 
программы станут все более проектно-ориентированными, а 
в процессе реализации бизнес-проектов выпускников обеспе-
чат консультационным и экспертным сопровождением. Также 
планируется увеличить число стран-участниц Президентской 
программы, что позволит расширить и круг зарубежных ста-
жировок, прежде всего инновационных. Планируется, что луч-
шие проекты, подготовленные выпускниками программы по 
результатам зарубежных стажировок, будут финансироваться 
за счет средств федерального бюджета, предусмотренных для 
предоставления субсидий бюджетам субъектов Российской Фе-
дерации в целях государственной поддержки малого и средне-
го предпринимательства.

Инвестиции в образование 
- инвестиции в успех!

Вы думаете о том, чтобы стать участником Президентской 
программы? Хотите узнать, по каким направлениям осущест-
вляется обучение, какие документы для этого необходимы. 
Звоните по телефону (4812) 38-66-53, 29-23-51.

[
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Скованные одной сетью

Виктория САМУЙЛЕНКОВА

«Единственная и главная черта, кото-
рая объединяет всех преуспевающих 
людей, - это умение заводить и ис-
пользовать деловые связи» - справед-
ливо считает известный американ-
ский предприниматель Харви Маккей. 
В мае «Смоленский бизнес-клуб» про-
вел «Биржу контактов» - деловой 
тренинг по нетворкингу, который 
позволил еще нескольким десяткам 
смоленских бизнесменов установить 
между собой связи. Тренинг провел 
президент клуба, генеральный дирек-
тор аналитического агентства «Сег-
мент» Денис НИКИТАС. 

На нетворкинговые мероприятия, как правило, люди приходят 
с одной целью – наладить деловые связи. И, хотя само понятие 
«нетворкинг» существует не так давно, но с самого только за-
рождения элементарных товарно-денежных отношений люди 
поняли значимость «полезных» знакомств. Действительно, ни-
когда ведь не знаешь, где найдешь, а где потеряешь: случайный 
попутчик или человек в очереди за чем-либо может оказаться 
новым другом, партнером по бизнесу или даже супругом. 
Тренинг в «Смоленском бизнес-клубе»был построен по мини-
муму из теории, и по максимуму из практических инструмен-
тов. Денис Никитас выделил три главных этапа налаживания 
сети контактов: ее построение, расширение и удержание. «Мы 
даже до конца не осознаем, насколько зависим от нашего окру-

жения, насколько это окружение формирует нас самих, - го-
ворит он. – Тем не менее, мы сами подбираем себе структуру 
нашей сети, окружение, и это окружение впоследствии меняет 
нас – мы становимся похожими на тех, кто к нам присоединил-
ся. При этом сеть – это не самоцель, и коллекционирование 
визиток друг друга, просто записывание информации о чело-
веке – это не есть сеть. Сеть строится на взаимовыгодных, но 
честных и добрых взаимоотношениях. Но не нужно постоянно 
ожидать друг от друга какой-то платы: создавать сеть – значит 
отдавать больше, чем брать». Впрочем, в этом как раз и заклю-
чается один из парадоксов нашей жизни: тот, кто больше отда-
ет, больше и получает. 
Другими словами, окружение, связи - как деловые, так и лич-
ные, взаимоотношения с каждым из встреченных, даже случай-
ных знакомых – все это может оказать влияние на человека и, 
как следствие, на его успех. «На мой взгляд, успех складыва-
ется из наших генов (на 10%), знаний (10%) и умений (10%), – 
продолжает Денис Викторович. - И львиную долю в нас самих 
составляет наше окружение. При этом только на гены мы не 
можем повлиять, а все остальное формируем сами. Но стоит 
учитывать, что нас форирмируют не только наши друзья, но и 
друзья наших друзей, ведь они, в свою очередь, формируют их. 
Отсюда вывод: мы должны подбирать себе таких друзей, кото-
рые будут влиять на нас только положительно, и будут помо-
гать развиваться. Как говорится, самое сложное – выбрать тех, 
кто будет помогать тебе расти». 
Кстати, по данным Исследовательского центра рекрутинго-
вого портала Superjob.ru, 26% россиян считают личные связи 
и знакомства в профессиональном сообществе приоритетно 
важными для успешной карьеры. Ещё 62% уверены, что связи 
– хоть и не главное для служебного роста, но хорошее подспо-
рье. На этот счет предприниматель Роберт КИЙОСАКИ некогда 
говорил так: «Самые богатые в мире люди ищут и строят сети, в 
то время как остальные ищут работу. Вы можете иметь гранди-
озную идею или продукцию. Но они станут успешными только 
тогда, когда вы имеете сеть, через которую можно сообщать об 
этом людям».

Расти вместе
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продолжение на странице 40

Истоки нетворкинга как научного течения принадлежат Аме-
рике 70-х годов прошлого века. Впервые о нем активно загово-
рили после выхода книг Дарси РЕЗАКА «Связи решают все. Пра-
вила позитивного нетворкинга» и КейтаФЕРРАЦЦИ «Никогда 
не ешьте в одиночку, и Другие правила нетворкинга». Тогда же 
сформировалась так называемая «теория шести рукопожатий» 
(Sixdegreesofseparation - эта теория и легла затем в основу не-
творкинга): в 1969 году ее предложили американские психоло-
ги Стэнли МИЛГРЭМ и Джеффри ТРЭВЕРС. Они заявили, что лю-
бые два человека на Земле могут быть соединены друг с другом 
не более чем пятью связями – уровнями общих знакомых. Вы 
можете определить, что, вернее – кто связывает вас… напри-
мер, с президентом Гондураса: и эта цепочка будет не такой уж и 
длинной, как может показаться сначала. Именно поэтому к сво-
ему кругу общения нужно быть весьма внимательным и тем бо-
лее не забывать о людях, которые, казалось бы, присутствуют в 
списках контактов, но на деле этих самых контактов не происхо-
дит. Выходит, что круг знакомых и круг общения – вещи разные?
«Как узнать, с кем мы общаемся? – говорит Денис Никитас. - Я 
просто заглянул в свой телефон и подсчитал: среди всех моих 
контактов примерно 18 – те, с кем я общаюсь больше всего. Из 
них 4 – члены моей семьи, 8 – коллеги по работе в журнале, 4 
– коллеги по бизнес-клубу, и еще двое – из разных других струк-
тур. Это говорит о том, что наш круг постоянного общения не 
настолько широк, как нам это кажется». Кстати, большинство 
из нас так или иначе имеет дело  с социальными сетями. Рас-
сматривать их в качестве деловых сетей вряд ли можно, но как 
средство поддержания контактов – вполне, и, следовательно, 
как инструмент нетворкинга. И в то же время это хороший при-
мер того, когда контакт вроде бы есть, а в нашу сеть он не входит. 

«Важно найти общее в людях, познакомиться с каждым кон-
тактом как можно ближе, - говорит Денис Никитас, который, 
к слову, в одной из соцсетей имеет под 2000 «друзей». - Ни в 
коем случае контакт не должен представлять из себя визитку, 
лежащую где-то мертвым грузом. Свяжитесь с человеком после 
нового контакта, спросите, когда вы могли бы увидеться вновь. 
При этом не забудьте о тех людях, которые послужили посред-
никами в вашем знакомстве. Напоминайте о себе по 3 каналам: 
почта, телефон, личное общение». 
К слову, количество контактов в записной книжке у разных лю-
дей еще ни о чем не говорит. Предприниматель Кейт Феррацци 
по этому поводу говорит так: «Я считаю, что достаточная цифра 
контактов - около 150. Но в процессе, поняв, как это работает, у 
вас их начнет становиться все больше и больше. У меня важных 
контактов уже около тысячи, с которыми я поддерживаю регу-
лярное общение. И еще десятки тысяч менее важных».
Создание сети, считает президент СБК, – это жизненная необхо-
димость для руководителя, особенно малого предприятия. По-
тому что его клиентура сплошь строится на личных контактах: 
«Один из парадоксов сети, и руководители малых предприятий 
со мной согласятся, состоит в том, что, чем меньше видимого 
порядка в организации, чем больше хаос, тем лучшие резуль-
таты обеспечиваются там горизонтальными связями общения, 
а не сложной иерархической структурой. И причудой сети я 
называю то, что ни для кого не секрет: в одной сети часто по-
являются не только наши друзья, но и вторые половинки. Нас 
связывают порой общая учеба, работа, компания друзей». 

Чудо-сети

ЧТО ПОСМОТРЕТЬ?

«Ух ты, говорящая рыба!»

 (Арменфильм, 1983)
Старый советский мультфильм - вариация сюжета о 
Золотой рыбке. Старик отпускает обратно в море пой-
манную говорящую рыбу, которая затем является им 
со старухой в облике юноши, спасающего их от многих 
несчастий. Ключевая фраза одного из героев: «Делай 
добро и бросай его в воду. Оно не пропадёт — добром 
к тебе вернётся».

«Заплати другому» 

(2000 г., США, реж. – МимиЛедер)
Фильм о взаимопонимании и взаимовыручке, снят по 
мотивам одноименного романа Кэтрин РайанХайд. 
Ученик седьмого класса ТреворМакКинни рекомен-
дует делать добрые дела, не ожидая ничего взамен. 
Хотя одно условие он все же ставит: он хочет, чтобы 
благодарности за эти дела люди дарили не ему, а трем 
другим людям,  которые, в свою очередь, отблагодарят 
еще троих, и так далее, в мировом масштабе, распро-
страняя доброту и тепло. 
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Хотя бы с основными принципами нетворкинга неплохо было 
бы познакомиться каждому человеку, независимо от того, ка-
кой деятельностью он занимается, ведь от новых знакомств не 
спрятаться–не скрыться нигде. А главный принцип, который 
нужно поставить на первый план – думать о том, чем ВЫ можете 
быть полезны человеку (а не наоборот!). Собеседник, который 
видит ваше к нему расположение и стремление сделать доброе 
дело, безусловно, рано или поздно вас за это отблагодарит. Об 
этом в одном из своих интервью говорил основатель и CEO 
консалтинговой компании Greenlight, автор книги «Никогда 
не ешьте в одиночку»КейтФеррацци: «Нетворкинг строится на 
доброте, открытости и щедрости – желании отдавать больше, 
чем получаешь. На желании помочь самому, попросить и при-
нять взаимный щедрый дар. Будь это ваш друг, босс или просто 
незнакомый человек. Подчиненный завтра может стать руко-
водителем, а у безработного друга может оказаться среди зна-
комых влиятельный бизнесмен, инвестор, политик, отличный 
врач, сантехник т.д. Именно так я и представляю себе процесс 
установления полезных связей. Он состоит из просьбы о помо-
щи и предложении ответной услуги».
На вопрос «какую часть в жизни бизнесмена должен занимать 
нетворкинг?», КейтФеррацци однозначно отвечает: «Он дол-
жен занимать все части его жизни. Причина – в том, что каждая 
цель, которую человек из бизнеса ставит перед собой, может 
быть осуществлена с чьей-то помощью. Иными словами, другие 
люди ответственны за его успех. Это может проявляться в лю-
бом виде, от найма персонала до расширения клиентской базы 
или обсуждения бизнес-партнерства. Те, кто создает прочную 
сеть взаимоотношений, легко добиваются успеха. Ведь, если 
вас знают, то и сотрудничать будут охотнее. И уровень ваших 
профессиональных компетенций при этом тоже должен быть 
высок. Главное – не опуститься до уровня обычного коллекцио-
нирования визиток. Ведь это просто клочки бумаги, за которы-
ми стоят настоящие люди».
«Самый важный момент в завязывании новых отношений – это 
умение проявлять любопытство и заинтересованность собе-
седником, - считает КейтФеррацци. - Нет никакого волшебства. 
Проявлять названные мной качества нужно искренне – искрен-
нее желание узнать о человеке как можно больше. Эти каче-
ства можно в себе развить. Все равно, что если бы вы не умели 
играть на пианино, но сильно захотели – пошли и нашли чело-
века, который научил вас играть какие-то простые мелодии. В 
любой практической деятельности всегда можно достичь луч-
ших результатов. Большинство застенчивых людей не хотят за-
ниматься пустой болтовней. Но я не прошу делать это, я прошу 
вести осмысленные разговоры, которые интересны». 
Разумеется, и забрасывать эту визитку в долгий ящик тоже не 
стоит, ведь контакты должны работать. Рекомендуется состав-
лять на основе всех своих контактов так называемую электрон-
ную картотеку, где указывать не только имена и телефоны, но, 
скажем, те же дни рождения, семейное положение, круг инте-
ресов и хобби. И совсем идеально, если спустя какое-то корот-
кое время после знакомства вы напишете новому знакомому 
электронное письмо или добавите его в социальных сетях. На-
верняка, у вас еще появится повод пообщаться поближе.  

И, раз уж идет речь о том, что хорошо, а что плохо в нетворкин-
ге, стоит привести и еще несколько «правил», касающихся, в 
первую очередь, знакомства. Любой человек, который считает 
себя успешным или идет к этому, просто обязан сделать прави-
ла хорошего тона своими профессиональными навыками. Глав-
ным образом, те правила, которые универсальны и применимы 
независимо от того, где происходит встреча – в ресторане или, 
скажем, на конференции. 
В первую очередь, всегда следует проявлять искренний инте-
рес к собеседнику и к тому, о чем он говорит. Умение слушать 
в наше время – привилегия немногих, оттого ценится втройне. 
Но, поддерживая разговор, опасайтесь того, чтобы свести его к 
обсуждению личных проблем. И вообще – возьмите за правило 
не обсуждать свою личную жизнь, особенно с малознакомыми 
людьми. Это, по меньшей мере, может быть просто неинтерес-
но. 
И привыкайте как можно чаще называть своих собеседников по 
именам. Причем это относится и к новым знакомым и к старым 
приятелям. Каждому человеку приятно слышать свое имя, но 
будьте внимательны и ненароком не перепутайте имена. Кстати, 
при знакомстве мужчины и женщины первым обычно представ-
ляется мужчина, хотя бывают исключения:  например, если жен-
щина гораздо младше по возрасту и служебному положению. 
Если же человек приходит в незнакомую компанию, то он также 
должен первым назвать свое имя. 
Словом, главное правило нетворкинга – открыто и легко об-
щаться как со знакомыми, так и с незнакомыми людьми. А ма-
стерство общения эксперты советуют оттачивать ежедневно во 
всех ситуациях и местах, будь то спортзал или офисная кофейня. 

Три небольших совета 
Межгород 

Не забывайте про контакты в других городах: очень важно для 
командировок. 

Кафе 

Сделайте какое-то заведение своим хорошим партнёром и ме-
стом встреч, его хозяина – другом. 

Те, кто ушёл 

Не забывайте тех, кто ушёл. Позвоните человеку в беде, или 
когда он не на высоте.

Визитки, которые работают Нетворкинг – этикет

Партнёры 
мероприятия:

Кафе «Шоколад»,   
Банк УРАЛСИБ,
Tele2 Смоленск
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Харви Маккей 

«Копайте колодец до того, 

как захотите пить»
В своей книге известный миллионер делится опытом, утверж-
дая, что для заключения самой важной сделки в своей карьере 
достаточно всего лишь несколько телефонных звонков. Харви 
Маккей рассказывает, какую роль играют в настоящем мире 
связи и как использовать их с пользой, как создать сеть, ве-
сти картотеку знакомств и учет услуг и многое другое. Главная 
мысль автора: связи нужно заводить задолго до того, как они 
нам понадобятся, а не в экстренный момент. Книга рассчитана 
на широкую аудиторию.  

Семь этапов на пути к мастерству общения 
от Кейта Феррацци:
- Определите трех наиболее значимых для вас людей на данный 
момент. Ответьте на вопрос, что вы можете дать им, и что 
вам могут дать они.
- Определите возможность связаться с ними и то, как скоро 
это можно сделать.
- Реализуйте задуманное на одном из трех наиболее значимых 
для вас людей.
- Ускорьте возможность связаться составшимися – найдите 
способ.
- Определитесь с теми, кто из вашего окружения для вас жиз-
ненно важен, кто – посредники, а кто – наставники.
- Создайте свой личный бренд: обеспечьте ваше присутствие в 
социальных сетях и средствах массовой информации.
- Ведите дела с щедростью, искренностью, ответственно-
стью и тесными дружескими отношениями.

ЧТО ПОЧИТАТЬ?

Кейт Феррацци

ДЕЙЛ КАРНЕГИ:«Вы можете за два месяца завести боль-
ше друзей, проявляя к ним интерес, чем за два года, пытаясь за-
ставить других заинтересоваться вами. Иными словами, чтобы 
завести друга, нужно быть другом».
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7 кейсов 
по 

ренеймингу

Эдуард ВАСИЛЕНКО

Почему компания «Merloniс»
сменила имя?

В январе 2005 года итальянская корпорация 
«MerloniElettrodomestici» сменила имя на «IndesitCompany». 
По словам директора по маркетингу «Indesit» в СНГ Джулио де 
ЭРМЕ, они «убили сразу трёх зайцев».
«MerloniElettrodomestici» стала транснациональной компани-
ей. Сфера ее интересов простирается от Лиссабона до Владиво-
стока и охватывает двадцать стран. Это требовало соответству-
ющего позиционирования. И, в частности, смены итальянского 
имени на более универсальное– англоязычное.
Переименование «Merloni» в «IndesitCompany» стало кульми-
нацией длительного периода, в течение которого компания 
приобретала торговые марки и предприятия по всему миру. 
Это был удачный момент для полной интеграции предприятий 
и марок, отражающих множество разных культур.
Для рынка бытовой техники стало нормой, чтобы в названии 
компаний присутствовало имя ведущего бренда: это сделали 
«CandyGroup», «WhirlpoolCorporation» и «Electrolux». На тот мо-
мент, когда решили переименовать компанию «Merloni», бренд 
«Indesit» занимал в компании лидирующие позиции по объему 
продаж.

Инвестиционная компания «Altimo» специализируется на мо-
бильных телекоммуникациях в пространстве Евразии. В инве-
стиционный портфель «Altimo» входят пакеты акций «Вымпел-
кома», «Мегафона», «Киевстара», «Голден Телекома», а также 
крупнейшего мобильного оператора Турции «Turkcell». Задача 
«Altimo» - стать основным партнером для глобальных телеком-
муникационных компаний, желающих работать в Евразии.
Компания была создана в 2004 году для консолидации телеком-

муникационных активов «Альфа-груп» и первоначально назы-
валась «Альфа Телеком». Перед изменением имени в компании 
сменилась команда менеджмента, была сформулирована но-
вая стратегия развития. Кроме того, в инвестиционном портфе-
ле появился ряд новых зарубежных активов, которые сделали 
компанию уже не российской, а международной - это «Turkcell» 
в Турции, «Киевстар» на Украине, компании в Центральной 
Азии. Смена имени и фирменного стиля стала отражением этих 
важнейших изменений.
Почему «Altimo»? Новое имя расшифровывается как «AlfaTeleco
mInternationalMobile». Презентация имени «Altimo»состоялась 
1 декабря 2005 года в Лондоне. Выбор пал на столицу Велико-
британии, поскольку этот город - общепризнанный мировой 
финансовый центр, а для компании было важно выйти на ры-
нок в средоточии финансовой жизни.

Новое название компании «Крафт Фудс» – «Mondelez» — яв-
ляется неологизмом, означающим «мир вкуса». «Monde» по-
латински «мир», а «delez» — производное от слова «вкусный».
Название придумывалось внутри компании. Более тысячи со-
трудников участвовали в этом процессе совместного творче-
ства. «Монделиз Интернэшнл» возникло на основе идей, посту-
пивших из Европы и Северной Америки.
«Крафт Фудс»к концу 2012 года разделилась на два бизнеса: 
первый - глобальная компания по производству снэков, второй 
– высокоприбыльная североамериканская компания. Послед-
няя называется «Крафт Фудс Групп, Инк», сохранив, таким обра-
зом, бренд «Крафт» для своей корпоративной идентификации.

Рассказывает практик

KraftFoods и Mondelez

Не всегда создавая фирму, мы полно-
стью задумываемся о том, как зазву-
чит потом её название: просто не до 
этого. Поэтому не редки случаи, ког-
да приходится придумывать новое 
название. Насколько успешны такие 
примеры?
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Изменение бренда на рынке недвижимости – явление не такое 
уж редкое, но обычно к этому побуждают более чем веские 
причины.
RGI International, компания, специализирующаяся на деве-
лопменте объектов жилой и коммерческой недвижимости в 
Москве и Московской области, решила изменить структуру 
брендов, обновить образ компании и возвратиться к своему 
первоначальному имени ROSE 
GROUP.
В компании объяснили, 
что ребрендинг свя-
зан с естественным 
ростом компании 
и выходом на но-
вый этап деятель-
ности, а также 
п о д ч е р к и в а е т 
преемственность 

традиций с нача-
ла работы ROSE 
GROUP в 1993 
году – «высокое 
качество, акцент 
на архитектуре и 
внимательный под-
ход к каждой дета-
ли».
В будущем в компании 
обещают вовсе разграни-
чивать направления работы с 
помощью брендов. «По мере развития копании и расширения 
«портфеля» проектов структура брендов может измениться в 
соответствии с основными направлениями деятельности: элит-
ная жилая недвижимость, жилье среднего класса и коммерче-
ская недвижимость, что найдет свое отражение в визуальном 
исполнении логотипа», - подтверждают в RGI.
Появление перспективных планов развития бизнеса, а также 
возвращение к жизни более ранних концептов, сопровожда-
емые сменой имени и образа, обойдется компании в 100 тыс. 
долларов.

Весной 2003 года в Москве открылись обувные магазины 
розничной сети с неоднозначным названием «Ж». Наблюда-
тельный покупатель заметил, что новые магазины расположе-
ны там, где до этого располагались магазины сети «К+С». Как 
вскоре выяснилось, «Ж» действительно имеет самое непосред-
ственное отношение к исчезнувшим«К+С».
Магазины «К+С» появились в Москве в 1997 году и прода-

вали дорогую европейскую 
обувь под лозунгом 

«качество+стиль». Пона-
чалу такая стратегия 

себя оправдывала, 
но в 1998 году ко-

личество потен-
циальных поку-
пателей дорогой 
обуви заметно 
уменьшилось, и 

сети пришлось 
перейти на тор-
говлю более 
дешевой про-
дукцией. Чтобы 

остаться на рын-
ке, руководство 

компании приняло 
решение сменить 

бренд. 
Новое название сети было 

выбрано владельцем. Тест на 
фокус-группах было решено не проводить: в компании реши-
ли, что, не имея представления о ценовой политике магазинов, 
не посмотрев на них собственными глазами, потребители не 
смогли бы адекватно оценить название. Новый логотип допол-
няет надпись «обувные магазины распродаж», которая должна 
подчеркнуть, что низкие цены, обычные, как правило, только в 
дни распродаж, в «Ж» будут постоянно. В результате аудитория 
заметно помолодела, а дневные продажи обуви в «Ж» в сред-
нем на 40-50% превышали продажи в«К+С».

Ренейминг на примере девелоперской 
фирмы RGI

Ренейминг на примере магазинов 
розничной сети «Ж»
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Помогать женщинам верить в себя и быть теми, кем они хотят быть, - это основа бренда "Мэри Кэй".
В наш 50 - летний юбилей мы провозглашаем: "ЖЕНЩИНА МОЖЕТ ВСЕ!" Этот год объявлен годом красоты. Мы ищем женщин кто 
хочет раскрыть свой потенциал, попробовать новый дерзкий образ или найти себя, тех женщин кто знает, что путь к успеху лежит 
через красоту.
В этом может помочь Профессиональный консультант по красоте компании "Мэри Кэй" Ольга Егорова, которая уже 7 лет занима-
ется любимым делом, помогая женщинам становиться еще красивее. В рамках Компании Ольга завоевала множество наград: она 
является одним из лучших консультантов России, Тренером Университета "Мэри Кэй", а так же прошла обучение у ведущих виза 
жистов России - Андрея Бахирева и Эрика Индикова. Ольга победитель на поездку в Даллас - сердце Компании. 
И победитель авто программы. 
Несмотря на то, что она мама двух маленьких детей, ее бизнес развивается динамично! А, самое главное, не в ущерб семье.

Профессиональный Консультант по 
красоте, визажист

Дорогие девушки, если вы хотите быть еще красивее и успешнее, звоните мне по телефону: 89605871549 
Ольга Егорова

В российских компаниях следует различать два вида переиме-
нований. Существует классический ренейминг, то есть смена 
только названия марки без изменения остальных атрибутов 
бренда качества продукта, целевой аудитории. Примером та-
кого ренейминга на международном рынке можно назвать 
переименование корпорации Goldstar в LG в конце прошлого 
века. Компания вышла на новый, европейский рынок и изба-
вилась от своего слишком «восточного» названия. Из той же 
оперы смена названия BritishPetroleum на BP Connect. На рос-
сийском рынке таких примеров почти нет. 
Ренейминг в отечественных компаниях - это запуск нового 
бренда и нового продукта, а, соответственно, убийство старо-
го. В качестве примера такого ренейминга называется пивная 
марка «Чешский стандарт», выпущенная казанским комбина-
том «Красный Восток» после провала пива «Руски». Назвать 
другие подобные случаи достаточно сложно. В основном рос-
сийские производители о смене имени не объявляют.
Сеть магазинов «БИН» сменила название на «Петровский». В 
рамках финансово-промышленной группы «БИН» существовал 
банк с таким же названием. Известно, что банковский клиент 
более консервативен, чем покупатель магазина. Если покупа-
тель чем-то недоволен в работе супермаркета, велика вероят-
ность, что он не станет клиентом банка. Предыдущее название 
сети ассоциировалось в том числе и с названием банка. К про-
цессу выбора названия подключились несколько маркетин-
говых агентств. Был составлен список из 400 названий. Самые 
звучные и простые в произношении были протестированы на 
фокус-группах с покупателями магазинов «БИН» и близких с 
ним форматов. В результате текущее название было приобре-
тено у другой фирмы, не работавшей на рынке ритейла. В поль-
зу наименования «Петровский» сработал также тот факт, что 
«БИН» является одним из акционеров «Петровского пассажа».
Инвестиционная компания «Финанс-Аналитик» превратилась в 
ФИНАМ. «Смена названия была продиктована необходимостью 
консолидации всех направлений бизнеса группы ФИНАМ под 
единым брендом. Официальная информация о смене названия 
компании ФИНАМ появилась в СМИ в конце августа 2003 года. 
Согласно статистике ФИНАМ, количество обращений в компа-
нию за первые месяцы увеличилось на 12% по сравнению с 
предыдущими.

Решение о смене названия с «Доверительного инвестицион-
ного банка» на «Траст» было связано с новым этапом в разви-
тии бизнеса банка, с качественным расширением клиентской 
базы. Среди критериев выбора нового имени назывались не-
обходимость преемственности и узнаваемости нового бренда, 
его удобочитаемость и идентичность на важнейших языках 
(что особенно важно в силу специфики инвестиционно-бан-
ковской деятельности), его потенциал в отношении включе-
ния в логотип и иные визуальные элементы торговой марки, 
благозвучность, благоприятные ассоциации (или как минимум 
отсутствие ассоциаций неблагоприятных). «Важнейшим ком-
понентом была и масштабируемость бренда (и, в частности, на-
звания), потенциальная способность его приложения к новым 
направлениям деятельности.
Михаил Дымшиц подверг тогда новое имя критике: «Я сомнева-
юсь в эффективности и в самой необходимости ренейминга для 
организаций business-to-business. Кроме того, в данном случае 
название было выбрано неудачно. Словом «траст» (trust) в фи-
нансовом лексиконе называется определенный вид финан-
совых услуг, причем основное значение слова в английском 
отнюдь не финансовое (и не используется самостоятельно в 
названиях банков и финансовых организаций). А для русско-
говорящих это название аналогично названию «Банк «Расчет». 
Тем не менее, в «Трасте» довольны переименованием. 

Ренейминг на примере 
«Финанс-Аналитик», 
AndersenConsulting и др.

Из истории банка «Траст»

При подготовке материала автором использованы публика-
ции в российских СМИ: журнал «Компания», sostav.ru, bfm.ru.
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Стоматология, 
проверенная 

семьями

Виктория САМУЙЛЕНКОВА

Человеку, который не испытывает страха перед стоматологами, 
можно из уважения крепко пожать руку. Накануне Дня меди-
цинского работника, который в этом году отмечается 16 июня, 
корреспондент «Сегмента» побывал в гостях у Центра стомато-
логии «Стевия Фемели», где узнал, чем живет нынешняя стома-
тология, куда ходят современные семьи по выходным и зачем 
итальянцы приезжают в Смоленск.

Знаете, как бывает: стоишь себе на остановке, 
уныло провожаешь взглядом спешащих куда-то 
людей, и вдруг видишь ее. Тебе кажется, что ты 

никогда не встречал ничего  подобного, ты непреодолимо хочешь 
подойти и узнать секрет. Без сомнения, эта белоснежная улыбка 
коснулась твоих глаз. 
Нечто подобное произошло с одним из клиентов смоленского Цен-
тра стоматологии «Стевия Фемели». Кстати, произошло в Москве: 
случайные прохожие поинтересовались у него, где тот лечит зубы, 
на что он честно признался – рассказал о смоленской клинике, и 
даже поделился контактами. Теперь эти «случайные прохожие» - по-
стоянные клиенты «Стевия Фемели». В народе такую рекламу назы-
вают «сарафанным радио», именно оно  обеспечивает многим ком-
паниям, в том числе и данному Центру, основной поток клиентов, и 
является, своего рода, тестом на доверие. Более того, на сегодняш-
ний день около 20% клиентов «Стевия Фемели» составляют жите-
ли столичного региона. Справедливо возникает вопрос: неужели в 
Москве нет хороших клиник? 
- Конечно, есть, но их выбор так огромен, что люди теперь чаще 
ориентируются не на рекламу извне, а на отзывы, рекомендации 
своих знакомых и близких, - говорит старший администратор Цен-
тра стоматологии «Стевия Фемели» Марина РЯБЦЕВА. – По статисти-
ке, больше половины наших клиентов приходят к нам именно по 
рекомендациям от тех, кто у нас уже лечился. Причём Москва – это 
ещё не предел: у нас есть клиенты даже из других стран, например, 
из Италии. Доверие – корень всего. 
Кстати, для иногородних клиентов даже выработалась уже целая 
схема. Москвичи, например, чаще всего приезжают по субботам: 
около 7 часов утра прибывает московский поезд, и люди, условно 
говоря, прямо с вокзала садятся в стоматологическое кресло. По 
субботам клиника работает с семи утра: можно полечиться и спо-
койно уехать обратно. А вот в будние дни работа начинается в во-
семь, и это раннее время тоже весьма популярно, особенно среди 
тех, кто слишком занят на работе в течение дня. 

Хоть поверьте, хоть проверьте

Главный врач 
ООО "Стевия фемели - центр стоматологии" 

Таисия ПАРФЕНОВА

˝ ˝
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«Стевия Фемели» - клиника довольно молодая: ей всего пять лет, но общее 
количество лечений за год здесь уже составляет около одиннадцати тысяч. 
Кстати, за консультацией сюда обращаются более четырёх с половиной ты-
сяч первичных пациентов в год. Компанию не случайно называют Центром 
семейной стоматологии: здесь семья помогает семье в самом буквальном 
смысле этих слов. 
- Это не лукавство, так есть на самом деле, - поясняет Таисия ПАРФЁНОВА, 
главный врач клиники. - В компании трудятся моя сестра, мои дети, - почти 
вся наша семья. Неслучайно и пациенты к нам приходят целыми семьями. 
Сегодня в клинике работают 12 врачей. Кстати, общий стаж их работы состав-
ляет более века. Здесь оказывается полный спектр услуг, и, поскольку Центр 
стоматологии уже заслужил приставку «семейный», несложно догадаться, что 
дети здесь –  пациенты желанные: их доля от общего количества пациентов 
составляет 17%. 
– Дети – это пациенты, которым требуется особенно бережное, вниматель-
ное отношение, - рассказывает врач-стоматолог Анастасия КУПРИЯНЕЦ. - К 
каждому ребёнку нужно найти подход, точки соприкосновения, чтобы он 
поверил, что врач хочет  ему  помочь. Это бывает непросто, особенно если 
ребёнка запугивают заранее и готовят к боли. Недавно был такой случай: 
мальчику нужно было удалить четыре зуба. Он сел в кресло, но так боялся, 
что пришлось долго с ним разговаривать. И вот он начал рассказывать про 
своего друга, и так увлекся, что не заметил, как мы ему уже анестезию сдела-
ли. Даже после укола продолжал: «А моего друга-то зовут Коля. Я вам забыл 
сказать…» Вот как можно довериться врачу!
Кроме того, в списке эксклюзивных услуг «Стевия Фемели» значится также 
ведение беременных. Это еще более трепетная работа, считают врачи, ведь 
люди доверяют им не только своё здоровье, но и здоровье будущего малыша. 
- С беременными женщинами на поздних сроках, - продолжает Анастасия Ку-
приянец, –  нужно быть ответственным как никогда. Ведь стоматолог – это не 
просто формальность: требуется личное отношение к человеку, к состоянию 
его здоровья. Пациенты должны приходить к нам и чувствовать, что они для 
нас важны. 

Профессиональный рост, а также постоянное развитие и обучение всех кате-
горий персонала – обязательное условие работы в «Стевия фемели». В пер-
вой половине дня каждого понедельника в компании проходят тренинги и 
прочие занятия для сотрудников: один раз в месяц для администраторов, 
один раз – для ассистентов, и дважды в месяц – для врачей. 
Главный врач, руководитель Центра семейной стоматологии «Стевия Феме-
ли» Таисия Парфенова не скрывает: 
- Я открыто говорю своим сотрудникам: если для вас в работе важнее всего 
деньги, то нам с вами не по пути. Но, если вы хотите учиться, расти професси-
онально и впоследствии передавать свой опыт, - то всё получится. 
Кстати, сама Таисия Юрьевна работает наряду со всеми остальными. Её дав-
няя мечта – создать при клинике учебный центр, в котором бы проходили об-
учение не только её сотрудники, но и сотрудники  других клиник. Более того, 
до осуществления мечты осталось всего ничего: помещение уже построено 
здесь же, рядом с клиникой. 
Особенно важен такой учебный центр будет, считает Таисия Парфёнова, для 
выпускников медицинской академии, которые вполне могли бы уже работать 
врачами, но из-за отсутствия должного опыта пока не могут этого делать. 
- Мы рассматриваем разные варианты, - отмечает она. – Ведь одно дело – тео-
рия, и совсем другое – практика. В процессе обучения мы планируем обеспе-
чивать практику.  Причем наша цель – обучать не только своих сотрудников, 
но и всех тех, кому это необходимо. Я поддерживаю связи со своими коллега-
ми из других клиник, в том числе московских, и они также говорят о необхо-
димости обучения сотрудников и готовы  присылать их к нам. 
Тем не менее, учебный центр «Стевия Фемели» - пока ещё только проект, и 
называть точную дату начала его реальной работы не решается пока даже ру-
ководитель. Но, что очевидно, - ждать осталось уже недолго. 

Всей семьей

Учиться никогда не поздно!

ООО "Стевия фемели - центр стоматологии" : 
г. Смоленск, ул. 12 лет Октября, д. 9б.
тел.: 20-97-02
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