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В состав «СДС-Угля» (отрасле-
вое подразделение СДС) вошли два 
угольных разреза — «Губернский» 
(ООО «Энергетик») и «Куприн-
ский»   — из состава ЗАО «Объ-
единенная добывающая компания 
«Нордал». Они специализируются 
на добыче энергетического угля 
марки Д и расположены рядом с 
разрезом «Майский», строящимся 
предприятием «СДС-Угля». О сдел-
ке сообщил источник близкий к ру-
ководству ОДК «Нордал», уточнив, 
что ещё одно предприятие компа-
нии — ООО «Разрез «Кузнецкий», 
которое пока проектируется, и не 
добывающие активы остались под 
управлением «Нордала». Возмож-
ность продажи СДС «Кузнецкого», 

Уголь концентрируется
Начало 2011 года в угольной отрасли Кузбасса может 

пройти под знаком новой концентрации активов. Вдобавок 
к приобретению комплекса в составе шахты «Листвяжная» 

и одноименной углеобогатительной фабрики, которое 
холдинг «Сибирский деловой союз» (СДС), уже начал, 

готовится ещё одна сделка, расширяющая угольный сегмент 
компании. Кроме того, новый актив появился и у угольной 
компании «Заречная», подконтрольной украинской группе 

«Донецксталь».

Совокупная добыча ООО «Энергетик» и ООО «Разрез 
«Купринский» в последние три года составляла в среднем 
около 1,1 млн тонн угля в год, проектные мощности позво-
ляют увеличить её до 2 млн тонн. Предприятия добывают 
энергетический уголь марки Д на участках в Беловском и 
Прокопьевском районах. Общие запасы разрезов составля-
ют около 10 млн тонн. Управление ими до недавнего вре-
мени осуществляло ЗАО «ОДК «Нордал», подконтрольное 
томскому ОАО «Инвестиционная сибирская топливная 

запасы которого составляют около 
40 млн тонн угля, не рассматривает-
ся, но это предприятие реальной до-
бычи пока не ведёт, идёт проектиро-
вание его добывающих мощностей. 

Вопрос о мотивах продажи раз-
резов в ОДК «Нордал» оставили 
без комментариев. По некоторым 
данным, средства от продажи двух 
других разрезов могут пойти на 
строительство «Кузнецкого», но 
между его учредителями с лета 
прошлого года идут внутрикор-
поративные споры, окончание 
которых вряд ли произойдет в 
ближайшее время. Основная часть 
угля, добываемого «Энергетиком» 
и «Купринским», 75-80%, как со-
общал в начале прошлого года 
председатель совета директоров 
компании Сергей Кравченко, от-
правлялась на внутренний рынок, 
20-25 %  — на экспорт, преиму-
щественно, в Германию, Польшу, 
Венгрию, Украину.

Компания «СДС-Уголь» (уголь-
ное подразделение СДС) включила 
в свой состав «Губернский» и «Ку-
принский» в конце прошлого года. 
В департаменте СДС по связям 
с общественностью подтвердили 
приобретение новых угольных 
активов, но без подробных разъ-
яснений. Есть данные, что пока 
сделка не завершена, ожидается, 
что это произойдет в течение ны-
нешнего года. 

Слухи, что активы ОДК «Нор-
дал» могут сменить собственника, 
появились на кузбасском рынке 
еще в 2009 году, но в прошлом году 
они не нашли своего подтвержде-
ния. В то же время в начале 2010 
года Сергей Кравченко объявил 
о планах развития и строитель-
ства новых мощностей, а также о 
проектировании собственной же-
лезнодорожной ветки по вывозу 
угля. Возможно, интересу СДС к 
разрезам способствовало близкое 
их расположение к предприятиям 
«СДС-Угля», в частности, с участ-
ком «Поле шахты «Майская», на 
котором  в этом году планируется 
открытие нового разреза. Как ра-

нее сообщало Федеральное агент-
ство по недропользованию РФ, 
разрез «Губернский» ведет добычу 
угля непосредственно на участке 
«Поле шахты «Майская», но его 

пласты находятся на другой глу-
бине, чем те, лицензию на которые 
СДС приобрел в ноябре 2006 года. 

Кроме того, цены и на такую 
распространенную марку угля 
как «Д», также стабильно растут. 
Как сказано в презентации ОАО 
«Кузбасская топливная компания» 
для инвесторов в ноябре 2010 года, 
только за третий квартал прошло-
го года по сравнению со вторым 
кварталом цена продаваемого 
компанией угля выросла на 7%, с 
946 до 1010 рублей за 1 тонну. При 
этом выросла привлекательность 
его экспорта в восточном направ-
лении (цены выросли за квартал с 
60 до 64 долларов) при сохранении 

высоких цен в Европе (82-83 долла-
ра). О привлекательности активов, 
производящих высококалорийный 
(св. 6 тыс. ккал на 1 кг) уголь (по-
хожую продукцию производят 
«Энергетик» и «Купринский»), со-
общил и Сергей Денисенко, пред-
седатель совета директоров ОАО 
«Кузнецкая инвестиционно-стро-
ительная компания» (принадлежит 
итальянскому угольному трейдеру 
Coeclerici Coal & Fuels), ведущее 
добычу угля марки «Т» на разрезе 
«Корчакольский». По его словам, 

владелец компании интересуется 
приобретением новых угольных 
активов в Кузбассе, как раз таких, 
которые добывают высококало-
рийный уголь марок «Д» и «Г». 

Олег Петропавловский, ана-
литик БКС, оценил стоимость 
«Губернского» и «Купринского» в 
20-40 млн долларов в зависимости 
от объёмов добычи и, соответствен-
но, предстоящего срока выработки 
наличных запасов. Если бы послед-
них было больше, предположил он, 
то и цена была бы заметно выше, а 
поскольку запасов у разрезов не-
много, очевидно, что покупатель 
приобретал в первую очередь дей-
ствующие мощности. 

С начала 2011 года изменился 
и состав ООО «Угольная компания 
«Заречная», в которое вошло ООО 
«Шахта «Сибирская». О переходе 
данного актива к новому собствен-

нику сообщила пресс-служба 
администрации Кемеровской об-
ласти, в УК «Заречная» этот факт 
подтвердили, но комментировать 
отказались. ООО «Шахта «Сибир-
ская» было учреждено при участии 
украинского НПО «Символ» (Укра-
ина), в 2002 году получило право 
на строительство и эксплуатацию 
подземных сооружений (без пра-
ва добычи) на участке недр, ранее 
принадлежавшем закрытой в 1996 
году шахте «Кузнецкая». В апреле 
2007 года «Сибирская» выиграла 
конкурс на право недропользова-
ния на данном участке, заплатив 
610 млн рублей при стартовой 
цене 600 млн рублей. На момент 
конкурса запасы на участке Поле 
Шахты «Кузнецкая» оценивались 
в 150 млн. тонн. По марочному со-
ставу уголь относится к энергети-
ческим маркам ДГ и Г. Часть из 
них в настоящее время затоплена, 
вне зоны затопления находится по-
рядка 45-50 млн тонн запасов угля, 
именно эти запасы и планирует 
разрабатывать новый собственник 
«Сибирской», начав добычу уже со 
следующего года.

Антон Старожилов

1. Карьера не зависит от 
    образования — 33% 
2. Только специальное — 4% 
3. Успех зависит только от 
    самообразования — 26% 
4. Дополнительный диплом 
    не повредит — 22% 
5. Образование полученное 
    в вузе — основа — 15% 

Влияет ли образование 
на профессиональный успех?  
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По результатам голосования на сайте: 
www.avant-partner.ru
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 ДЕ ЛОВЫЕ НОВОС ТИ цена вопроса

—  Сергей Николаевич, для 
начала расскажите о том, с чем 
малый и средний бизнес в Кузбассе 
закончил прошлый год. 

— Основные статистические 
данные указывают на положитель-
ную динамику развития малого 
бизнеса в 2010 году. Так, оборот ма-
лых предприятий в сопоставимых 
ценах вырос на 1,5%  и составил 222 
млрд рублей. Для сравнения: в 2009 
году он составил 193 млрд рублей, 
в 2008 году, перед кризисом,   — 
292 млрд рублей. Увеличился и 
вес малого бизнеса в экономике 
Кузбасса: доля продукции малых 
предприятий в валовом региональ-
ном продукте составила в прошлом 
году 11,3%, по сравнению с 10,8% 
в 2009 и 10,3% в 2008 годах. Число 
таких предприятий выросло на 2% 
и составило 26,5 тысяч. На 1,5% 
увеличилась численность занятых 
на них, составив по итогам 2010 
года 174,1 тысяч человек, что на 2,5 
тыс. больше, чем годом ранее. Всего 
на малых предприятиях Кузбасса 
было создано в прошлом году более 
8 тысяч новых рабочих мест. Вы-
росла на 10% средняя заработная 
плата, до 11,1 тыс. рублей, но пока 
она значительно ниже, чем средний 
заработок по Кузбассу – 17,5 тыс. 
рублей в прошлом году. Нужно 
отметить, что сегодня в малом биз-
несе работает каждый четвёртый  
кузбассовец или 28,5% от общей 
численности занятых в экономике  
области. Впрочем, на мой взгляд, 
должно быть ещё больше, не менее 
40% от  всех занятых. 

— А каково было участие госу-
дарства и муниципальных органов 
власти в развитии малого бизне-
са? И на что было направлено это 
участие?

— Базовыми отраслями нашей 
экономики традиционно выступа-
ют добыча угля и металлургия. По 
ним кризис ударил особенно сильно. 
Поэтому, развивая малый бизнес в 
Кузбассе, мы решали две основные 
задачи – привлечь в малый бизнес 
тех, кто потерял работу в результа-
те кризисных явлений, и сохранить 
рабочие места на действующих 
малых предприятиях. Для этого 
в областной программе развития 
предпринимательства мы пред-
усмотрели все необходимые меры 
поддержки  — финансовая, имуще-
ственная, консультационная, под-
готовка и переподготовка кадров.

Для начинающих предпри-
нимателей мы создали механизм 
«Бизнес-старт», помогая с азов 
обучаться основам предпринима-
тельства, готовить бизнес-планы. 
Им предоставляли гранты для 
запуска своего дела (на покупку 
оборудования, материалов, арен-
ду помещения). Когда бизнес уже 
начат, дополнительная помощь 
с нашей стороны — предостав-
ление микро-займов и льготных 
займов. Первые — в размере до 1 
млн рублей на срок до одного года 
под 10% годовых. Вторые — до 2 
млн рублей на срок до двух лет под 

Определённое улучшение экономического положения России и 
Кузбасса, в первую очередь, за счёт роста спроса на экспортные 

сырьевые товары, не снимают с повестки дня вопросы 
внутреннего развития. В том числе, в сфере малого и среднего 

предпринимательства. А сфера эта требует государственной 
политики стимулирования и поддержки. О том, в каком направлении 

эта политика будет строиться в Кемеровской области в 2011 
году, рассказал заместитель губернатора по промышленности, 

транспорту и предпринимательству Сергей КУЗНЕЦОВ:

Сергей Кузнецов: 
«Господдержка должна стать 
«экономическим коридором» 

для малого бизнеса»

5% годовых. Мы исходили из того, 
что, если предпринимателю нужно 
больше средств, он может взять 
кредит в банке либо оборудование 
в лизинг, а мы можем предоста-
вить гарантии по кредитам, суб-
сидировать процентную ставку 
или часть лизинговых платежей. 
Особо поддерживали инновации, в 

частности, расходы по внедрению 
новой продукции и технологий. При 
нашем непосредственном финан-
совом участии было создано 8 на-
укоёмких предприятий при вузах. 

С учётом такой поддержки в 
Кузбассе удалось на 1 рубль из об-
ластного бюджета, направленного 
на поддержку малого бизнеса, при-
влечь 4 рубля из внебюджетных 
средств, т.е. от самих предприни-
мателей (в 2009 году — 3,8 рубля).

— Что, на Ваш взгляд, должно 
быть главным в политике под-
держки предпринимательства?

— В прошлом году существовало 
более двадцати форм поддержки 
малого бизнеса. Задача всех инстру-
ментов поддержки на 2011 год — 
организовать площадку для новых, 
самостоятельных предприятий, 
сформировать для них сервисную 
сферу. А главной целью политики 
развития малого предпринима-
тельства должно стать решение 
проблемы монопрофильности. Она 
не только в том, что экономика и 
бюджеты зависят от традиционных 
отраслей, от угля и металла, но и 
в том, что есть синдром монопро-
фильности. Это когда люди ориен-
тированы только на определенные 
виды деятельности, и у них зача-
стую отсутствуют элементарные 
навыки формирования бизнес-идей. 
Поэтому мы делаем особый упор 
на развитие центров поддержки 
предпринимательства и бизнес-
инкубаторов в каждом городе. С 
нашей точки зрения, большая часть 
работников, высвобождающихся 
с крупных предприятий, а в даль-
нейшем также высвобождающихся 
сотрудников органов внутренних 
дел и государственных служащих, 
должна переходить в создаваемые 
малые предприятия. 

Господдержка при этом должна 
стать настоящим «экономическим 
коридором» для малого бизнеса. 
Через центры поддержки пред-
принимательства мы стараемся не 

просто давать бесплатные консуль-
тации, а учить начинающих пред-
принимателей формировать биз-
нес-идеи, готовить экономические 
расчёты, технико-экономические 
обоснования, комплексные про-
граммы развития бизнеса, состав-
лять бизнес-планы для старт-апа. 
Более того, специалисты центров 
поддержки предпринимательства 
могут выступать адвокатами при 
защите интересов начинающих 
бизнесменов в режиме работы 
центра «одного окна», а при случае 
выступать своего рода омбудсме-
нами   — защитниками прав   — 
представителей малого бизнеса.

— Что конкретно предусмотре-
но в программах поддержки мало-
го бизнеса в 2011 году?

— Программа 2011 года предус-
матривает комплекс мер, направ-
ленных на популяризацию раци-
онального развития и поддержку 
малого бизнеса. Необходимо ак-
тивно вовлекать в предпринима-
тельскую деятельность население 
городов и районов. И здесь муници-
пальные программы должны помо-
гать, начиная с этапа регистрации 
бизнеса и заканчивая инвести-
циями в конкретный проект. Для 
этого мы разработали механизм 
субсидирования муниципальных 
программ в соотношении 60 на 40 в 
пользу областного бюджета, т.е. на 
1 рубль местных расходов област-
ной бюджет добавит ещё 1,5 рубля. 
Каждая  муниципальная програм-
ма развития бизнеса должна стать 
инвестиционным периодом, в тече-
ние которого капиталовложения 
будут оказывать воздействие на 
производственный процесс малого 
и среднего бизнеса в Кузбассе в его 
широком значении. 

На помощь муниципалитетам в 
развитии малого бизнеса мы запла-
нировали в областной программе 20 
млн рублей. А кроме этого, конечно 
же, сохранили льготные займы, по-
ручительство по кредитам и лизин-
гу, поддержку инноваций и работы 
малого бизнеса на аутсорсинге у 
крупных предприятий, развитие 
ремёсел. На это предусмотрено 10,3 
млн рублей, ещё 23,3 млн рублей — 
на создание, развитие и оснащение 
региональной инфраструктуры 
поддержки предпринимательства. 
Деньги пока небольшие. Но глав-
ное  — с умом ими распорядиться, 
чтобы они дали должный эффект. 
Рассчитываем, что в этом году в 
Кузбассе будет создано ещё 500 
новых малых предприятий и 3300 
новых рабочих мест в промышлен-
ности, строительстве, торговле и 
сфере услуг.  

Отдельное направление — фор-
мирование отходо-перерабатываю-
щей отрасли в Кузбассе. Это будет 
перспективным направлением ди-
версификации экономики региона. 
Новая отрасль должна включать 
предприятия по переработке, обез-
вреживанию и транспортировке 
отходов. Такие предприятия уже 
есть в Кузбассе, их около 30, они 
уже готовы не только перерабаты-
вать отходы, но и производить из 
них новые виды сырья и топлива, 
органические удобрения, синтети-
ческие флюсы, строительные, изо-
ляционные материалы. Развитие 
этой отрасли в Кузбассе позволит  
создать десятки новых малых и 
средних предприятий, обеспечить 
рабочими местами тысячи людей.

Посетителей на выставке было 
очень много, причём, по наблюде-
ниям «Авант-ПАРТНЕРа», всё 
это были не «случайные» люди, 
а специалисты компаний, либо 
частные лица, интересующиеся 
существующими технологиями 
для строительства собственного 
жилья. Среди экспонентов было 
много компаний, занимающих-
ся лифтовым оборудованием и 
оконно-дверными системами, но 
большую часть выставочного про-
странства заняли бизнес-струк-
туры, предлагающие материалы 
и технологии для малоэтажного 
строительства. Отличительной 
особенностью форума от выста-
вок прошлых лет, по наблюде-
нию участников, было и возрос-
шее количество мелких фирм, 
занимающихся производством 
строительных материалов. По 
оценке Максима Лихтаровича, 
начальника отдела технического 
сопровождения ОАО «Главново-
сибирскстрой», строительная от-
расль сейчас восстанавливается 
во многом именно благодаря инди-
видуальной застройке: «Частники 
строятся сами, и это позволяет им 
экономить на оплате услуг стро-
ительных компаний. Даже если 
и привлекаются строительные 

Около 120 предприятий строительного комплекса России 
и зарубежья приняли участие в Сибирском строительном 

форуме, состоявшемся недавно в Новокузнецке. Если судить 
по таким деловым мероприятиям о состоянии дел в отрасли, 
то напрашивается вывод о том, что строительная отрасль 

сейчас на подъёме. 

Построй сам

организации, человек при воз-
ведении индивидуального жилья 
может растянуть стройку на тот 
срок, на какой нужно, в зависи-
мости от своих возможностей по 
её финансированию». 

Если ещё совсем недавно со-
держание индивидуального дома 
обходилось дороже, чем квартиры 
в многоэтажном доме, то сегодня, 
как уверяют специалисты, новые 
теплоизоляционные материалы 
позволяют нивелировать эту 
разницу. 

В числе призванных удешевить 
строительство новинок, появив-
шихся на рынке, пенополисти-
ролбетон. По словам начальника 

отдела продаж комплексной про-
ектной организации «Сибпроект» 
Михаила Пинаева, пенополи-
стиролбетон позволяет снизить 
себестоимость строительства до 
18-20 тыс. рублей за 1 кв. метр. 
Материал обеспечивает высокую 
тепло- и шумоизоляцию, позволя-
ет строить довольно быстро (10 на 
10 кв. метров строится в среднем 
за 2 недели). Что особенно важ-
но при применении материала в 
индивидуальном строительстве, 
поскольку не требуется спецтех-
ника. Высокая теплоизоляция 
позволяет удешевить стоимость 
обслуживания такого дома. По ин-
формации генерального директора 
«Сибпроект» Виталия Скударно-
го, угля для него требуется в 7 раз 
меньше, чем для отопления дома, 
построенного из традиционных 
материалов. 

«При выборе технологий для 
малоэтажного строительства за-
стройщики сейчас обращают наи-
большее внимание на то, чтобы 
при возведении дома требовалось 
как можно меньше человеческого 
труда, чтобы дома «собирать» было 
быстрее ну и, конечно, дешев-
ле,  — характеризует сегодняшние 
тенденции Александр Крецан, за-
меститель директора НП «Стро-
ительные предприятия малого и 
среднего бизнеса Кузбасса». — Не-
съёмная щепо-цементная опалуб-
ка, Экопан, пенобетон  — наиболее 
распространённые сегодня в мало-
этажном строительстве материа-
лы. Недавно я подсчитал возмож-
ные варианты конструктива стен, 
у меня получилось 19 вариантов. 
Но у нас, в Сибири, люди психоло-
гически ещё не готовы к домам из 
лёгких материалов — всем нужен 
бетон, кирпич, что-то «фундамен-
тально». Но, на мой взгляд, все тех-
нологии хороши, если их правильно 
применять». 

Ксения Сидорова

«Евразруда» готова на возмещение
Начало разбирательств по иску управления Росприроднадзора по Кемеровской об-

ласти к ОАО «Евразруда» в областном арбитражном суде о взыскании более 1,1 млрд 
рублей экологического ущерба заставило компанию пойти на неординарный шаг — за 
свой счёт ликвидировать последствия нанесённого реке Кондома и земельным участкам 
вреда. Как сообщал «Авант-ПАРТНЕР» (см. №1 от 25.01.11) иск с самыми крупными 
экологическими претензиями когда-либо предъявленных к кузбасскому предприятию 
был подан по факту прорыва резервного хвостохранилища Абагурского филиала «Евраз-
руды» в сентябре прошлого года. В течение нескольких часов из хвостохранилища, как 
показали результаты специальной проверки, было вынесено около 200 тыс. кубометров 
воды и 33 тыс. кубометров хвостов (отходов обогащения руды) и грунтов. Это привело 
к загрязнению земель на площади около 32 тыс. кв. м и реки Кондома. По результатам 
проверки был произведён расчёт вреда, причинённого реке Кондома, который составил 1 
млрд 148 млн 631 тыс 264 рубля. В ходе досудебного слушания дела представитель «Ев-
разруды» Дмитрий Осипов заявил, что, не оспаривая сам факт аварии и загрязнения, 
компания считает требования контрольного органа завышенными. В качестве примера 
он привёл расчёты по содержанию селена и мышьяка в сбросах. По его данным, «даже в 
хвостах содержание селена не определяется», а мышьяка «посчитано столько (1,6 тонн), 
что это убило бы всё вокруг». В целом же, как отметил Дмитрий Осипов, «не доказано, 
что весь объём сбросов попал в реку». Представители же Росприроднадзора ссылались 
на анализ поступивших в Кондому сточных вод,  выполненных ФГУ «ЦЛАТИ по Сибир-
скому Федеральному округу», а также на данные «Акта технического расследования 
причин аварии», составленного комиссией назначенной Южно-Сибирским управлением 
Ростехнадзора с участием  независимых экспертных организаций. Впрочем «Евразруда» 
ещё до рассмотрения дела по существу предложила разрешить спор предоставлением 
ей права самостоятельно восстановить загрязненную территорию. Такая возможность у 
компании есть согласно федеральному закону «Об охране окружающей среды». По словам 
Дмитрия Осипова, компания готовит проект по устранению вреда. Суд счёл возможным 
перенести рассмотрение дела, дав компании срок для предоставления проекта работ. 

Шахтой больше
На этой неделе компания УК «Промуглесбыт» запустит в эксплуатацию свою новую 

шахту — ЗАО «Разрез Инской» в Беловском районе. Как сообщили в компании, пред-
приятие, построенное на базе закрытой шахты «Сигнал», рассчитано на добычу 1,5 млн 
тонн энергетического угля марки «Д» в год. На строительство предприятия (откачку воды 
со старых выработок, покупку техники, оборудования, подготовку новых выработок и 
т.д.) компания направила 3,5 млрд рублей. Предполагается, что на эту мощность шахты 
может выйти уже в текущем году. С пуском предприятия «Промуглесбыт» усилит свои 
позиции на угольной карте региона. Сейчас компания контролирует шахту «Колмогор-
ская-2». В прошлом году добыча здесь составила чуть более 900 тыс. тонн (в 2009 г. шахта 
добыла свыше 1,9 млн тонн).

Danone за Урал пойдёт из Кузбасса
Компания «Юнимилк», владеющая кемеровским молочным комбинатом (КМК) объ-

явила о начале комплексной реконструкции предприятия. «Реконструкция коснётся 
всех участков молочного производства. Проект позволит комбинату выпускать продукты 
мирового класса, расширить ассортиментный портфель, увеличить производственные 
мощности и улучшить качество продукции. По окончании проекта на комбинате будет 
также размещено первое производство продуктов Danone за Уралом», говорится в со-
общении «Юнимилка». По словам  Татьяны Ткаченко, директора по связям с обществен-
ностью представительства «ЮНИМИЛК – Сибирь», КМК был выбран для реконструк-
ции и размещения новых производств в связи с тем, что на сегодня его мощности самые 
современные и подготовленные к выпуску высокомаржинальных продуктов. Проект 
реконструкции осуществляется в рамках одного холдинга «Danone-Юнимилк», обра-
зованного компаниями в результате объединения. Между тем, на первом этапе проект 
финансирует «Юнимилк», Danone же в следующем году установит ев предприятии две 
фасовочные линии. Первый этап модернизации планируется завершить к июню 2011 
года. Линия для розлива кефира «Activia» будет запущена в сентябре 2011 года. Инве-
стиции в проект на этом этапе составляют более 470 млн рублей. На втором этапе будут 
установлены новые фасовочные линии для розлива продуктов в современную упаковку. 
Реконструкция завершится в июле 2012 года. После модернизации производственные 
мощности кемеровского комбината будут увеличены с 200 до 450 тонн продукции в 
сутки. Реконструкции также подвергнутся склады, инженерные среды и энергетика. 
Модернизация и на сегодня самого крупного молочного комбината в Кузбассе (произво-
дит 180 т молочной продукции в сутки) увеличит потребности производства в молоке. 
В «Юнимилке» уверяют, что после запуска новых производств будут, как и сегодня, 
ориентироваться в большей степени на закупку сырья у кузбасских производителей.

Торговля собирается в сети
Концентрация потребительских и денежных потоков в торговых сетях продолжает-

ся, и экономический кризис на это процесс не повлиял. Об этом в ходе своего доклада 
на семинаре в рамках Сибирского торгового форума заявил профессор кемеровского 
филиала Российского государственного торгово-экономического университета Влади-
мир Киселёв. По данным исследования, которое проводится в Кемерове под его руко-
водством студентами вуза с 2002 года, на декабрь 2010 года через магазины розничных 
сетей в столице Кузбассе проходило 55% всех покупателей, а через несетевые форматы 
торговли только 45%. При этом на долю сетей пришлось 77% всего товарооборота против 
23% у остальных магазинов, что позволило удельному товарообороту с 1 квадратного 
метра площадей быть в сетях выше, чем в несетевых магазинах в 4 раза. Тем не менее, 
количество несетевых магазинов в Кемерове по-прежнему значительно больше, чем 
сетевых. На долю последних, по данным Владимира Киселёва, приходится всего 18% от 
общего числа предприятий розничной торговли. 

120 миллионов рублей составили вложения ООО «Разрез «Южный» 
(Новокузнецкий район) в развитие своего производства в 2010 году. Это 
вдвое больше размера инвестпрограммы предприятия на текущий год (59 
млн рублей). Как сообщила Елена Дробина, гендиректор разреза, сокра-
щение инвестиционной активности связано с падением добычи угля. На 
этот год предприятие планирует добыть 2,35 млн тонн угля против 2,9 млн 
тонн в прошлом году. Причина сокращений — исчерпание запасов раз-
реза. Их по оценке Елены Дробиной, хватит максимум на три года работы. 

180 миллионов рублей планирует направить на развитие угольно-
го разреза «Корчакольский» (Новокузнецкий район) ОАО «Кузнецкая 
инвестиционно-строительная компания» («Кузнецкинвестстрой»), 
контролируемое итальянским угольным трейдером Coeclerici Coal & 
Fuels. Как сообщил председатель совета директоров компании Сергей 
Денисенко, инвестиции 2011 года будут направлены в основном, на при-
обретение новой техники и оборудования, в том числе, 4 автосамосвалов 
марки «БелАЗ» грузоподъёмностью 120 тонн, 3 погрузчика, экскаватор 
Komatsu, бульдозер. Кроме того, «Кузнецкинвестстрой» намерен на две 
трети увеличить производственные мощности «Корчакольского» с 600 
тыс. тонн в год до 1 млн тонн. По данным Сергея Денисенко, соответ-
ствующий проект наращивания мощностей подготовлен и отправлен на 
прохождение экспертизы. В случае положительного заключения  в 2011 
году, добыча на «Корчакольском» будет увеличена до 800 тыс. тонн с 620 
тыс. тонн в прошлом году.

373 миллионов 969 тысяч рублей составят суммарные затраты ОАО 
«Кузбассэнерго» на реализацию мероприятий, связанных с инвестици-
ями в производство тепловой энергии. В частности, На Кузнецкой ТЭЦ 
планируется строительство очистных сооружений промливневых стоков, 
замена электротехнического оборудования по результатам диагностики; 
на Кемеровской ГРЭС — реконструкция трёх котлоагрегатов типа ТП-
87  с целью совместного сжигания угля и коксового газа и другие работы; 
на Ново-Кемеровской ТЭЦ — установка турбопривода питательного 
электронасоса турбоагрегата №16, перевод котлов типа ТП-87 на сухое 
шлакоудаление, реконструкция котла №13, оснащение обдувочными 
аппаратами котлоагрегата №16. Кроме этого компания направит 302,246 
млн рублей на мероприятий, связанных с передачей тепловой энергии. 
Это — реконструкция тепломагистралей в Кемерове  и ПНС-12 в Ново-
кузнецке, вынос теплотрассы в Новокузнецке по линии ХФЗ, а также 
разработка схемы развития магистральных тепловых сетей г. Кемерова. 
Ещё 38,4 млн  рублей, утверждённых региональной энергокомиссией при 
установлении тарифов на 2001 год, планируется направить на произ-
водственное развитие Заводского теплосетевого района г. Новокузнецка.    

5 миллиардов 330 миллионов рублей в кредитном портфеле РОО 
«Кузбасский» ВТБ24 на 1 января текущего года составили ипотечные 
кредиты, сообщил управляющий РОО Аркадий Чурин. Это на 7% больше, 
чем на конец 2009 года. В том числе в 2010 году банк выдал в Кузбассе 
ипотечных кредитов на 1 млрд 94 млн рублей, доведя свою долю на рын-
ке ипотечного кредитования в регионе до 23,6%.  В 2010 году , по словам 
управляющего, банк почти достиг показателей 2008 года, а по сравнению 
с 2009 годом объём кредитования вырос почти втрое, а количество вы-
данных кредитов увеличилось в 2,5 раза до более 1 тыс. штук. По оценке 
управляющего, в текущем году кредитный портфель банка по ипотеке 
может вырасти на 100-200 млн рублей по сравнению с 2010 годом — до 
уровня 1,2-1,3 млрд рублей. Для расширения своего присутствия на этом 
рынке банк продолжит практику заключения соглашения с застрой-
щиками, будет открывать новые офисы, предлагать новые программы 
кредитования. В целом объём кредитного портфеля в Кузбассе банк рас-
считывает увеличить на 3 млрд рублей (по итогам 2010 года он составил 
почти 17,8 млрд рублей). Особый расчёт, по словам Аркадия Чурина, 
банк делает на оживление предприятий малого и среднего бизнеса. Если 
в прошлом году им было выдано 332 млн рублей, то в текущем году банк 
рассчитывает увеличить этот объём почти втрое.  
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Большому кораблю —
 большие деньги
Основные направления, на фи-

нансирование которых будут на-
правлены средства в 2011 году, это 
строительство горных выработок 
угледобывающих предприятий 
и приобретение горно-шахтного 
и обогатительного оборудования. 
Самый большой объём инвестиций 
ожидается по шахте «Костромов-
ская» — 2 млрд 143 млн рублей. 

Сегодня это предприятие до-
бывает более 40% от всего объёма 
угля коксующихся марок. В 2011 
году «Костромовская» начнёт ос-
воение восточного крыла шахтного 
поля. Если сейчас шахта работает 
в западном крыле, где лавы про-
тяженностью порядка 2 км, то при 
освоении восточного крыла про-
тяжённость лав превысит 3 км. 
Благодаря этому фактору сокра-
тится количество перемонтажей, 
как следствие — увеличится годо-
вая производственная мощность 
предприятия. В среднем, на один 
перемонтаж затрачивается от 1,5 
до 2 месяцев, а в год, как правило, 
производится один перемонтаж. 
Переход на более длинные лавы 
позволит производить перемонта-
жи один раз в полтора года, таким 
образом, больше времени будет на 
выемку угля. 

Первый этап освоения восточ-
ного поля предполагает начало 
строительства промплощадки на 
восточном фланге, проведение 
наклонных стволов и проведение 
подготавливающих и вскрываю-
щих выработок восточного крыла 
шахтного поля. Для этих целей 
будет приобретено четыре проход-
ческих комплекса: три — фирмы 
«Joy» и один — «Sandvik». 

Во главе угла — 
безопасность 
Особое внимание на шахте «Ко-

стромовская», как и по компании 
в целом, уделяется безопасности 
труда. Так, в 2011 году будет ре-
ализовано одно из важнейших 
направлений шахты — приоб-
ретение станков направленного 
бурения скважин для опере-
жающей дегазации шахтного 
поля. Планируется приобрести 
два станка: один «VLD SERIES 
1000»   — для бурения скважин 
подземным способом и второй 
«Sandvik DE 880»  — для бурения 
с поверхности. Это позволит су-
щественно снизить газоносность 
шахтных пластов, соответственно 
увеличить производительность в 
подготовительных забоях и при 
отработке лав, и, конечно, повы-
сить безопасность труда.  

В 2011 году будет проводиться 
доразведка участка «Никитин-
ский», лицензию на отработку 
которого шахта «Костромовская» 
получила на аукционе в июле 2010 
года. К середине 2011 года будет 
завершено бурение разведочных 
скважин и начнутся камеральные 
работы. В 2012 году эти запасы 
будут поставлены на баланс, по-

Безопасность, модернизация 
и новые горизонты «белона»

Одно из приоритетных направлений компании «Белон»  — 
инвестиции в модернизацию производства — в 2011 году 

станет ещё более масштабным, чем в прошедшем 2010-м. 
Вложения, согласно программе, утвержденной президентом 
Магнитогорского металлургического комбината Виктором 

Рашниковым, в наступившем году достигнут 4 млрд 832 млн 
рублей. Учитывая налог на добавленную стоимость, данная 

сумма, которая пойдёт на оплату реализации проектов, ещё 
значительно увеличится. 

сле чего будет разработан проект 
отработки этих запасов. 

Первые в Кузбассе
На инвестиционную программу 

шахты «Чертинская-Коксовая» в 
2011 году  будет затрачено 1 млрд 
364 млн рублей. Из этой суммы 
более 700 млн рублей пойдёт на 
приобретение очистного комплек-
са для отработки крутонаклонных 
пластов. Уникальность проекта в 
том, что такие запасы в Кузбассе 
не отрабатывались механизиро-
ванным способом. Справедливости 
ради стоит сказать, что опыт выем-
ки угля с крутонаклонных пластов 
был несколько десятков лет назад, 
но только ручным способом, но 
это не производительный труд. В 
Китайской Народной Республике 
подобные комплексы эксплуатиру-
ются вполне успешно, угол наклона 
доходит до 45 градусов. В Кузбассе  
это будет первый опыт, никто такие 
комплексы ещё не применял. На 
шахте «Чертинская-Коксовая» но-

вая техника будет работать с углом 
наклона до 35 градусов.  

Большой объём инвестицион-
ных затрат пойдет на приобре-
тение проходческих комбайнов 
для вскрытия пласта №4 — эти 
угольные запасы в свое вре-
мя отрабатывались горняками 
«Чертинской-Коксовой», но за-
тем были законсервированы, а в 
этом году планируется вскрытие 
этого пласта. 

Конвейерному 
стволу — быть!
В 2011 году начнется прове-

дение наклонного конвейерного 
ствола шахты «Чертинская-Кок-
совая», завершение которого со-
стоится в 2014 году. Реализация 
этого крупномасштабного проекта 

позволит полностью конвейери-
зировать выдачу горной массы 
из шахты. Пока уголь вывозится 
вагонетками на скип, а затем под-
нимается вертикальным стволом, 
что значительно усложняет транс-
портировку. 

Значительные средства плани-
руется вложить в мероприятия по 
промышленной безопасности. Так, 
будет заменен вентилятор главного 
проветривания на осевом стволе. 

Эта работа будет проводиться по-
этапно, начнется со строительства 
водоотлива горизонта -405. Завер-
шатся работы в 2012 году. 

Инвестиционная программа 
шахты «Чертинская-Южная» со-
ставляет 421 млн рублей. Большая 
часть средств пойдёт на оснащение 
и проходку капитальных горных 
выработок. 

Вложение разреза «Новобачат-
ский» сравнительно небольшие  — 
всего 17 млн рублей. Средства 
будут направлены на достройку 
очистных сооружений и обновле-
ние оборудования. 

Перспективу развития разреза 
связывают с отработкой участка 
№4 — доразведка  запасов произ-
ведена, но, чтобы начать выемку 
угля, необходимо провести техни-
ко-экономическую оценку целе-
сообразности отработки участка 
и получить лицензию на недро-
пользование.

Один объект — 
решений несколько
Большой объём инвестиций 

запланирован по ЦОФ «Бело-
вская» — 727 млн рублей, из них 
177 млн рублей будет затрачено 
на приобретение нового оборудо-
вания, а 550 млн рублей будет на-
правлено на начало строительство 
склада рядовых углей. Про этот 
проект речь идет уже несколько 
лет, наконец, в этом году компа-
ния нашла возможность начать 
его реализацию. Строительство 
планируется завершить уже в сле-
дующем году. 

Эффект от введения в экс-
плуатацию нового объекта почув-
ствуется сразу. По заключению 
института при наличии склада 
ёмкостью 50 тысяч тонн фабрика 
сможет составлять шихту рядо-
вых углей уже непосредственно 
на складе. Это позволит не только 
получать необходимое качество, 
но и увеличить выход концентрата 
на 1 процент. В натуральном изме-
рении прибавка составит от 30 до 
50 тысяч тонн концентрата еже-
годно. Исходя из рыночной стои-
мости одной тонны концентрата, 
экономический эффект только 
по одному году составит порядка 
140-200 млн рублей. Кроме того, 
наличие склада даёт сокращение 

затрат из-за простоев вагонов. 
За год на эти цели затрачивается 
около 120 млн рублей. 

Таким образом, будут решены 
три основные задачи: увеличение 
выхода концентрата, снижение 
штрафов за простои вагонов и 
улучшение качества продукции. 
Только по предварительным под-
счетам, строительство склада 
рядового угля окупится всего за 
пять-семь лет.

Перспектива? 
Миллионы тонн угля!
Непосредственно по компании 

«Белон» на 2011 год запланировано 
крупное вложение на проведение 
разведки участка «Чертинский-
Глубокий», расположенного сразу 
под двумя предприятиями — 
шахтами «Чертинская-Южная» и 
«Чертинская-Коксовая». 

Данный участок включает в 
себя три пласта: 6, 7 и 7а. Именно с 
его освоением связывают будущее 
шахты «Чертинская-Южная». В 
первую очередь разведки вошла 
часть пласта №6. В настоящее 
время проведена его доразведка, 
выполнен геологический отчёт с 
подсчётом запасов, сейчас он на-
ходится на экспертизе. Вероятно, 
уже в первом квартале запасы 
первой очереди, а это около 6,5 
млн тонн, будут поставлены на 
баланс. К выемке угля с данного 
участка планируется приступить 
в 2013 году, а к подготовке — уже 
в 2012 году. 

В 2011 году продолжится раз-
ведка на участке «Чертинский-
Глубокий» — на первый квартал 
намечено бурение 400 погонных 
метров. Таким образом, шахта 
«Чертинская-Южная» будет обе-
спечена запасами угля на несколь-
ко десятилетий.

Инвестиционная программа 
2011 года позволит компании 
«Белон» не только справиться с 
производственными задачами, но 
и сработать на перспективу. Бла-
годаря поставкам нового оборудо-
вания вовремя будут подготовлен 
очистной фронт, добыт уголь и 
произведен угольный концен-
трат, который является сырьем 
стратегического назначения для 
ОАО «ММК». 

Шахта Костромовская построена с учетом всех современных требований экологической безопасности

«Сегодня отношение к вопро-
сам безопасности можно рассма-
тривать как выработку опреде-
лённой культуры компании,   — 
подчеркнул вице-президент «Ев-
раз Груп» Александр Кручи-
нин.  — Одной из наших главных 
задач на ближайшие годы станет 
работа по внедрению этой куль-
туры, работе с людьми в плане 
воспитания принципиально иного, 
ответственного отношения каждо-
го к общей системе безопасности 
производства».

Эта многоплановая и, как от-
мечает Кручинин, долгосрочная 
по своей сути системная задача. 
Она может быть решена только 
при условии сочетания самых 
различных подходов к ней. Ее ре-
ализация началась со стратегии 
на уровне верховного руководства 
компании - создан Комитет Совета 
директоров, внедрена уникальная 
система информации оповещения 

«ЕВРАЗ»: безопасность 
как культура

Ещё полтора года назад в составе Совета директоров «Евраз 
Груп» произошли важные перемены, был сформирован новый 

комитет — по охране здоровья, труда и окружающей среды. В его 
состав вошли три независимых члена Совета директоров — Гордон 

Толл, Карл Груббер и Терри Робинсон, суммарный стаж работы 
которых в горнодобывающей отрасли превышает столетие, а 

авторитет можно смело называть общемировым. Несколько позже, 
за четыре месяца до наступления нового года в «Евразе» была введена 
новая должность вице-президента по охране труда, промышленной 

безопасности и экологии, которую занял Александр Кручинин. 
Эти события не случайны, они — знаковый показатель того, 

что компания в качестве одной из приоритетных задач ставит 
перед собой максимальное повышение уровня производственной 

безопасности, устранение аварийности и травматизма при 
производстве работ. Именно этому и была посвящена пресс-

конференция представителей руководства «Евраза», прошедшая 24 
января в Новокузнецке.

обо всех чрезвычайных ситуациях 
внутри компании, разработан спе-
циальный регламент «Принципы 
безопасности».

В «Евразе» сформулирован по-
стулат о том, что дополнительные 
тонны продукции за счет безопас-
ности компании не нужны. По-
этому при получении сигналов о 
нарушениях системы безопасности 
на любом уровне на предприятиях 
незамедлительно принимаются 
решения о приостановке произ-
водства.

С другой стороны в программе 
безопасности содержится блок 
конкретных предупредительных 
мер. Таких, например, как обеспе-
чение работников самыми совре-
менными средствами индивиду-
альной защиты (СИЗ), спецодеж-
дой и спецобувью. В 2011 году для 
улучшения условий труда только 
на угольных и металлургических 
предприятиях Сибири на это пла-

нируется потратить более 86 млн 
рублей. При этом при выборе СИЗ 
учитывается мнение работников 
предприятий, проводятся предва-
рительные испытания спецодежды 
в цехах, организуются тренинги – в 
чём преимущества новых СИЗ и 
как их нужно правильно исполь-
зовать.

В 2010 году «Евраз» провел 
большую работу по внедрению но-
вейших технологий безопасности 
на своих угольных предприятиях. 
Так,  шахта «Юбилейная» стала 
первой и пока единственной в Рос-
сии, где установлен радиоволновый 
сканер, благодаря которому стало 
возможным гарантированно пре-
дотвратить пронос на подземные 
горизонты запрещённых веществ 
и предметов, кроме того внедрена 

Система тестирования на содер-
жание в организме алкоголя и нар-
котических веществ,. Интересно, 
что как только как горнякам была 
доведена информация о новых 
методах контроля, около шести-
десяти человек подали заявления 
об увольнении.

Современное контрольное обо-
рудование обошлось в 120 мил-
лионов рублей, но, как считают в 
компании, это необходимо и эко-
номить на безопасности в «Евразе» 
не собираются. Только в 2010 году 
вложения в безопасность на пред-
приятиях новокузнецкого куста в 
целом составили около 3 милли-
ардов рублей. В 2011-м году эти 
расходы возрастут, как минимум, 
на 50%, и составят не менее 4,5 мил-
лиардов рублей.

В программе развития холдинга 
в ближайшие пять лет также пла-
нируется инвестировать около 8 
млрд рублей в развитие горноруд-
ной компании «Евразруда». Рекон-
струкция шахт и фабрик не только 
увеличит их производственные 
мощности, но и серьёзно повысит 
промышленную безопасность этих 
предприятий.

Особое значение в обеспече-
нии промышленной безопасности 
руководство «Евраза» придаёт ра-
боте с людьми. Ведь, как известно, 
так называемый «человеческий 
фактор» становится причиной 
подавляющего большинства про-
исшествий. Поэтому вопросы, 
связанные с неукоснительным 
соблюдением правил ПБ и охраны 
труда, правильным использовани-
ем средств индивидуальной защи-
ты, элементарной осторожности и 
внимательности в конце концов, 
выходят сегодня на первый план. 
«Каждый рабочий может и должен 
взять на себя ответственность за 
собственную безопасность и без-
опасность своих коллег. Любые 
ошибки и травмы необходимо и 
можно предотвратить» — счита-
ют в «Евразе». И для достижения 
этого можно использовать как 
внедрение системы мотивации 
безопасного труда, возрождение 
роли профсоюзов в деле органи-
зации безопасности, так и дру-
гие эффективные инструменты 
убеждения людей. Именно так 
рождается общекорпоративная 
культура безопасности труда и 
производства.

Сергей Волков

Алексей Агуреев, вице-президент по связям с общественностью (слева) и 
Александр Кручинин, вице-президент по охране труда, промышленной без-

опасности и экологии ООО «ЕвразХолдинг»

Приватизация кинотеатра «Кос-
мос» ожидалась ещё в 2009 году. 
Объект даже неоднократно выстав-
лялся на продажу, но в кризисный 
год покупателей на него так и не на-
шлось. Заявки были поданы только 
на участие в торгах, объявленных 
комитетом по управлению муни-
ципальным имуществом (КУМИ) 
Кемерова на 27 октября прошлого 
года. При начальной цене в 63,6 млн 
рублей имущественный комплекс 
(всего 1773,3 кв. м) был продан за 75 
млн рублей (без НДС) кемеровскому 
ООО «Открытые инвестиции». В 
КУМИ называют результаты тор-
гов, в которых участвовали две ком-
пании, успешными. Эта приватиза-
ционная сделка стала крупнейшей 
для города в прошлом году (в целом 
от приватизации имущества КУМИ 
выручил 354,3 млн рублей — «А-
П»). Деньги от продажи «Космоса» 
поступили в бюджет. Однако побе-
дитель торгов до сих пор не вступил 
в права собственности. Препятстви-
ем для этого являются судебные 
разбирательства, инициированные 
ЗАО «Киноцентр «Космос», которое 
с 2001 года является арендатором 
имущества муниципального ки-
нотеатра.

«Космос» раздора
Над крупнейшей прошлогодней приватизационной сделкой 

Кемерова — продажей киноцентра «Космос» — нависла угроза 
отмены. Как выяснил «Авант-ПАРТНЕР», в различных 

судах нынешний арендатор имущества и потенциальной 
участник приватизационных торгов пытаются оспорить 

итоги приватизации. Победитель же аукциона пока не может 
вступить в свои права.

Арендатор попытался добить-
ся отмены итогов аукциона в об-
ластном арбитражном суде. Как 
пояснил «Авант-ПАРТНЕРу» 
Сергей Учитель, сопредседатель 
коллегии адвокатов «Регионсер-
вис», представляющий интересы 

заявителя в суде, «к торгам есть 
масса вопросов»: «Даже подготов-
ка к аукциону, на наш взгляд, не 
соответствовала законным поня-

тиям о доступности и публичности 
информации. Объявление о про-
ведении аукциона появилось лишь 
в неком Вестнике КУМИ, который 
комитет называет приложением к 
газете «Кемерово». Чтобы просто 
найти это объявление, пришлось 
потрудиться — экземпляр мы 
обнаружили только в областной 
библиотеке. А само объявление, на 
наш взгляд, содержало сведения, 
не соответствующие действитель-
ности. В частности, реальная пло-
щадь здания больше объявленной 
на 100 кв. м, потому что в 2010 году 

тут прошла реконструкция. К тому 
же мы располагаем информацией 
о том, что оба участника аукцио-
на являлись аффилированными 

лицами, что не отвечает нормам 
антимонопольного законодатель-
ства». 

Список претензий к КУМИ до-
полнили отсутствие сведений об 
обременении для потенциальных 
участников торгов. В объявлении 
было указано о наличие догово-
ра долгосрочной аренды (с ЗАО 
«Киноцентр «Космос» договор за-
ключён до 2021 г.), но не сказано 
о том, что победитель аукциона 
обязан сохранить профильный вид 
деятельности кинотеатра. Это, по 
словам Сергея Учителя, вытекает 
из действующих норм федераль-
ного закона «О государственной 
поддержке кинематографии Рос-
сийской Федерации». С такими ар-
гументами суд не согласился. Хотя 
главным предметом рассмотрения 
для суда стал «статус» заявите-
ля. Представители КУМИ в суде 
отметили, что истец «не доказал  
само право на оспаривание торгов 
и нарушение его прав при про-
ведении аукциона». Тем не менее, 
именно по требованию арендатора 
до сих пор действует запрет на 
регистрацию прав собственности 
победителя торгов на кинотеатр.

Представитель ООО «Откры-
тые инвестиции» Денис Коноплёв 
в беседе с «Авант-ПАРТНЕРом» 
подтвердил, что его компания 
пока официально не является 
владельцем здания, но отказался 
от комментариев по поводу даль-
нейшего развития событий. Сейчас 
решение областного арбитража 

оспаривается в апелляционной 
инстанции. Кроме того отмены 
аукциона в суде добивается и 
сейчас и иностранная компания 
OLBI Management LTD, которая, 
по данным «Авант-ПАРТНЕРа», 
готова была профинансировать 
покупку киноцентра нынешним 
арендатором. Денис Коноплёв на 
это лишь заметил, что необходимо 
«спокойно дождаться окончания 
всех судебных разбирательств».

В КУМИ до этих пор тоже воз-
держиваются от комментариев. 
В том числе по поводу того, как 
будет развиваться ситуация, если 
итоги аукциона будут отменены. 
Ведь в этом случае заплаченные 
за имущество деньги придётся 
вернуть покупателю. А руковод-
ство компании-арендатора не на-
мерено отказываться от своих ис-
ков. В случае же положительного 
для неё решения, как считают в 
компании, нужно будет, как ми-
нимум, проводить новый аукцион. 
Однако ЗАО «Киноцентр «Космос» 
подало ещё один иск в областной 
арбитражный суд — о признании 
договора купли продажи здания 
недействительным. По мнению 
компании-арендатора, она имеет 
право на льготную приватизацию 
части кинотеатра (льготная при-
ватизация предполагает преиму-
щественное право арендатора на 
покупку — «А-П»).

«Авант-ПАРТНЕР» будет сле-
дить за развитием событий.

Александра Фомина



8 февраля 2011  www.avant-partner.ru8 февраля 2011   www.avant-partner.ru ак туал  ьно обзор рынк а 76

Эксперты в области 
телекоммуникаций 

объясняют снижение 
цен в 2-3 раза появле-

нием на рынке новых игро-
ков, которые активно про-

двигают свои услуги. 
Одним из приоритетных на-

правлений компаний широкопо-
лосного доступа в 2009–2010 годах 
в области тарифной политики яви-
лось предоставление населению 
тарифных планов по акциям. 

«Это связано, прежде всего, с 
потребностями наших клиентов и 
требованиями, которые они предъ-
являют к провайдерам. В связи с 
тем, что посредством проводного 
интернета потребители скачивают 
большие объёмы информации, есть, 
соответственно, и спрос на высокие 
скорости, и мы стараемся этот спрос 
удовлетворять. Что касается цен, то 
мы постоянно пересматриваем наши 
предложения в сторону увеличения 
скоростей и снижения стоимости. 
Последнее новогоднее предложение 
прямое тому подтверждение, так до 
конца января можно подключиться 
к тарифу «Формула скорости» и 
получить скорость до 7000 кбит/с 
за 450 руб./мес в течение 3 меся-
цев»,  — отмечает директор кеме-
ровского филиала ОАО «Вымпел-
Ком» Николай Каплин.

Доступ  по цене и скорости
Снижение цен за год в 2-3 раза. Такую динамику не показывает 

сегодня ни один рынок кроме интернет-услуг. Кемеровские 
интернет-провайдеры прогнозируют, что в этом году конкуренция 

на рынке, которая и движет ценами, будет только расти. Потому 
пользователям, видимо, стоит рассчитывать не только на 

появление новых сервисов от компаний, но и ещё более комфортной 
стоимости услуг.

По данным интернет-ресурса www.newsfiber.com, количе-
ство пользователей Интернета увеличилось до 2 миллиардов, 
количество абонентов сотовой связи достигло пяти миллиардов. 
Об этом сообщил генсекретарь союза электросвязи Хамадун 
Туре. По его словам, в мире в начале 2000-х годов абонентов мо-
бильной связи было всего лишь 500 миллионов, а пользователей 
Интернета — 250 миллионов. А на начало 2011 года количество 
сотовых абонентов достигло 5-ти миллиардов, и количество 
пользователей Интернет — более 2 миллиардов. Генсек МСЭ на-
деется, что на 2015 год, по крайней мере, у половины населения 
всей планеты будет доступ к широкополосной мобильной связи. 

В прошлом году интернет-про-
вайдеры сконцентрировали своё 
внимание и на дополнительных 
сервисах, использующих возмож-
ности высокоскоростного подклю-
чения. Так, для юридических лиц 
компания Good Line в конце 2010 
года запустила новую услугу   — 
«Видео-контроль», способную удов-
летворить необходимость наблю-
дения за работой персонала. Как 
заявляет заместитель исполни-
тельного директора компании Good 
Line Дмитрий Осипов:  «Эта услуга 
получила широкий отклик у кеме-
ровских компаний. Что касается 
сектора физических лиц, то помимо 
высокоскоростного интернета, мы 
предоставляем кабельное теле-
видение. Причем, Good Line TV  — 
единственный кабельный оператор 
в Кемерово, который «пускает» 
каналы по оптоволоконной сети, 
что гарантирует высокую чёткость 

картинки. Также, в середине 2010 
года мы запустили специальное 
телевидение для ноутбука — Бам-
бук ТВ. Нашим абонентам доступно 
более 60 тв-каналов. С каждым днём 
количество пользователей Бамбук 
ТВ неуклонно растёт». Кроме этого 
Good Line организовал точки досту-
па Wi-Fi в Кемерово. На текущий 
момент это более 40 общественных 
заведений, в большинстве которых 
Интернет предоставляется бес-
платно. «Мы постоянно запускаем 
и развиваем дополнительные сер-
висы. Так, в декабре 2010 года мы 
запустили возможность просма-
тривать ТВ-каналы и видеороли-
ки в режиме реального времени с 
мобильного телефона при помощи 
сервиса «Видео-портал» по всей 
России. В первом полугодии этого 

года мы планируем в Кемерове за-
пуск IP TV», — добавляет Дмитрий 
Осипов.

Другие интернет-провайдеры 
тоже пытаются не отставать, раз-
вивая новые услуги и используя 
различные маркетинговые ходы, 
чтобы увеличить клиентскую базу.  
В этой «войне» за клиента тон зада-
ет высокоскоростная передача дан-
ных. Как замечают сами провайде-
ры, потребности абонентов измени-
лись. Общение в социальных сетях 
и использование развлекательного 
контента по-прежнему играют 
большую роль в жизни пользова-
телей, но появились новые аспекты, 
возросла требовательность.  Поль-
зователь хочет оставаться на свя-
зи постоянно, именно поэтому так 
выросла популярность мобильного 
интернета, всё активнее компании 
ориентируются на предоставление 
интернет-доступа по беспроводным 

технологиям GPRS, EDGE, 3G, а 
впоследствии и 4G. Технологии 
3G позволяют охватить большее 
количество абонентов, сделать Ин-
тернет доступных для всех. 

Сейчас по различным оценкам 
интернет-провайдеров услугами 
интернета в Кемерове пользуются 
более 150 тысяч домохозяйств. Это 
число будет только расти, уверены 
кемеровские интернет-провайде-
ры, которых в областном центре на-
считывается уже более трёх десят-
ков. Представители этих компаний 
считают, что развитие телеком-
муникаций будет идти всё более и 
более стремительно. Они ожидают 
увеличение скоростей, появление 
новых сервисов, улучшение каче-
ства поддержки абонентов. 

Марина Ткаченко

По данным сайта www.cy-pr.com, темп роста аудитории 
интернет-пользователей в России находится на общемировом 
уровне. Количество пользователей во всём мире выросло на 11,8%, 
в России — на 11,2% (46,8 млн человек). Также отмечается тот 
факт, что распространение доступа в Интернет происходит 
в основном за счёт фиксированного широкополосного доступа 
(ШПД). Снижение его стоимости привело к тому, что в прошлом 
году количество пользователей  ШПД достигло 555 млн человек. 
Остальные пользователи получают доступ к Интернету с по-
мощью мобильных устройств и телефонной линии. 

Провайдеры, работающие в Ке-
мерове, в борьбе за абонентов основ-
ные ставки делают на увеличение 
скорости, а также на снижение 
стоимости за 1 Мбит/сек. Усиление 
конкуренции на рынке в последние 
год привело к вполне ожидаемым 
результатам — цены на интернет 
начали падать, и сейчас ежемесяч-
ный платёж за доступ к всемирной 
сети варьируется от 200 рублей за 
1 Мбит/сек. (Стрим-ТВ) до 1300 
рублей за 15 Мбит/сек (Билайн). В 
среднем за 400-600 рублей можно 
получить 4-6 мегабитный канал. Та-
кая скорость позволяет скачать 100 
мегабайтный файл за 3-4 минуты. 
Для новых абонентов провайдеры 
значительно снижают стоимость 
в первый месяц подключения. На-
пример, ТТК предлагает в февра-
ле стать их абонентами, заплатив 
за интернет в первый месяц всего 
23 рублей. К слову сказать, безли-
митный интернет год назад стоил 
в среднем от 650 до 1500 рублей. 

Как сообщил председатель коо-
ператива «Новый мост» Геннадий 
Синючков, проблемы у кооперати-
ва и его пайщиков появились летом 
2007 года, когда стало известно, что 
потолочная часть их гаражей была 
продана. Продавцом выступила 
бывший член кооператива Татьяна 
Савельева, покупателем — житель 
города Томска Владимир Михай-
лов. Между тем, гараж-стоянка на 
132 бокса с овощехранилищем на 
154 ячейки и стоянкой на кровле 
был построен ещё в октябре 1996 
года. Актом государственной при-
ёмки, как подчеркнул Геннадий 
Синючков, отдельная «крыша-
парковка», которая фигурирует в 
качестве объекта спорной сделки 
2007 года, не принималась, Татьяна 
Савельева из членов кооператива, 
который тогда именовался «Нива», 
вышла ещё в 1998 году и как якобы 
собственник этого объекта более 
десяти лет себя не проявляла. В 

У кооперативного гаража 
увели крышу

Увести активы можно не только у крупной компании или 
индивидуального предпринимателя, гаражно-строительный 

кооператив «Новый мост» после десяти с лишним лет работы 
«потерял» крышу площадью более 3,3 тыс. кв. метров. На неё 

объявился новый «собственник», который вначале зарегистрировал 
её на себя, потом уже продал, и теперь на ней обустроена 

коммерческая стоянка автомобилей. Сейчас «Новый мост» 
подготовил жалобу в Верховный суд РФ в попытке оспорить 
решения районного и областного суда, вынесенные не в пользу 

кооператива.

акте приемки, как и распоряжении 
администрации Кемерова о разре-
шении на строительство гаражей 
от 1994 года, фигурировал только 
один объект — гараж-стоянка. 
Что, по мнению, пайщиков «Ново-
го моста», имеет принципиальную 
разницу с «крышей-парковкой» 
как отдельным объектом недви-
жимости. 

Позднее пайщикам кооператива 
стало известно, что еще в декабре 
2006 года муж Савельевой Борис 
Савельев (также бывший член 
кооператива) обращался в суд 
Центрального района Кемерова с 
иском к горадминистрации о при-
знании за ним права собственности 
на «крышу-парковку», ссылаясь на 
то, что приобрел её у кооператива 
(его члены отрицают данную сдел-
ку) на основании долевого участия 
в строительстве гаражного ком-
плекса, но получил отказ. Однако 
уже в следующем году Борису 

Савельеву, точнее, уже его жене 
Татьяне Савельевой, удалось полу-
чить «крышу-парковку» площадью 
в треть гектара, которая вскоре 
была продана жителю Томска Вла-
димиру Михайлову. 

Перед этим, в мае 2007 года, 
как сообщил Геннадий Синюч-
ков, администрация Кемерова 
неожиданно выпустила распоря-
жение «О внесении изменений в 
распоряжение главы города от 8 
октября 1996 года «Об утвержде-
нии актов госкомиссии». Через 11 
лет после ввода гаража в эксплу-
атацию принятыми госкомиссией 
стали считаться не один гараж, 

как единое целое, а два объек-
та – гараж и «крыша-стоянка». 
Примечательно, что через два 
года это распоряжение было от-
менено, но было поздно, данного 
документа, а также бумаг, свиде-

тельствующих якобы о долевом 
участии супругов Савельевых в 
строительстве «крыши-стоянки», 
оказалось достаточно для госре-
гистрации «крыши» как самосто-
ятельного объекта недвижимости, 
и последующей её продажи. При 
разбирательстве по искам членов 
кооператива «Новый мост» о при-
знании купли-продажи крыши-
парковки недействительной суд 

сослался как раз на распоряжение 
администрации Кемерова от мая 
2007 года. 

Как пояснил адвокат коопера-
тива Сергей Спивак, суд отказал 
в удовлетворении иска пайщиков, 
ссылаясь не только на госрегистра-
цию прав собственности Татьяны 
Савельевой на «крышу-парковку», 
но и на трёхлетний срок давности 
в оспаривании сделок. Но при этом 
была сделана ссылка на договор 
подряда на строительство, который 
заключала Татьяна Савельева в 
1994 году, а его никто не оспари-
вал. Этот документ не выступал в 
качестве правоустанавливающего 
документа, что прямо следует из 
свидетельства о праве собствен-
ности, выданного Татьяне Савелье-
вой в 2007 году. 

Сейчас члены кооператива 
подготовили жалобы на решения 
кемеровских судов в Президиум 
Кемеровского областного суда и 
Верховный суд РФ и намерены 
добиваться возвращения крыши 
своих гаражей. По данным Сер-
гея Спивака, в Кемерове такой 
случай не первый, и, очевидно, не 
последний. Как сообщил Геннадий 
Синючков, подобным образом ли-
шился крыши соседний гаражный 
кооператив. И также не может её 
вернуть.

Антон Старожилов

мобильные и стационарные 
телефоны

модемы и беспроводные шлюзы дополнительные 
антенны для уверенного 

приёма в удалённых 
местах

До конца февраля 2011 года 
в офисах «Скай  Линк», а так же 
салонах официальных дилеров 
компании в Кемеровской области 
действуют две акции по приобре-
тению 3G-модемов:

1) «Модем за 570 рублей» —  
стандарт Rev-0, скорость передачи 
данных до 2,4 Мбит/сек;

2) «Модем за 1500 рублей» —
стандарт Rev-A, скорость переда-
чи данных до 3,1 Мбит/сек.

Безлимитный Интернет 
без абонентской платы!

Компания «Скай Линк» предлагает уникальный 
на рынке беспроводного 3G–интернета тарифный 

план  — «Легкий Безлимит». Этот тариф не 
содержит абонентской платы, но в то же время 

является безлимитным. Абонент самостоятельно 
может контролировать объем интернет-трафика 
и денежных затрат в зависимости от конкретных 

потребностей каждого месяца. Стоимость 
1 мегабайта передачи данных — 0,79 рублей, 

после 1000 мегабайт — абсолютно бесплатный 
Интернет!

Более подробную информа-
цию об услугах и оборудовании 
«Скай  Линк» можно получить в 
офисах продаж и обслуживания, а 
также на сайте www.skylink.ru или 
www.скайлинк.рф.                  

                                                                                      

Офисы продаж 
и обслуживания:

г. Кемерово, 
пр. Ленина, 33/2, 8 (3842) 393-393

г. Новокузнецк, 
пр. Курако, 10,8 (3843) 20-20-20

г. Л-Кузнецкий, 
пр. Кирова, 108, 8(38456) 3-13-50

г. Белово, 
ул. 2-я Рабочая. 2, 8-901-616-0220 

Телефон единой контактной служ-
бы 8-901-929-0000

Приобретая модем «Скай Линк» 
и подключая тарифный план 
«Легкий Безлимит», вы полу-
чаете безлимитный скоростной 
3G-интернет без проводов, без 
абонентской платы и по привлека-
тельной цене за 1 мегабайт пере-
дачи данных.

К о м п а н и я  « С к а й   Л и н к » 
имеет широкое покрытие сети 
3G-интернета в России, а также 

предоставляет уверенный прием 
там, где услуги связи других опе-
раторов недоступны.

 
Интернет от «Скай Линк» иде-

ально подходит для работы вне 
офиса и в тех офисах, где подклю-
чить проводной Интернет нет воз-
можности. Модем можно использо-
вать в любом удобном для абонента 
месте, что значительно облегчает 
работу, учитывая современный 
ритм жизни.

Из представленного в офисах 
продаж ассортимента оборудо-
вания каждый может выбрать 
для себя то, что ему необходи-
мо. Помимо USB-модемов ком-
пания «Скай  Линк» предлагает 
3G-роутеры, которые позволяют 
подключить до 250 компьютеров 
одновременно и организовать 
корпоративную локальную сеть 
с возможностью выхода в Ин-
тернет.

оборудование Компании «Скай Линк»

блиц-опрос

анонс

Какие критерии 
важны для 

абонентов, когда они 
делают свой выбор 

в пользу того или 
иного интернет-

провайдера?

Андрей Карпушин, 
главный специалист по тех-

ническим вопросам, 38 лет: 
— Для меня приоритетным 

критерием при выборе интер-
нет-провайдера явилась цена. 
К тому же Интернет мне ну-
жен, в основном, для работы, а 
не для развлечений, поэтому я 
не стал гнаться за высокой ско-
ростью. Подробно изучил все 
тарифы на интернет у разных 
операторов и остановил свой 
выбор на одном из недорогих 
тарифов Weabstream. Плюс 
ко всему мне удобно, что за 
небольшие деньги у меня не 
только безлимитный интернет, 
но и безлимитный домашний 
телефон. 

Филипп Кондратенко, 
юрисконсульт, 35 лет:
— Я уже несколько лет 

пользуюсь услугами GoodLine, 
периодически подключаю 
новые тарифы, которые по-
зволяют скачивать файлы за 
максимально короткое время. 
Скорость для меня имеет зна-
чение. Я постоянно общаюсь 
через Web-камеру в Skype, а 
чем выше скорость, тем, есте-
ственно, лучше улавливается 
изображение. Конечно, сей-
час много провайдеров пред-
лагают выгодные тарифы за 
небольшие деньги, но менять 
компанию я не собираюсь. А 
недавно подключился к их 
кабельному телевидению: бо-
лее пятидесяти каналов за 160 
рублей. И ещё одна причина, 
по которой я выбрал именно 
GoodLinе — это наличие у 
него файлообменника, в кото-
ром можно найти массу всего 
интересного: клипы, фильмы, 
музыка, электронные книги, 
отзывы и комментарии на раз-
личную тематику. 

Олеся Коваленко, 
помощник руководителя, 

24 года:
— Случайно от промоутеров 

на улице узнала, что сейчас в 
ТТК проходит акция: первый 
месяц 99 рублей за скорость 
8 Мбит/сек, прекрасное со-
отношение цены и качества. 
В последующие месяцы сто-
имость, конечно, будет доро-
же, но вполне приемлемая, а 
скорость останется прежней. 
Тем более скорость для меня 
играет не последнюю роль: в 
кинотеатры не хожу, скачиваю 
из интернета новинки кино и 
смотрю их дома. 

Алена Кравцова, 
юрист, 30 лет:
— Я живу в поселке Иж-

морский, и у меня нет возмож-
ности подключиться к кабель-
ному Интернету, поэтому я ку-
пила модем. Удобно и мобильно. 
Могу выйти в сеть в любое 
время и в любом месте. Мне 
кажется, что такой Интернет 
подходит и для работы, и для 
отдыха. Я всегда могу без про-
блем отправить нужное письмо 
или пообщаться с друзьями в 
социальных сетях. 

пресс-рел из

Мобильная связь становится всё доступнее. Несколько лет 
назад изменения в законодательстве освободили нас от платы 

за входящие звонки, а теперь уже можно констатировать 
наметившуюся тенденцию к снижению тарифов во внутрисетевом  

роуминге, а также при звонках с телефонов «чужих» операторов. 

МТС: везде как дома

К примеру, с новой услугой МТС «Везде как дома» можно, не беспо-
коясь о стоимости звонков, путешествовать по России: теперь действи-
тельно все входящие вызовы будут бесплатны, а не только звонки от 
абонентов МТС, как это было раньше. При нахождении в Кемеровской 
области звонки на все телефоны (неважно, городские или сотовые) ма-
кро-региона Сибирь будут стоить всего 2 рубля за минуту, звонки по 
России — 3 рубля поминутно. Даже выехав за пределы области и нахо-
дясь в макро-регионе Сибирь, стоимость звонков останется прежней  — 2 

Новосибирск (макро-регион «Сибирь») Москва (Россия)

Без услуги

Любой вх вызов (7 мин в день) 8,9 руб/мин*7=62,3 8,9 руб/мин*7=62,3

Любой исх вызов (3мин в день) 8,9 руб/мин*3=26,7 8,9 руб/мин*3=26,7

Абонплата за сутки

ИТОГО за 3 дня 267 руб. 267 руб.

С услугой «Везде как дома»

Любой вх вызов (7 мин в день) бесплатно бесплатно

Любой исх вызов (3мин в день) 2 руб/мин*3=6 руб. 3 руб/мин*3=9 руб.

Абонплата за сутки 2 руб/сутки 2 руб/сутки

ИТОГО за 3 дня 24 руб. 33 руб.

рубля по Сибири и 3 рубля по России. При путешествии по России ис-
ходящие в роуминге будут стоить 3 рубля. Входящие во всех вышепе-
речисленных случаях, само собой разумеется, останутся бесплатными. 

Стоимость подключения услуги — 30 рублей, абонентская плата 
будет составлять 2 рубля в сутки. Таким образом, стоимость общения 
по России теперь становится очень невысокой. К примеру, 7 минут раз-
говора с Москвой по обычным тарифам внутрисетевого роуминга будут 
стоить 62,3 рублей. Такой же разговор с подключенной услугой «Везде 
как дома» — всего 14 рублей плюс 2 рубля абонентская плата в сутки. 
Согласитесь, разница ощутима. К тому же бесплатные входящие со всех 
без исключения телефонов позволят ещё значительнее экономить на 
связи. Без сомнения, данный тариф может быть актуален не только для 
тех, кто отправляется в поездку, но и для всех абонентов МТС, часто 
делающих звонки в другие регионы.

Группа изданий «Авант» 
совместно с Университетским 
научно-инновационным 
комплексом КемГУ 15 февраля 
проводит круглый 
стол на тему: 

«Возможен ли в Кузбассе инно-
вационный прорыв?»

Вопросы для обсуждения

1. Зачем в Кузбассе нужны инновации? 
Может, нам нет смысла соревноваться здесь 

с нашими соседями, признанными научными 
центрами — Томском и Новосибирском? Может, 
не нужно тратить средства на развитие того, в 
чем мы заведомо неконкурентны, а сосредото-
читься на других проектах?

2. Есть ли у бизнеса серьезная потребность 
в инновациях?

Могут ли региональные компании стать 
заказчиками на инновационные технологии, 
каких отраслей? В каких направлениях? В 
какой форме?

3. Инновационный прорыв совершают от-
дельные личности?

Может и не нужна никакая суета вокруг 
«создания условий для развития инноваций»? 
Те, кто может, и так пробьются?

4. Какие усилия и в каких направлениях 
должны предпринимать заинтересованные 
стороны, чтобы можно было говорить об «ин-
новационном развитии»?

Подробности на сайте 
www.avant-partner.ru

Возможен ли 
в Кузбассе 

инновационный 
прорыв?

http://www.��������.��
http://www.avant-partner.ru
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Учитывая, что большинство 
компаний малого и среднего бизнеса 
используют программные продук-
ты фирмы 1С, знание 1С позволяет 
стать востребованным специали-
стом на рынке труда. А постоянное 
повышение собственной квалифи-
кации — стать основой собствен-
ного финансового благосостояния 
и уверенности в завтрашнем дне.

Работа Городского учебного 
центра дополнительного образова-
ния направлена на целенаправлен-
ное повышение профессиональных 
знаний с учётом требований рынка 
труда. Предлагаемые центром 
программы обучения помогут  не 
только, повысить квалификацию, 
но и без труда адаптироваться на 
рынке, найти достойную работу.

Для этого у Центра есть все воз-
можности: собственная учебная 
база; профессиональный состав 
преподавателей; система обучения, 
приближенная к индивидуальной.

Компетентность кадрового со-
става центра подтверждает не 

Знание 1С — путь к 
профессиональному успеху

Решения компании 1С стали фактически стандартом 
управления предприятием в нашей стране. С 90-х годов прошлого 

века система 1С:Предприятие прошла эволюцию от «коробочного» 
продукта для бухгалтеров до мощной, универсальной, гибкой и 

масштабируемой системы разработки прикладных решений для 
всех видов учёта. Сегодня практически все отрасли российской 

экономики используют решения на базе 1С:Предприятие.

только четырёхлетний опыт препо-
давания 1С: Предприятия, но также 
наличие сертификатов 1С Про-
фессионал и 1С Специалист и  раз-
работок собственных прикладных 
решений на базе платформы 1С.

Городской учебный центр до-
полнительного образования при-
глашает на обучение всех, кто 
собирается изучать программ-
ные продукты фирмы «1С» (сту-
дентов), кто уже на практике 
работает с ними (бухгалтеров, 
it-специалистов, менеджеров). С 
помощью преподавателей Цен-
тра можно обновить, углубить, 
структурировать уже имеющиеся 
навыки и приобрести новые зна-
ния в области программирования, 
решения практических задач, 
познакомиться с прикладными 
решениями, которые обновляются 
по мере выхода новых редакций 
программных продуктов.

Различные тематики курсов 
позволяют охватить практиче-
ские все направления решений 1С 

для различных уровней бизнеса. 
В их программы входит обучение 
пользования разнообразными про-
граммными продуктами фирмы 1С:

1С: Предприятие 8.2; 7.7;
1С: Управление торговлей;
1С: Бухгалтерия предприятия;
1С: Зарплата и управление пер-

соналом и многих других.
А также возможностями, ко-

торые предоставляет знание 1С 
для приобретения или повышения 
профессиональной квалификации 
по специальностям: делопроизвод-
ство, кадровое делопроизводство, 
а также бухгалтерский учёт и на-
логообложение.

Разноуровневый подход к об-
учающимся, используемый в Цен-
тре, широкий выбор  «вводных» 
учебных курсов: базовая компью-
терная подготовка, основы буху-
чета и налогообложения, основы 
программирования и т.д. дают воз-
можность начать обучение практи-

чески с любой степенью подготовки 
и знания компьютера. Соответ-
ственно, стать специалистом 1С 
любого уровня подготовки — для 
начинающих. С другой стороны 
этот же подход предоставляет до-
полнительные возможности для 
повышения квалификации  уже 
состоявшимся профессионалам.

С января 2011 в Центре стар-
товал новый курс «Организация 
малого бизнеса». Он ориентирован 
на начинающих бизнесменов и 
предпринимателей, которых вол-
нует вопрос, как начать свой бизнес 
с нуля. Как зарегистрироваться, 
какие документы могут понадо-
биться, составление бизнес-плана, 
антикризисная программа, налого-
обложение и т.д. Курс пользуется 
популярностью не только у людей 
решивших работать на себя и соз-
давать новые рабочие места, но и у 
управленцев т. к. затрагиваются и 
такие вопросы как: маркетинговая 

деятельность предприятия, управ-
ление бизнесом и персоналом, 
заработная плата, деловые пере-
говоры и деловое общение.

Станьте конкурентоспособным 
специалистом! Изучение про-
граммных продуктов 1С — первый 
шаг к успеху!

Городской учебный центр до-
полнительного образования гибко 
и индивидуально подходит не 
только к программам обучения, но 
к оплате своих услуг, предоставляя 
клиентам рассрочку платежа.

г. Кемерово, 
пр-кт Ленина 33/2, офис 312,

тел. 44-24-04, 8-923-507-05-50.
e-mail: kem.kursy@mail.ru

блиц-опрос особое мнение
Что движет представителями бизнеса, когда они «идут» за вторым 

дипломом, на обучающие курсы, участвуют в специальных обучающих 
программах? И что в итоге им даёт второе, третье  — дополнительное 

образование? К чему готовиться соискателям на место в компаниях, 
которыми руководят люди, с несколькими дипломами? 
Об этом «Авант-ПАРТНЕР» спросил своих читателей.

Наталья Корчуганова, 
генеральный директор агентства недвижимости «Рикон-Панацея» (высшее об-

разование: Кемеровский государственный университет, факультет физкультуры 
и спорта; дополнительное: MBA)

Основное, что даёт MBA — это знакомство с «себе подобными»: топ-менеджерами, 
собственниками бизнеса, поскольку обычно люди именно такой категории идут об-
учаться по этой программе. Когда мы пришли на занятия, нас и руководители сразу 
предупредили: на программе вы получите некоторые теоретические знания, что-то 
освежите в памяти, но главное — это знакомство с другими представителями бизнеса. 
Работая в одном городе, визуально друг друга мы, конечно, знали, но не более того. А 
общение по выходным в течение двух лет, совместные выездные сессии, экзамены 
позволили узнать друг друга лучше, сделали отношения доверительными. Потом 
это общение переросло в деловые отношения. Сегодня мы сотрудничаем в разных 
областях: в страховании, рекламе, недвижимости, организуем совместные меропри-
ятия, проекты. Думаю, это естественно — выбирая делового партнёра в новой для 
себя области, человек отдаёт предпочтение тому, кого он хорошо знает. 

Что же касается требований к людям, которые хотят работать в нашей компании, 
здесь всё зависит от того, на какую должность претендует человек. Если я принимаю 
на работу ипотечного брокера, предпочтение отдаю кандидату с экономическим или 
бухгалтерским образованием. Гуманитариев научить заключать ипотечные сделки 
очень сложно. У агентов иная специфика — они должны уметь говорить, выслушать, 
поэтому для них предпочтительно психологическое, педагогическое или даже ме-
дицинское образование. На дополнительное образование тоже обращаю внимание. 
Если, к примеру, человек получил диплом 20 лет назад и с тех пор ни разу не повы-
сил свою квалификацию — это говорит не в его пользу. Наличие дополнительного 
образования, пусть даже прохождение непрофильных курсов, для меня означает, 
что человек имеет желание обучаться, развиваться, что он вообще обучаем.

Вадим Ситников, 
директор филиала ОСАО «Ингосстрах» в г. Кемерово (высшее образование: Си-

бирский институт финансов и банковского дела; дополнительное: Президентская 
программа подготовки управленческих кадров, MBA)

Любое новое знание даёт инструмент для решения определённых задач. Обучение 
по программе MBA дало мне много практических навыков, коллективное решение 
кейсов позволило их закрепить. В числе наиболее ценных умений, полученных мною 
в процессе обучения по этой программе, я бы назвал умение слушать собеседников, 
равных тебе по значимости. Это позволяет почерпнуть зрелые мысли, рациональные 
идеи, помогающие принять правильное решение. Очень важно, что в школе MBA 
преподают практики, а не теоретики, как это принято в традиционном профессио-
нальном образовании. Общаясь с успешными, состоявшимися бизнесменами, узна-
ёшь о новых эффективных методиках, алгоритмах. Кроме того, бизнес-образование 
помогает систематизировать знания, полученные ранее. 

А, если говорить о подборе персонала, то это, на мой взгляд, один из самых слож-
ных вопросов в бизнесе. У любого руководителя есть свои принципы, на основании 
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Мониторинг экономики обра-
зования, которое ежегодно про-
водит Институт статистических 
исследований и экономики знаний 
ГУ-ВШЭ чётко прослеживает этот 
тренд. По мнению 74% опрошенных 
(данные последнего опроса — в 
диаграмме), уверены, что высшее 
образование нужно, «чтобы найти 
хорошо оплачиваемую работу». 
Следующие два аргумента, по 
сути, раскрывают этот доминиру-
ющий мотив. Так, по мнению 45% 

непрерывное 
образование?Стратегия успеха – 

Постоянное обучение: 
обязательное — высшее, при 

возможности  — второе высшее, 
дополнительное образование, 

тренинги, семинары, — 
всё это можно назвать 

приметами нового времени. 
Привычным становится 

термин «полураспад знаний» 
(время, за которое успевает 

устареть 50% информации). 
В технологических областях 

многие оценивают его в 2-2,5 
года, в гуманитарных — 7-8 лет. 

Поэтому, понятно, что, если ты 
хочешь быть востребованным 

специалистом, свои знания 
тебе необходимо  постоянно 

обновлять. Но, действительно 
ли для этого необходимо 

получение новых дипломов, 
свидетельств и сертификатов? 

И являются ли они для 
работодателя показателями 

профессиональной пригодности 
на высокооплачиваемую 

должность?

90% предприятий оказывают явное 
предпочтение людям с высшим об-
разованием».

Если же мы «вернёмся на зем-
лю», то есть обратимся непосред-
ственно к нашему кузбасскому 
рынку труда, то увидим, что тен-
денции все те же самые. По словам 
Натальи Михайловской, директо-
ра КА «Профи»: «В большинстве 
случаев  (по тем вакансиям, по ко-
торым мы работаем) обязательным 
является наличие высшего образо-
вания как такового. Это наша рос-
сийская действительность, высшее 
образование  — должно быть. На-
личие диплома о высшем образо-
вании у специалиста является для 
работодателя, скорее, залогом того, 
что работник  «умеет учиться» и 
обладает нормальным уровнем ин-
теллекта. Хорошая успеваемость 
же может рассматриваться, как 
критерий прилежания и серьёзно-
го отношения к делу». Профильное 
же образование требуется только 
на некоторые позиции, такие как 
провизор, юрист, главный бухгал-
тер, управленческие позиции. По 
подобным вакансиям уже могут 
выдвигаться дополнительные тре-
бования, например, обязательно 
очное обучение или окончание 
определённого вуза. Как расска-
зала Светлана Жукова, директор 
территорий АНКОР в Кемерово, 
Новокузнецке и Томске: «У нас 
имеются проекты, при работе над 
которыми мы отбирали кандида-
тов из определённых клиентом 
учебных заведений. Это были спе-
циалисты юридического и техни-
ческого профиля». Но при этом, по 
мнению Оксаны Пасынковой, ди-
ректора КА «Континент-Сибирь», 
говорить о какой-то конкуренции 
дипломов не имеет смысла, «рабо-

тодателю важнее активная жиз-
ненная позиция кандидатов, высо-
кая мотивация, социальный интел-
лект». «За практику нашей работы, 
определённый диплом никогда не 
был решающим критерием при вы-
боре специалиста»,   — добавляет 
Наталья Михайловская. «Конечно, 
если соискатель получил диплом 
вуза-бренда, например, МГИМО, 
на его резюме будет обращено до-
полнительное внимание»,  — уточ-
няет Светлана Жукова. 

Второе высшее 
и не только
По словам Ярослава Кузьми-

нова: «Мест в экономике, которые 
требуют высшего образования, 
даже в Америке 40%, в российской 
экономике — 25–30%. Постепенно 
это (число) растёт, ещё полвека 
назад было в три раза меньше. Но 
всё равно экономика самых разви-
тых стран мира не будет настолько 
связана с высшим образовани-
ем, сколько людей получают это 
высшее образование». Поэтому, 
некоторые считают, что второе 
высшее даст им дополнительный 
козырь в конкурентной борьбе 
за «хорошо оплачиваемую рабо-
ту» — и это один из аргументов, 
тех, кто получает второе высшее 
образование безотносительно к 
своей реальной работе, которая не 
связана ни с первым, ни со вторым 
образованием. Например, часто 
встречающаяся ситуация: девуш-
ка с гуманитарным образованием 
работает секретарём или офис-
менеджером, при этом получает 
второе высшее  — экономическое, 
либо юридическое образование. 
Как правило, обладателей таких 
дипломов ждёт горькое разочаро-
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Ирина Федченко, 
эксперт «Кемеровского регионального ресурсного центра»:
— Как это ни парадоксально, но сотрудники сегодня, после очередных реформ в налогообло-

жении на благо людей, обходятся слишком дорого. Только одних налогов за них на каждую тысячу 
выданной  зарплаты нужно заплатить 540 рублей, и это каждый месяц. Машины и оборудование 
можно хотя бы амортизировать, уменьшая налог на имущество, ну, или продать (сдать в аренду) 
на худой конец. А в людей, чем больше вкладываешь, тем дороже они обходятся. Хуже всего, что 
дороже прочих обходятся самые бестолковые (неопытные, немотивированные) сотрудники, коих 
в большинстве компаний — добрая половина от списочного состава. Уволить жалко — куда же 
люди, обременённые семьями, пойдут, а оставлять — смысла нет. Это примерно как содержать 
в полной готовности дом с прислугой, в который хозяин уже никогда не приедет. И, казалось бы,  
понятия «стоимость создания рабочего места» и «стоимость содержания рабочего места» для 
руководителей, управляющих затратами, уже прочно стали повседневной темой разговора. К 
ним бы ещё прибавить параметры «производительность труда» и «отдача на вложения», «кри-
терии эффективности деятельности» и «отношение к данным показателям в компаниях-лидерах рынка». Так нет же, даже 
кризис многих ни чему не научил. 

Когда мне сегодня жалуются на нехватку «хороших  продажников», я говорю: «Знаете, оформите нормально свой сайт и 
поставьте лучше компьютерную программу, которая будет рассылать ваши письма и прайс-листы, а также проговаривать 
требуемый текст хорошо поставленным голосом автоинформатора, и не держите на этой функции трёх менеджеров отдела 
продаж. И премиальных платить не нужно, и дозвон идёт постоянный, и отчётность всегда генерится. Результат, заметьте, 
почти тот же». Но это руководителю не интересно, кем же тогда управлять? Гораздо интереснее начать придумывать новую 
систему финансовой мотивации и рассчитывать проценты с прибыли, опираясь на нормативы продаж, которые никогда не 
будут достигнуты. 

Другой пример — когда советуются, отправить ли на предлагаемый образовательным центром очередной семинар, или 
послать ли своих замов на конференцию в другой город. Лучший тест для принятия решения — простой вопрос «Зачем?». От-
вет обычно — «послушать, что там умного скажут». Ну, включите телевизор, или запустите короткие ролики с You Tube, где 
выкладываются самые интересные цитаты из интервью, прочтите, наконец, пару статей из профильного журнала, изучите 
презентации, выложенные на сайтах компаний главных выступающих на конференции. За два часа почти задаром достиг-
нете того же эффекта «набраться умных мыслей», что за два дня  очной программы, но это опять же, слишком тривиально.

Нужно ли учить персонал? Да, если понимать чему, для чего и как. Потенциальная производительность труда  и отдача 
на вложения будут выше. Это простое разумное бизнес-решение. Одно условие — сотрудник должен хотеть учиться и дол-
жен быть способен научиться. Самое смешное, когда на учёбу отправляют самых незагруженных, которые мешаются под 
ногами, в надежде что те внезапно поумнеют. Ещё веселее, когда выбирают образовательное мероприятие по стоимости или 
месту проведения, а не по соответствию содержания основным задачам компании.

Влияет ли образование на карьеру и успешность в работе? Наверное, да, всё зависит от человека. У одной моей под-
чинённой с двадцатилетним стажем работы было 3 высших образования, но письмо в Москву в головную организацию мы 
составляли 3 дня. Ту же самую работу другая сотрудница, пришедшая в организацию месяц назад, имеющая одно высшее 
по специальности весьма отдалённой, сделала за 3 часа. Первая была признанным корифеем, вторая — пичуга на самой 
низшей должности. Разница в зарплате в 2,5 раза.

Знаю очень успешных руководителей, которые учебников совсем не читали, на семинары не ходят, газеты игнорируют. У 
них просто способ осознания мира вокруг себя идёт через других людей, с которыми они встречаются, на мнение которых по-
лагаются, мысли которых заимствуют, руками которых действуют. И это работает, какое-то время. Вот только сбоит система 
всё чаще, когда решения нужно принимать быстро, а заинтересованные стороны всё врут (ну, если и не врут, то попросту 
лоббируют свои интересы, поэтому обещают много и почти искренне), лидером мнений становится самый красноречивый 
(особенно использующий много непонятных умных слов) и самый приятный (обещающий много и быстро). 

Так что, как не крути, самый дорогой ресурс бизнеса — это люди. Ваши решения обходятся дороже всего, всё, что случа-
ется в вашей работе — результат ваших поступков. Так принимайте взвешенные решения относительно персонала, самого 
непредсказуемого и неуправляемого актива вашей компании, но при этом практически единственного — способного обе-
спечить лидерство компании на рынке.

Самый дорогой ресурс

Всеобщее высшее
По данным Ярослава Кузьми-

нова, ректора ГУ-ВШЭ, которые 
он озвучил в своём выступлении 
«Образование и стратегии личного 
успеха» в декабре прошлого года в 
Политехническом музее (цитиру-
ется по публикации на http://slon.
ru — «А-П»): «83% людей, которым 
17 лет, собираются получать выс-
шее образование. 88–90% (цифры 
колеблются год от года) родите-
лей твёрдо уверены в том, что их 
чаду нужно высшее образование». 
То есть большинство населения 
нашей страны прочно связывают 
получение высшего образования с 
достижением жизненного успеха. 
Иначе откуда такое стремление к 
«всеобщему высшему»?

опрошенных, высшее образование 
позволяет стать высоко востребо-
ванным специалистом, «который 
везде нужен», а 43% цель высшего 
образования видят в том, «чтобы 
добиться успеха, сделать карьеру». 

И все эти стремления закончить 
вуз не такие уж безоснователь-
ные, по данным того же Ярослава 
Кузьминова «среди наших пред-
приятий примерно 75% таких, кто 
требует высшее образование на 
любые рабочие места. От 75% до 

Для чего сегодня стоит получать высшее образование

Источник: Мониторинг экономики образования. Опрос домохозяйств. 7 волна. ФОМ

Александр Щербаков: 
«Мы изначально существуем 
в условиях конкуренции»

Негосудаственное образовательное учреждение высшего 
профессионального образования Кузбасский институт 
экономики и права (НОУ ВПО КузИЭП) – единственный 

кузбасский негосударственный вуз. Об особенностях получения 
образования в негосударственнном вузе, о сходствах и отличиях 

в подходах обучения, а также о том, что может предложить 
сегодня КузИЭП своим студентам, наш корреспондентент 

беседует с кандидатом экономических наук, профессором, 
ректором КузИЭП Александром Ивановичем ЩЕРБАКОВЫМ.

– Уважаемый Александр 
Иванович, расскажите, пожа-
луйста, как и когда был обра-
зован КузИЭП?

– КузИЭП был создан в 1994 г. 
В октябре 2010 г. институт вновь 
продлил лицензию на право веде-
ния образовательной деятельности 
и трижды в своей истории успешно 
прошёл государственную аккре-
дитацию.

– В чём, на ваш взгляд, 
состоит различие между го-

сударственным и негосудар-
ственным вузом?

– По закону об образовании 
государственные и негосудар-
ственные вузы равны. Содержа-
ние образовательной деятель-
ности, как в государственном, 
так и в негосударственном вузе 
регламентируется государством 
и контролируется им посредством 
процедур лицензирования, ак-
кредитации и аттестации. Один из 
специфичных моментов деятель-
ности негосударственного вуз си-

стематическую и разноплановую 
инновационную деятельность.

– Какие специальности 
есть в вашем вузе?

– КузИЭП включает в себя 
два факультета: экономический 
и юридический. Традиционно наш 
вуз готовил специалистов в обла-
сти юриспруденции, экономики и 
менеджмента. Одними из первых 
в Кузбассе мы стали готовить 
специалистов по антикризисному 
управлению. По специальности 
«Экономика и управление на пред-
приятии» нам удалось открыть 
специализацию в сфере инфор-
мационных технологий и связи. 
С 2011 г. вуз планирует начать 
подготовку бакалавров по направ-
лениям: «Экономика», «Менед-
жмент» (профили: «Финансовый 
менеджмент» и «Информационный 
менеджмент»), «Бизнес-информа-
тика» и «Юриспруденция». 

Обучение студентов проводится 
по очной и заочной формам обуче-
ния, в том числе, по сокращённым 
программам на базе среднего про-
фессионального (профильного) 
образования или высшего профес-
сионального образования. 

– Как Вы считаете, на-
сколько сегодня актуально 
бизнес-образование?

– КузИЭП позиционирует себя 
как вуз, стремящийся создать 
оптимальные условия для биз-
нес-образования. Во-первых, мы 
стремимся готовить специалистов 
по актуальным направлениям 
экономики и права. Во-вторых, 
мы содействуем трудоустройству 
наших студентов. В институте ор-
ганизованы курсы профессиональ-
ной переподготовки и повышения 
квалификации по востребованным 
направлениям: бизнес-планирова-
ние, антикризисное управление, 
юриспруденция и др.

Кузбасский институт экономи-
ки и права начинает сотрудниче-
ство с одним из ведущих центров 
бизнес-образования региона – 
Сибирской академией финансов 
и банковского дела (г. Новоси-
бирск). Вместе с нашим партнёром 
мы можем предложить широкий 
спектр программ подготовки по 
бухгалтерскому учёту, финан-
совому менеджменту, оценочной 
деятельности и др. Представля-
ется важным многоуровневый 
характер предлагаемых программ. 

Студенты старших курсов и моло-
дые специалисты могут получить 
сертификаты начального уровня. 
Сотрудники с опытом работы могут 
претендовать на получение доку-
ментов, подтверждающих высокий 
уровень квалификации. 

Для работы со слушателями 
курсов мы привлекаем наиболее 
опытных преподавателей КузИ-
ЭП и других вузов г. Кемерово, 
также занятия со слушателями 
проводят специалисты-практики. 
Образовательный процесс на кур-
сах включает в себя интерактив-
ные технологии и инновационные 
методы.

Более подробную информацию 
о НОУ ВПО «Кузбасский институт 
экономики и права» (г. Кемерово, 
ул. 40 лет Октября, 2) можно узнать 
по тел. приёмной комиссии 62-04-
03 или сайте www.kiel.ru 
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которых он этот выбор осуществляет. Свои принципы есть и у меня, но я не хотел 
бы ими делиться. Скажу лишь, что решающее значение играет не перечисление 
оконченных вузов и курсов в резюме, а способность человека применять полученные 
теоретические знания на практике и адекватно воспринимать окружающий мир. 

Вячеслав Фёдоров, 
директор Кемеровского филиала страховой компании «Макс»(высшее образова-

ние: Чувашский государственный университет, физико-математический факуль-
тет; Кемеровский государственный университет, экономический факультет; допол-
нительное: Президентская программа подготовки управленческих кадров, MBA)

Современное ведение бизнеса требует разносторонних знаний. Поэтому обучение 
как процесс, я считаю, должно быть непрерывным вне зависимости от того, какие  у 
тебя дипломы и сертификаты. Знания должны быть «живыми» и помогать реали-
зовать  идеи, планы, проекты. Мне не очень нравиться термин «дополнительное об-
разование» потому, что во многих случаях оно становиться базовым для успешного 
развития бизнеса. Мне нравиться получать новые знания, общаться с талантли-
выми и умными людьми,  а также искать возможности для реализации своих идей. 
С таких позиций мы стараемся подходить и к подбору кадров. Опыт работы по спе-
циальности и дополнительное образование считаю одним из важнейших критериев 
успешности сотрудника. Стремление к повышению уровня знаний по специальности 
поддерживается в нашей компании. Для   профессионального роста сотрудников 
компании создан Корпоративный университет, проводятся тренинги и семинары 
по актуальным вопросам ведения бизнеса. Людям, заинтересованным в своём про-
фессиональном росте, легче работать у нас.

Георгий Соболев, 
зам главного инженера по оперативному технологическому управлению — на-

чальник центра управления сетями «Кузбассэнерго РЭС» (высшее образование: 
Томский политехнический университет; дополнительное: Президентская про-
грамма подготовки управленческих кадров)

В 1996 году я закончил факультет автоматики и электроэнергетики Томского 
политехнического университета по специальности «электроснабжение промыш-
ленных предприятий» (я — инженер-электрик). Сразу из вуза пришёл в структуру 
«Кузбассэнерго»: на тот момент было 100%-ное распределение на кафедре. Попал 
в Анжеро-Судженск рядовым инженером релейной службы и автоматики. 2 года 
отработал — повысили до старшего мастера. Ещё через 8 лет, я  уже стал началь-
ником районных электрических сетей. И когда занял это место руководителя стал 
испытывать определённые проблемы. Как специалист технического плана я уже 
состоялся, а управленческих вещей не хватало.

Сначала пошёл на курсы менеджмента в учебно-деловой центре «Динком». Решил 
самостоятельно, но благодарен компании за то, что меня поддержали — учёба была 
за счёт работодателя. После этого почти ежегодно я старался проходить различные 
учебные программы и курсы. А в 2007 г. решил попробовать поучаствовать в Прези-
дентской программе подготовки управленческих кадров. Успешно прошёл обучение.

Это обучение я считаю для себя очень важным. Нам давали знания не только
по менеджменту, маркетингу, но и учили тому, как правильно общаться с людьми 

внутри и во вне компании. Учебные программы, тренинги по психологии мне очень 
помогли. Сейчас я свободно могу выступать перед любой аудиторией, общаться не 
только с коллегами и начальством, но и достойно представлять интересы компании 
на уровне как местной, так и областной власти.

Я уверен, что в моём продвижении по карьерной лестнице обучение сыграло очень 
важную роль. Я начал простым инженером в Анжеро-Судженске, теперь занимаю 
серьёзную должность в компании. Мне самому хотелось роста, новых знаний. Но 
при этом всегда важно то, что в компании, в которой ты работаешь, это замечают.

Татьяна Просандеева, 
финансовый директор ТК «Элком» (высшее образование: Кузбасский поли-

технический институт, экономический факультет; Кемеровский государственный 
университет, юридический факультет)

Моё базовое образование — экономическое, закончила КузПИ в 1992 году. Когда  
в конце 1990-х годов работала финансовым директором компании «Барс А» поняла, 
что тех знаний и навыков, которыми я обладаю, уже не хватает. Это было время, 
когда законодательство постоянно менялось. И просто хорошо разбираться в бух-
галтерских документах при налоговом планировании было мало. Поэтому я реши-
ла получить юридическое образование в КемГУ. Исходила из того, что сам образ 
мышления юриста очень отличается от экономического. К тому же при заключении 
договоров мне тоже требовались правовые познания.

Сейчас на рынке финансовый директор с экономическим и юридическим обра-
зованием — не такая уж и редкость. Не могу сказать, что это как-то кардинально 
продвинуло мою карьеру. Однако абсолютно уверена, что именно такое сочетание 
помогает мне сократить срок принятия решения. Как оперативных, так и стратеги-
ческих. Например, новый инвестиционный проект или решение нашего руководства 
о развитии бизнеса в новом городе, я могу оценить не только как финансист, но и 
юрист, т.е. с правовой точки зрения сказать сразу — возможно реализовать какое-
то предложение или нет, какие проблемы здесь могут возникнуть.

Естественно, на образование обращаю внимание, когда принимаю решения о 
приёме на работу новых сотрудников. К сожалению, не всегда так получается, что 
уровень образования соответствует нашим критериям. Хотя, конечно, второе и 
дополнительное образование у человека — больше плюс в резюме претендентов.

Олег Литвин, 
первый заместитель директора — заместитель директора по  перспективному 

развитию ОАО «Угольная компания «Кузбассразрезуголь» (окончил Кузбасский 
политехнический институт по специальности «технология и комплексная механи-
зация открытой разработки месторождений полезных ископаемых», там же, но уже 
как Кузбасском техническом университете, получил второе высшее образование 
по специальности «Экономика и управление на предприятии»)

Да, конечно, полученные образования мне помогли, тем более, что оба я получил в 
кузнице горняцких кадров Кузбасса. Сразу после окончания института в 1979 году по 
распределению прибыл на разрез «Кедровский». В течение девятнадцати последую-
щих лет на этом предприятии прошел путь от горного мастера до начальника горного 
участка, затем инженера технической службы, заместителя главного инженера по 
железнодорожной вскрыше, до начальника экономического управления, и в итоге, 
до заместителя гендиректора по экономике. В 1997 году получил второе высшее об-
разование. При приёме на работу обязательно обращаю внимание на образование 
претендента, предпочтение отдаю профильному образованию. 
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вание, так как в этом случае у них 
не будет никаких преимуществ 
по сравнению с теми, кто имеет 
одно, но дополнительно к диплому 
ещё и опыт работы в данном на-
правлении.

По словам Оксаны Пасынко-
вой: «В 80% случаев нашей прак-
тики, наличие второго высшего 
образования не играет никакой 
роли. В оставшихся 20% это имеет 
значение, но только в том случае, 
когда кандидат, уже работая по 
специальности, остро ощущает не-
достаток каких-то специфических 
знаний. А когда кандидат нигде 
особо не работал и решил на всякий 
случай получить второй диплом — 
никакой ценности это не имеет». 

По мнению Светланы Жуко-
вой: «Наличие дополнительного 
или второго высшего образования 
является преимуществом, если 
человек претендует на позиции 
управленческого уровня. В данном 
случае второе образование может 
усиливать основное, и соискатель 
становится носителем уникаль-
ных навыков и умений. Например, 
когда при наличии финансового 
образования, в дополнение к нему, 
специалист получает юридическое, 
его профессиональный уровень и 
ценность в глазах работодателя 
значительно возрастает».

А Наталья Михайловская за-
мечает, что если второе высшее об-
разование в большинстве случаев не 
играет никакой роли, то наличие в 
резюме кандидата дополнительных 
курсов, семинаров  — однозначно 
влияют на выбор работодателя: «По 
окончании краткосрочных курсов, 
тренингов, семинаров, специали-
сты, как правило, получают более 
системные знания по профессии, 
структуре работы, развивают тре-
буемые навыки. Так же для работо-
дателя важно видеть в соискателе 
постоянное стремление к совершен-
ствованию своих знаний и навыков. 
Считается, что тот человек, который 
не учится постоянно, остановился 
в своём развитии и, вероятно, не 
способен будет предложить что-то 
новое или сделать «качественный 
скачок» на новом месте работы. И 
если для руководителей среднего и 
высшего звена, тренинги и курсы по 
развитию управленческих навыков 
являются дополнительным плюсом, 
то  для федеральных, иностранных 
компаний — обязательным услови-
ем». «Но прохождение специализи-
рованных курсов позволит человеку 
увеличить свою ценность только в 
случае практического применения 
полученных знаний», — считает 
Светлана Жукова. 

Путь к успеху
Итак, что становится определя-

ющим конкурентным преимуще-
ством на рынке труда, может ли 
полученное образование предопре-
делить профессиональный успех? 
Есть ли связь между качеством 
полученного образования, усерди-
ем во время студенческой жизни 
и развитием карьеры? На эти во-
просы каждый отвечает по-своему.

В 90-е годы прошлого века в 
нашей стране появились предпри-
ниматели, так и не получившие 
диплом о высшем образовании, но 
зато сумевшие построить огром-
ные империи стоимостью сотни 

Стратегия успеха – 
непрерывное 
образование?

миллионов долларов «с нуля». 
Именно свобода от устаревших 
знаний и стереотипов позволила 
таким людям, как например, наш 
земляк Олег Тиньков, достигнуть 
серьёзных успехов в организации и 
ведении своего дела. Кстати, тот же 
Олег Тиньков всё-таки закончил 
американскую бизнес-школу, но 
когда уже заработал свои первые 
100 млн долларов. 

Кроме того, в конце прошлого 
века возникли целые отрасли де-
ятельности, и соответственно про-
фессии, которых до этого никогда 

не существовало, а, следовательно, 
получить соответствующее обра-
зование было просто негде (напри-
мер, web-дизайнер, менеджер по 
туризму, маркетолог, копирайтер, 
риэлтер и т.п.). В эти новые отрасли 
пришли люди с разным образова-
нием, некоторые из них стали очень 
даже успешными и предпринима-
телями, и профессионалами.

Можно, конечно, отмахнуться, 
«мол, те времена давно прошли», 
но почему-то кажется, что «те вре-
мена» только наступают. И  если 
посмотреть вокруг, чуть шире на-
шей страны, можно заметить, что 
ландшафт мирового бизнеса из-
менился за последние 30 лет почти 
до неузнаваемости и продолжает 
меняться со всё увеличивающейся 
скоростью. А Россия пока движет-
ся в догоняющем варианте этих из-
менений. Но всё же движется, что 
бы ни говорили о «нашем особом 
пути». Что в таком меняющемся 
мире определяет конкурентоспо-
собность личности? Когда само 
понятие «знание» трансформиру-
ется, ведь в век Интернета  любую 
информацию можно получить 
почти мгновенно, причём устаре-
вает она тоже достаточно быстро, 
поэтому знание стало содержать 
деятельностный императив: знать, 
значит уметь.

И только в этом смысле знания 
становятся капиталом и конку-
рентным преимуществом.

Кстати, Оксана Пасынкова 
говорит, что, по её наблюдениям, 
«студенты, которые хорошо учи-
лись в вузе, более успешны, чем 
их одногруппники-троечники». 
Может быть, это подтверждения 
того факта, что умение учиться  — 
одно из главных «знаний» в совре-
менном мире.

Выборочный опрос руково-
дителей кемеровских компаний 
(см. БЛИЦОПРОС) показывает, 
что достижение социального и 
профессионального успеха, дей-
ствительно, тесно связано с по-

стоянным обучением, но с реаль-
ным, а не с простым получением 
«корочек». К сожалению, многие 
об этом забывают, оценивая дру-
гих по формальным качествам, 
не понимая, какой труд и какие 
личные усилия стоят за каждым 
таким достижением. Может по-
этому при соотношении вакан-
сии/резюме примерно как 1 к 10, 
компаниям так трудно подобрать 
человека на управленческую по-
зицию: «форма не отвечает со-
держанию».

Поэтому почти все крупные 
и даже некоторые небольшие 
компании идут по пути создания 
собственного корпоративного уни-
верситета, предпочитая готовить 
кадры «внутри», ориентируясь 
на собственных сотрудников, уже 
мотивированных на развитие и на 
повышение профессионального 
уровня (см. врезку). 

Как заметила Наталья Ми-
хайловская: «По нашему опыту, 
успешная карьера — признак лю-
дей саморазвивающихся. Наличие 
и качество базового образования 
не является определяющим. Нет 
какой-то чёткой тенденции что 
гуманитарии или технари более 
успешны,… но однозначно, что 
люди, пытливые, постоянно со-
вершенствующие свои знания и 
навыки, как губка впитывающие 
всё новое в результате  достигают 
больших успехов».

Аксенова Наталья, 
директор по персоналу группы компа-

ний «Стройкомплект», кандидат психоло-
гических наук:

— На основании регулярно проводимого  
мониторинга лояльности персонала, его 
удовлетворенности, следует отметить, 
что мотив развития и повышения профес-
сионального уровня занимает неизменно 
лидерские позиции.   Наличие возможности 
обучения в компании, помимо мощного 
стимула, способствует более благополуч-
ному социальному климату и успешной 
командной работе.

Однако, любое дополнительное образование имеет ценность в глазах 
компании, если инвестиции в обучающегося сотрудника оправданы. 
На первый план выходят знания и практические навыки, без которых 
не возможно качественное выполнение задач. 

Бонусом при получении дополнительного образования являются 
свежие идеи и наработка контактов.

Наиболее оптимально иметь собственный обучающий центр для 
развития способностей и навыков с минимальным  отрывом  от ра-
бочего процесса. Мы активно работаем над его созданием в настоящее 
время,  запуск намечен на март 2011 г. 

Структура учебного центра содержит стандартные програм-
мы и лидерские курсы.  Первые — общедоступны для персонала. Они 
ориентированы на  повышение квалификации, получение професси-
ональных знаний сотрудниками различных должностей на разных 
этапах карьеры. Лидерские курсы предназначены для претендентов 
в управленческий аппарат. Поступление на такие курсы происходит 
на конкурсной основе, а программа обучения  имеет блочную гибкую 
систему. Успешное  окончание лидерских курсов даёт преимущество 
в планировании карьеры и служит основанием зачисления в кадровый 
резерв компании.

Окончание. Начало на на стр. 8
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Я работал в нескольких крупных 
компаниях, посещал конференции 
по развитию торговых отношений, 
наведывался на собрания коммер-
ческих директоров и сделал для себя 
неутешительный вывод: большая 
часть клиент-менеджеров извест-
ных компаний — простые «Продаж-
ники» (далее я объясню разницу).

Все предприниматели знают, 
как важны клиенты. И делают 
многое, чтобы их было больше. Но 
не делают то, что на самом деле 
может их привлечь. Если вы ру-
ководитель, заинтересованный в 
увеличении прибыли за счёт при-
влечения большего количества 
клиентов, то у меня есть для вас 
важная информация.

Изучив рынок Казахстана и 
произведя несложные расчёты, я 
могу сделать вывод, что существует 
большая вероятность того, что вы те-

ПРОДАЖИ НА ВЗЛЁТЕ
«Вот тебе товар, зубри его свойства, потом я тебе дам несколько 
волшебных фраз, которые гипнотически действуют на клиентов, 

и ты станешь «SUPER Sales»»,  — примерно с такой фразы 
начинается обучение новенького клиент-менеджера во многих 

компаниях, занимающихся продажами.

ряете деньги из-за неэффективной 
системы продаж вашей компании.

Вы спрашиваете — 
почему?
Поясняю. Кто является клиен-

том вашей компании? Это могут 
быть как организации, так и част-
ные лица. По некоторым оценкам, 
70% мирового объёма продаж 
приходится на продажи бизнеса 
бизнесу B2B и только 30% — на 
продажи бизнеса потребителю B2C 
(частному лицу). Соответственно в 
большей степени именно компании 
приносят вам прибыль. Мало при-
носят или не приносят вообще? Это 
означает, что вы просто пока не 
умеете их привлекать! 

По моему мнению, существует 
два глобальных способа привле-
чения клиентов: первый — это 
реклама и всевозможный PR, на-

правленные на то, чтобы вызвать 
увеличение количества входя-
щих обращений в вашу компанию 
(больше подходит для B2C); вто-
рой — это так организовать отдел 
продаж,  самостоятельно находить 
клиентов через прямые (активные) 
продажи. Лучше, конечно, в связке 

Вячеслав Попов, Руководитель от-
дела по работе с клиентами Казах-

станского представительства Группы 
Компаний  «ИНТАЛЕВ»

Полную версию статьи читайте на сайте www.avant-partner.ru
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Книга французского писателя, историка искусства и 
журналиста, Пьера Декса «Повседневная жизнь сюрреалистов. 

1917 – 1932» вышла в московском издательстве «Молодая 
гвардия». В 1993 году этот труд был издан в Париже под 

укороченным названием: «Сюрреалисты. 1917 – 1932». Всё просто: 
молодогвардейцы подгоняли заглавие под свою популярную серию 

«Живая история: Повседневная жизнь человечества».

Автор родился в 1922 году, дру-
жил с Пикассо, Элюаром и Тцарой, 
сотрудничал с Арагоном в течение 
четверти века, являясь главным 
редактором газеты «Летр Фран-
сез», опубликовал книги о ряде 
французских художников. Конеч-
но, встречался с многими  сюрреа-
листами, работал с их архивами, в 
этом плане интересно упоминание, 
что с неизвестными литературны-
ми богатствами теоретика и лидера 
группы парижских сюрреалистов 
Андре Бретона смог познакомиться 
только в 1967 году, когда тот уже 
ушёл в мир иной, с неопубликован-
ными бумагами Арагона работал 
уже в 70-е годы.

Сюрреалисты (будущие) на-
чали организовываться в группу 
ещё в годы Первой мировой войны, 
которая стоила Франции полутора 
миллионов в основном молодых 
жизней. Странно, если бы после 
такого кровавого испытания в де-
мократической стране не заявило о 
себе новое поколение мыслителей, 
делателей, творцов, революцио-
неров. Потому-то пассионарные 
интеллектуалы   — герои книги 
Декса из бурлящей послевоенной 
французской столицы, магнитом 
притягивающей все бунтующие 
творческие силы, — счастливо 
нашли друг друга в поисках инди-
видуальности, несхожести и экс-
травагантности.

Между прочим, русские па-
рижане в эти годы также сильно 
влияли на общую интеллектуаль-
ную атмосферу: Бунин, Шаляпин, 
Коровин и многие из их сотовари-
щей активно творили, ещё больше 
было тех, кто оказался во Франции 
в результате революции и Граж-
данской войны в России в ранге 
просто беженцев. 

После гигантских социальных 
разломов во Франции, как, впро-
чем, и в иных странах, рушились 
старые авторитеты и всяческие 
табу, отбрасывались любые за-
преты, выставлялась напоказ 
сексуальная раскрепощённость и 
распущенность (вообще-то, лег-
кость парижских нравов всегда 
поражала).

Нашли друг друга несколько 
человек, среди которых Бретон, 
Арагон, Супо, открывших для 
себя смысл в лозунге поэта Рембо 
«Изменить жизнь»: ради этого они 
готовы ниспровергнуть все обще-
ственные правила. 

Слово «сюрреализм» придумал 
Гийом Аполлинер весной 1917 года. 
Однако вплоть до августа 1924 
года о сюрреализме не распро-
странялись  — шли поиски своего 
лица. Разочаровывать, оставлять 
читателей ненасытившимися, 

«стать для них дурной компанией, 
хулиганами, подозрительными 
типами, непонятными авантюри-
стами»,  — вспоминал через деся-
тилетия о своей творческой юности 
Арагон. Опять-таки эти молодые 
люди жаждали произвести пере-
ворот в языке и на письме, а как 
же без этого. 

Я хорошо помню один из про-
ектов «манифеста» группы ке-
меровских поэтов, канувшего во 
времени. Это были 70-е годы. В 
нём  прокламировались умеренно 
разрушительные и обновительные 
для языка цели, — молодые всегда 
бурлят и фонтанируют в поисках 
своего места в жизни, в потреб-
ности утвердиться как поколение, 
расчистить площадку для нового.

Как ни открещивались прим-
кнувшие поначалу к движению 
Дада, чтобы позже шумно порвать 
с дадаизмом и утвердить сюр-
реализм, реальные герои книги 
Декса, за всем этим шумом и га-
мом скрывалось и маскировалось 
главное — «желание творчества 
и творчества востребованного». 
Ну в самом деле, когда крикливо 
заявляют в собственном журнале 
«Литература» о своём решении 
«прекратить печатать собственно 
литературу», а сосредоточиться на 
политике, сексуальности, жизни, 
сами же занимаются ничем иным 
как литературой, обновленной, не-
привычной, но литературой.

Писатель Баррес, над которым 
группа устроила самое настоящее 
судилище, сказал: «Отрицать всё 
в двадцать лет — признак пло-
довитости». Дело лишь в том, как 
совместить потребность творить 
с необходимостью зарабатывать 
на жизнь и бунтарством. И ещё: 
писатели и художники всегда пы-
таются приручить новую эпоху, 
по-разному, по-своему, но приру-
чить творчески. 

На первом этапе члены этой 
группы с подачи Андре Бретона 
становятся дадаистами – всеоб-
щими разрушителями. Но долго 
такого отрицания всего и вся могут 
придерживаться недалекие люди, 
а наши герои не таковы. Школа 
дадаизма пролетает быстро, после 
чего заявляют о создании нового 
освобожденного искусства, кото-
рое воплотится в революции. При 
этом — язык без костей — болтают 
о том, что литература для них мер-
зость. Всё бы ничего, но некоторые 
откровения тогдашних восторжен-
ных «обновителей» для нас, сегод-
няшних граждан России, страны, 
прошедшей кровавую купель в  XX 
веке, звучат мрачно и опасно: «Не-
плохо было бы восстановить для 

Со дня рождения первого российского президента прошло чуть 
больше трёх лет, но за это время он успел превратиться в настоящего 
былинного героя.

Книжка Минаева — по существу монтаж из двух автобиографий Ель-
цина (написанных Валентином Юмашевым) и воспоминаний современни-
ков (причём самых разных — от Лигачева до Собчака и от Кержакова до 
Лебедя). Важно, какие эпизоды составитель выбирает. Мы остановимся 
только на нескольких из них.

Вот Ельцин-студент на летних каникулах решает объехать всю 
страну без копейки денег, в спортивных тапочках и с чемоданчиком, где 
лежит запасная рубашка. Путешествует на крышах вагонов и на попут-
ных грузовиках, ночует на вокзалах или в парке на скамеечке. «И вот 
такой у меня получился маршрут: Свердловск  — Казань  — Москва м 
Ленинград  — снова Москва  — Минск  — Киев  — Запорожье  — Сим-
ферополь — Ялта  — Новороссийск — Сочи  — Сухуми  — Батуми  — 
Ростов-на-Дону  —Волгоград  — Саратов  — Куйбышев  — Златоуст — 
Челябинск  — Свердловск». Вишь ты, какое колесо, молвили два русские 
мужика, а доедет ли оно в Москву? В Москву-то доедет, а вот в Казань, я 
думаю, вряд ли… Однажды на крыше вагона молодой герой сталкивается с 
заключёнными, отпущенными по амнистии; те заставляют его играть в буру 
и угрожают в случае проигрыша скинуть с поезда — но Ельцин выигрывает, 
хотя играет в карты впервые в жизни. В общем, это «Одиссея» с элементами 
акунинского триллера: Фандорину в минуты роковые тоже в картах везёт.

Вот Ельцин после окончания вуза попадает по распределению на 
стройку, но отказывается работать мастером и решает сначала все стро-
ительные специальности превзойти: двенадцать месяцев  — двенадцать 
профессий. Прямо-таки двенадцать подвигов Геракла. Тем более, что 
герой здесь то застревает в неисправной машине на железнодорожном 
переезде, то в бурю взбирается на башенный кран и закрепляет стрелу, 
предотвращая его падение. Не будем рассуждать, насколько это правдо-
подобно и на какой стройке стали бы терпеть такого работника: мы ведь 
имеем дело с житием. Укажем на ближайший уральский источник: это 
сказ Павла Бажова «Живинка в деле». Молодой рабочий Тимоха Мало-
ручко похваляется: дескать, в любом деле до точки дойду. «На лесовала 
— две зимы, на сплавщика —две весны, на старателя  — два лета, на 
рудобоя — год, на фабричное дело — годов десяток. А там пойдут угле-
жоги да пахари, охотники да рыбаки. Это вроде забавы одолеть». В итоге 
Тимоха «много перепробовал заводского мастерства и нигде, понимаешь, 
не оплошал». Особенно трогательно это «понимаешь»: куда один, пони-
маешь, так и этот.   

Менее картинно изложены эпизоды с первой размолвкой в политбюро, 
с первым Съездом народных депутатов и т. п. А впрочем, и их уже воспел 
Игорь Иртеньев в звучных гекзаметрах:
Вот и настало оно — время великих свершений,
Вот и настало оно, вот и настало оно…
Цивилизованный строй кооператоров Ленин
Нам завещал, уходя, свет за собой погасив.
«Сталина личности культ много принес нам несчастий» —
Так мне в селенье одном мудрый поведал старик.
Тут кое-где на местах разные мненья бытуют,
Это товарищи, нас с вами смущать не должно.
«Надо почаще бывать нам в трудовых коллективах» —
Так мне в селенье одном мудрый поведал старик.
Тот же поведал старик, что масоны во всем виноваты.
В чем-то, товарищи, да, но далеко не во всем.
Ельцин, Коротич, Попов, Сахаров, Гранин, Заславский,
Власов, Станкевич, Дикуль, Друцэ, Собчак, Горбачев…
Есть преимущество у однопартийной системы,
Но в чем оно состоит, смертному знать не дано.

Остановимся ещё на знаменитом когда-то эпизоде падения Ельцина 
с моста на Рублево-Успенском шоссе 28 сентября 1989 года. Одни наме-
кали, что Борис Николаевич был попросту пьян; другие утверждали, что 
это провокация КГБ: будто бы нашему герою накинули на голову мешок 
ударили по голове и сбросили с моста. Эта история до сих пор остаётся 
таинственной, удрученно вздыхает Минаев. Ничего таинственного: у 
неё целых два источника. Первый — бой на Калиновом мосту с былин-
ным Горынычем; богатырь ведь не сразу побеждает, а только с третьей 
попытки.  Второй источник  — Буратино сбрасывают с моста доберма-
ны-сыщики; вроде бы это полное поражение героического деревянного 
человечка, однако вскоре Буратино встретится с черепахой Тортиллой и 
она вручит ему золотой ключик. И действительно, за падением Ельцина 
с моста последовали сплошные победы. 

Юрий Юдин

Великий и 
простой

Исполнилось 80 лет со дня рождения Бориса Ельцина. 
Первый посмертный юбилей праздновали не слишком пышно, но 

прочувствованно и на самом высоком уровне. Вышло несколько 
мемориальных телепрограмм, был дан кремлевский праздничный 

концерт, издали том Бориса Минаева «Ельцин» в серии «Жизнь 
замечательных людей» с предисловием Владимира Путина. Вот о 

житии Ельцина и хочется поговорить подробнее. 

В исследовании приняли уча-
стие около 230-ти жителей Но-
вокузнецка и Кемерово как ра-
ботающих, так и находящихся 
в поиске работы. Большинство 
участников   — это работающие 
в настоящее время специалисты 
(90%), в возрасте от 21 до 30 лет 
(68%), 48%   — мужчины, 52% — 
женщины.  

1.  Почему жители 
городов меняют работу?
Четверть респондентов отме-

тили неудовлетворённость зара-
ботной платой в качестве основной 
причины увольнения. Столько 
же соискателей сменили работу 
из-за отсутствия карьерного про-
движения и перспектив профес-
сионального развития. В качестве 
других причин увольнения были 
заявлены: неинтересные задачи 
и функции (8%), сокращение/ 
закрытие компании (8%), посто-
янные переработки (5%) и отсут-
ствие стабильности в компании 
(6%) (рис.1).

Мотивационные ожидания соискателей 
в условиях восстановления экономики

В ноябре-декабре 2010 года кадровый холдинг АНКОР провел 
исследование среди жителей Новокузнецка и Кемерова с целью 

определить состояние рынка труда в период выхода из кризиса, 
понять приоритетные критерии выбора места работы 

соискателями, а также выявить ценности работодателя в глазах 
сотрудника, наличие которых позволяет управлять лояльностью 

персонала в современных экономических условиях. 

2. Стало ли легче 
найти работу?
Наиболее популярные инстру-

менты поиска работы у жителей 
Новокузнецка и Кемерова — это 
работные сайты — их использует 
треть респондентов, сайты компаний 
(15%), СМИ (12%). Рекомендациями 
знакомых и друзей при поиске ра-
боты пользуются 20% опрошенных.

При этом применяемые инстру-
менты весьма результативны: 67% 
респондентов рассматривали от 
двух до трёх параллельных предло-
жений в процессе последнего поиска 
работы (рис.2). 

3. Что компании ценят 
в сотрудниках?
Как показали результаты ис-

следования, компании больше все-
го ценят в сотрудниках накоплен-
ные знания и опыт – так считают 
42% респондентов. Налаженные 
связи в профессиональных кругах 
и «погружение в рынок» отметили 
16% и 17% опрошенных соответ-
ственно (рис.3).

4.  Как удержать 
сотрудника на 
продолжительный 
срок?
Одной из задач исследования 

было выявить те факторы, кото-
рые благоприятно влияют на по-
вышение мотивации сотрудников. 
Один из таких факторов — это 
осуществимые ожидания. Так 45% 
респондентов ожидают продви-
жения по карьерной лестнице в 
течение 1-2 лет после начала ра-
боты в компании. 22% — в течение 
первого года.

56% соискателей готовы про-
работать в одной компании свыше 
пяти лет при условии непрерыв-
ного карьерного развития и по-
вышения заработной платы. 12% 
опрошенных считают, что такой 
срок можно проработать только в 
собственном бизнесе (рис.4).

«Ситуация с ожиданиями кан-
дидатов кардинально меняется по 
сравнению с кризисным периодом. 
Их активность на рынке растёт, 
амбиции становятся более замет-
ными, растут зарплатные ожи-
дания. Для компаний становится 
очевидным, что наступает время 
более сложной работы по привле-
чению и удержанию сотрудников. 
Осторожность и готовность со-
трудников работать за небольшое, 
но стабильное вознаграждение 
остались в прошлом. Кандидатский 
рынок ждёт повышения заработ-
ных плат и продвижения в карье-
ре. Очевидно, что 45% ожидающих 
стремительного продвижения со-
трудников не смогут реализовать 
свои ожидания, а значит, мотива-
ция на смену работы будет расти. 
Пока рано говорить, что мы наблю-
даем явления «перегрева рынка», 
но однозначно наметился тренд 
перехода от рынка работодателя 
к рынку соискателя», — проком-
ментировала Светлана Жукова, 
директор территории АНКОР в 
Томске, Новокузнецке, Кемерово.

Рис. 1

Рис. 2

Рис. 3

Рис. 4

Анал итический обзор

— «Продвижение им в помощь»! 
Такой отдел, при правильном его 
формировании и обучении, сможет 
самостоятельно контролировать 
весь процесс продаж, начиная с хо-
лодного звонка клиента в компанию, 
проведения встречи (презентации) 
и заканчивая заключением сделки 
(замечательно подходит для B2B, 
вам останется только поставить 
свой автограф на договоре!)

Многие, наверное, сталкива-
лись: есть реклама, PR-акции 
проходят, «как вагоны», одна за 
одной, а клиентов не прибавляется! 
Знакомая ситуация? Или реклама 
даёт определённое количество 
входящих обращений, а продаж 
снова нет. Отсюда ещё один вы-
вод: реклама не может увеличить 
количество ваших клиентов! Всё, 
что она может сделать, — это обе-
спечить входящие обращения к 
вам людей. И только качественная 
и профессиональная работа ваших 
сотрудников может превратить 
эти «холодные» обращения в ре-

альных клиентов, которые будут 
готовы вам заплатить, да и то 
только после того, как их каче-
ственно обслужат. Ведь для того, 
чтобы обратившегося по рекламе 
слегка заинтересованного клиен-
та перевести в ранг покупателя, 
с ним нужно много и качественно 
работать. Нужно с ним встре-
чаться, налаживать личные отно-
шения, выяснять, что ему нужно 
на самом деле, и делать пред-
ложения, исходя из его потреб-
ностей. Но и этого мало. Нужно 
ещё выяснить, что его беспокоит 
в вашем предложении, и устра-
нить причины этого беспокойства. 
Иначе сделка не состоится. Это 
может сделать только толковый 
Клиент-Менеджер (буквально — 
клиентами управляющий!). Такие 
качества как компетентность, ком-
муникабельность, знание психоло-
гии, отсутствие страха (не путать с 
наглостью!) должны быть для него 
настолько же естественны, как на-
ступление дня, после ночи! 

Революционеры 
от сюрреализма

духа законы Террора», — мальцы, 
конечно, заигрывались.

Пересечения с авангардиста-
ми-живописцами избежать было 
невозможно, сюрреалисты от ли-
тературы его и не избежали. Да 
и жили они все рядом в одном 
времени. Самое удивительное, что 
сюрреализм в массовом сознании 
утвердился в основном в связи с 
поисками художников первой по-
ловины прошлого века. 

Живописцы присутствуют в 
книге Пьера Декса, но задача у 
него несколько иная: рассказать 
как можно подробнее о группе Бре-
тона, Арагона и прочих, а худож-
ники — это, пусть простят меня их 
поклонники, всего лишь фон для 
сюрреалистов-литераторов.

Революция сюрреалистов была 
обречена. Ну кто пойдет, кто по-
верит молодым буржуа, к тому 
же и снобам порядочным, которые 
оглашенно зовут через журнал 
«Сюрреалистическая революция» 
к революции, террору, причем, из-
лагают призывы путано, неясно, 
мерцающе. В лучшем случае, люди 
покрутят пальцем у виска.

В «Сюрреалистах» Декса дают-
ся развернутые характеристики 
многих членов группы, подробно 
рассказывается о некоторых из  
шокирующих публичных акциях, 
по которым они в основном и за-
помнились обывателям, тем более 
что тиражи их произведений на-
чинались от 25 экземпляров и редко 
переваливали за тысячу.  Приво-
дятся и куски из их неизвестных у 
нас произведений, и выдержки из 
писем, как даются и несколько са-
моопределений сюрреализма  — это 
всё можно легко прочесть в книге. 
Некоторые факты пряны и остры, к 
примеру, раскрытие психиатриче-
ских диагнозов сюрреалистов и их 
подруг. Помните знаменитую Гала, 
супругу Элюара и Дали, любовницу 
Макса Эрнста и ещё многих и мно-
гих, знаменитую русскую, Елену 
Дьяконову: маниакально-депрес-
сивный психоз с шизофренией, но 
какой роскошный мифологический 
шлейф!  

Валерий Плющев  

круг чтения
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