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«Ни у кого из нас просто не было условий, 
которые дали бы возможность монополизиро-
вать рынок. Безусловно, такую цель можно
ставить. Но это означает войну. Кроме того,
любая монополия наносит безусловный
ущерб интересам клиента, развитию рынка.
А нам работать нужно. У нас очень много рабо-
ты по новым объектам. Конкуренты ведь тоже
очень внимательно следят за тобой и повторя-
ют все твои лучшие шаги или, наоборот, пода-
ют тебе свежую идею»

«Многие российские директора принимают
решения на основе интуиции и говорят, что это
специфика России. Но после IPO у нас появи-
лись новые миноритарные акционеры — и им
про интуицию не расскажешь»

«Это были самые тяжелые годы. Старые связи
разорваны, а новые мы еще не приобрели.
А ведь мы градообразующее предприятие. Так
что пришлось переориентироваться на внут-
ренний рынок»

«Публичными персонами становятся не толь-
ко высшие руководители, но и вторые лица
компаний. Отсюда необходимость оценки их
деловой репутации, которая отражает их лич-
ные достижения и эффективность компании»

«Самое важное — взаимодействие между под-
разделениями. Если при создании и управлении
процессом не принимается во внимание вся це-
почка операций, это может привести к задерж-
кам или другим негативным последствиям»
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«Если акционер или топ-менеджер назначает
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«Газпром» метит 
в нефтяные гиганты

Все активы государственной
нефтяной компании «Роснефть»
будут включены в состав «Газпро-
ма». В результате правительство
наконец сможет приступить к ли-
берализации рынка акций газо-
вого гиганта.

Правительство все-таки при-
думало, каким образом дове-
сти госпакет акций «Газпрома»
до контрольного, что позволит
государству отменить барье-
ры для иностранных инвесто-
ров и решить проблему либе-
рализации рынка акций газо-
вого холдинга. Чтобы полу-
чить контроль в «Газпроме»,
государству, которому сейчас
принадлежат 38,37% акций
газового гиганта и 0,9% акций

его дочерней госкомпании
«Росгазификация», необходи-
мо было получить еще 10,73%
акций. Именно на этот пакет,
по словам председателя прав-
ления «Газпрома» Алексея
Миллера, и будут обменены
все акции «Роснефти». Влади-
мир Путин уже одобрил слия-
ние, но чиновники, очевидно,
еще не договорились о сро-
ках. Так, по словам министра
промышленности и энергети-
ки РФ Виктора Христенко, на
слияние уйдет много времени.
Однако глава «Газпрома»
Алексей Миллер сказал, что
сделка должна завершиться к
концу года. Впрочем, как за-
явили СФ в пресс-службе га-
зового гиганта, оставшиеся
до конца года три месяца —
это и есть «много времени».

Спустя ровно неделю после того, как президент покаялся на
всю страну по поводу последних терактов, поскорбел об ут-
рате СССР и пообещал кардинально реформировать систе-
му власти, стало понятно, что именно он имел в виду. Ради
обеспечения «единства страны» он предложил впредь изби-
рать руководителей регионов не прямым голосованием
граждан, а передать это право «законодательным собрани-
ям территорий». Кандидатов же в губернаторы им будет
предлагать не кто иной, как сам глава государства. Также
Путин объявил о необходимости «введения пропорциональ-
ной системы выборов в Госдуму». Иными словами, речь идет
о выборах только по партийным спискам, дабы, по словам
Путина, повысить роль общенациональных партий — «одно-
го из механизмов совместной борьбы общества и власти с
террором».
С одной стороны, бизнесу такая тоталитарная модель управ-
ления может быть даже на руку: изначально проще работать
с назначенными сверху чиновниками в силу относительной
предсказуемости их действий. Но с другой — любая компа-
ния в любой момент может оказаться жертвой тотальной
травли со стороны системы. Дело ЮКОСа — яркий тому при-
мер. Кажется, уже все «силовики» страны брошены на борь-
бу с этим нерадивым налогоплательщиком. Но при этом ни-
чего не слышно ни о мерах, которые президент намерен
принять для реальной борьбы с терроризмом, ни о наказа-
нии глав силовых ведомств, проморгавших последние тра-
гедии. Похоже, Путин сам стал заложником созданной им
системы власти «силовиков», которую, наверное, уже можно
условно назвать «коллегиальной монархией».
Оценка эксперто  –2,6

Back in the USSR
Под эгидой борьбы с терроризмом
Владимир Путин нашел способ
усилить свою власть.
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Слияние «Газпрома» и «Роснефти» — еще один шаг в выстраивании

властной бизнес-вертикали
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ВОЛЬЕТСЯ В «ГАЗПРОМ»      ФАС ПОДГОТОВИЛА ПОПРАВКИ, ГРОЗЯЩИЕ КОМПАНИЯМ СЕРЬЕЗНЫМИ ШТРАФАМИ ЗА КАРТЕЛЬНЫЕ СГОВОРЫ      КИТАЙ СНЯЛ ОГРАНИЧЕНИЯ

НА ИМПОРТ РОССИЙСКОГО МЕТАЛЛА, А США РЕШИЛИ ОБЛОЖИТЬ ЕГО ДОПОЛНИТЕЛЬНЫМИ ПОШЛИНАМИ      ДУМА ОГРАНИЧИТ УПОТРЕБЛЕНИЕ ПИВА В ОБЩЕСТВЕННЫХ

МЕСТАХ
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Сразу же после объявления о
сделке стоимость ADR «Газ-
прома» на российском рынке
взлетела более чем на 10%.
Предстоящее слияние, скорее
всего, повысит и капитализа-
цию «Роснефти», а также ее
дочерних структур. При этом
эксперты оценивают выгод-
ность слияния для «Газпрома»
достаточно неоднозначно.
С одной стороны, теперь ком-
пания станет добывать более
100 млн тонн нефти в год, то
есть образуется одна из круп-
нейших нефтегазовых компа-
ний мира. С другой, новые
проекты потребуют дополни-
тельного финансирования, то
есть бремя расходов для «Газ-
прома» заметно увеличится.
Кроме этого, как констатиру-
ет начальник аналитического
отдела «Брокеркредитсервис»
Максим Шеин, в результате
объединения может снизить-
ся эффективность системы
управления газовым концер-
ном, которая и до сделки бы-
ла довольно громоздкой.
Кстати, эксперты не исключа-
ют того, что со временем но-
вый холдинг «Газпромнефть»
может быть дополнен актива-
ми ЮКОСа. В результате под
контролем у государства ока-
жется одна из крупнейших
мировых компаний по добы-
че углеводородного сырья.
Хотя Алексей Миллер уже ус-
пел отвергнуть такой сцена-
рий, заявив, что «Газпром» за-
интересован в стабильной
работе ЮКОСа и не претенду-
ет на его активы.
Оценка экспертов  –0,7

Против картелей дана
команда ФАС

В скором времени за картельные
сговоры с российских компаний
будут брать немалые штрафы.

По поручению премьер-мини-
стра Михаила Фрадкова Фе-
деральная антимонопольная
служба (ФАС) решила серьез-
но усилить борьбу с картеля-
ми и подготовила поправки в
Кодекс об административных
правонарушениях. Штраф за

согласованное повышение
цен и нарушение конкурен-
ции составит 4% оборота ком-
пании за предыдущий год, а
за злоупотребление моно-
польным положением будут
наказывать в размере 2%
оборота. Как сетует глава
службы Игорь Артемьев, в на-
стоящее время размеры
штрафов совершенно несопо-
ставимы с нарушениями.
Предполагается, что к 1 октя-
бря ФАС внесет эти поправки
на рассмотрение в правитель-
ство. Эксперты заранее оце-
нивают их довольно неодно-
значно. Как полагает управ-
ляющий партнер юридичес-
кой компании «Вегас-Лекс»
Альберт Еганян, данная ини-
циатива может быть полезной
для экономики, поскольку же-

сткое в плане штрафных санк-
ций антимонопольное законо-
дательство является одним из
наиболее эффективных инст-
рументов для развития конку-
ренции. Но при этом антимо-
нопольным органам еще нуж-
но доказать сам факт сговора
в суде, что зачастую бывает
очень сложно сделать, отме-
чает руководитель отдела на-
логов и права компании
«АПН-аудит» Александр Фили-
монов. Поэтому, по его мне-
нию, нужно не повышать раз-
мер штрафов, а изменять об-
личительную процедуру и по-
рядок привлечения к ответст-
венности, которые в настоя-
щее время совершенно не эф-
фективны.

Любопытно, что активизация
борьбы с картелями совпала
по времени с предложением,
которое направила «Север-
сталь» своим конкурентам —
ММК и НЛМК о совместном
снижении поставок металла
на внешний рынок. Таким об-
разом «Северсталь» намерева-
ется добиться сохранения вы-
соких мировых цен на сталь.
Впрочем, пока ни НЛМК, ни
ММК не ответили согласием.
И, возможно, поэтому ФАС не
стала усматривать в данной
ситуации зарождающийся це-
новой сговор.
Оценка экспертов  +0,6

Российских металлургов
зовут только в Китай

Для российских металлургичес-
ких компаний теперь облегчен
доступ на китайский рынок, но
одновременно затруднены по-
ставки в США.

С 14 января этого года Китай
установил антидемпинговые
пошлины для ММК в размере
18%, «Северстали» — 9% и
НЛМК — 7%. Эти ограничения
были введены сроком на пять
лет. Однако на днях Министер-
ство коммерции Китая приос-
тановило на неопределенный
срок взимание пошлин с рос-
сийских комбинатов. Впро-
чем, китайцы оставили за со-
бой право снова ввести огра-
ничения, если их производи-
тели решат, что они терпят
ущерб от растущего экспорта.
Как полагают эксперты, в на-
стоящее время в отмене пош-
лин заинтересован только
ММК. По словам аналитика
«Метрополя» Дениса Нуштае-
ва, для ММК Китай — один из
ключевых рынков, и предста-
вители комбината неодно-
кратно жаловались на высо-
кие пошлины. Остальные же
металлургические компании
не так заинтересованы в тор-
говле с Китаем, поскольку це-
ны там гораздо ниже, чем в
Европе или США, и уже давно
переориентировались на дру-
гие рынки. Сами металлурги
это мнение подтверждают.
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заявил, что выступает про-
тив намерений Центробан-
ка поэтапно публиковать
списки банков, вошедших в
систему страхования. Пово-
дом для протеста стало не-
давнее заявление зампре-
да ЦБ Геннадия Меликьяна
о том, что до конца сентября
комитет банковского надзо-
ра ЦБ намерен принять ре-
шение о допуске в систему
страхования вкладов пер-
вой группы банков. По сло-
вам Меликьяна, речь идет о
банках, которые подали за-
явки раньше других. Список
допущенных банков будет
публиковаться по мере при-
нятия решений комитетом.
Владимир Джикович счита-
ет, что «опубликование тако-
го списка может привести к
новой дестабилизации на-
циональной банковской си-
стемы». По его мнению, это
«будет способствовать уси-
лению недобросовестной
конкуренции на финансо-
вых рынках». Глава Ассоциа-
ции уверен, что ЦБ «должен
опубликовать итоговый спи-
сок всех банков, изъявив-
ших желание участвовать в
системе страхования». Од-
нако Джикович не учитыва-
ет тот факт, что первые за-
явки на вступление в систе-
му банки стали подавать в
конце января 2004 года.
А по закону спустя девять
месяцев ЦБ должен подвес-
ти первые итоги. В этой ситу-
ации Центробанк, скорее
всего, предпочтет соблюсти
букву закона, чем уберечь
рынок от новых потрясений.

Владимир
ДЖИКОВИЧ,
президент Ассоциации
банков Северо-ЗападаО
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Главу «Северстали» Алексея

Мордашова не пугает ужесточение

штрафов за картельный сговор
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Как заявил представитель
НЛМК Андрей Сидоров, сего-
дня китайский рынок являет-
ся «конъюнктурно неинтерес-
ным». «Уже около полугода у
нас нет туда поставок продук-
ции, которая облагалась бы
пошлинами»,— сказал он.
Любопытно, что США, другой
крупнейший импортер рос-
сийского металла, решили,
наоборот, ввести через два
месяца 15-процентную пош-
лину на поставки титана из
нашей страны. Главной жерт-
вой этого нововведения ста-
нет «Верхне-Салдинское ме-
таллургическое производст-
венное объединение»
(ВСМПО), которое является
единственным российским
экспортером титана в США.
По мнению экспертов, такие
меры были вызваны опасени-
ями американцев в том, что
доля россиян на рынке США
слишком выросла, и в пред-
дверии президентских выбо-
ров правительство решило
поддержать отечественного
производителя. Впрочем, по
словам Дениса Нуштаева, со-
гласно международному зако-
нодательству, эта пошлина так
или иначе будет возмещаться
ВСМПО из американского бю-
джета, поскольку его титан по-
ставляется компаниям, кото-
рые сами производят экс-
портную продукцию — Boeing,
General Electric и т. д. И слож-
ность только в том, что рань-
ше ВСМПО получало доходы
от поставок в США полностью
и одновременно, а теперь
этот процесс несколько растя-
нется во времени.
Оценка экспертов  +0,3

Госдума подсела на пиво

Законодатели ужесточают меры
против пивоваров.

Производителям пива грозит
уже третий за этот год огра-
ничительный закон, который
может вынудить компании
кардинально пересмотреть
свои подходы к маркетингу и
продажам. Не так давно бы-
ли разработаны поправки в

федеральный закон о рекла-
ме, которые уже привели к
сокращению объемов рекла-
мы пива на телевидении в
2,5 раза. А чуть раньше в
первом чтении был одобрен
законопроект «Об ограниче-
ниях розничной продажи пи-
ва», который запрещает про-
дажу пива несовершенно-
летним, а также в детских,
учебных и лечебно-профи-
лактических учреждениях.
Теперь же члены думского
комитета по экономической
политике, предприниматель-
ству и туризму решили ужес-
точить этот законопроект.
Согласно его новой редак-
ции, будет запрещено упо-
требление пива «на улицах,
стадионах, в скверах, пар-
ках, в транспортных средст-
вах общего пользования, а
также в других обществен-
ных местах». Пивоваренные
компании чрезвычайно не-
гативно оценивают очеред-
ной выпад в их адрес со сто-
роны депутатов. Как заявил
директор «Балтики» по мар-
кетингу Андрей Рукавишни-
ков, уже второй в течение
последних двух месяцев за-
конопроект, направленный
против пива, заставляет
предположить, что разверну-
та настоящая «охота на
ведьм» в отношении пивова-
ров. По его словам, это ши-
рокомасштабное наступле-
ние выгодно производите-
лям крепкого алкоголя и ал-
когольных суррогатов, кото-
рые никак не могут смирить-
ся с ростом популярности пи-
ва у россиян и, как следст-
вие, падением доходов от их
собственного бизнеса. «Не-
лепо, что депутаты, потакая
алкогольному лобби, для ре-
шения собственных законо-
творческих задач избрали в
качестве козла отпущения
отрасль, которая на самом
деле —курица, несущая зо-
лотые яйца»,— негодует он.
Оценка экспертов  0

Нефтяная компания «Роснефть»
вольется в «Газпром».

Эксперты не исклю-
чают, что со време-
нем новый холдинг
может быть дополнен
активами ЮКОСа,
и под контролем у го-
сударства окажется
одна из крупнейших
нефтегазовых компа-
ний в мире.
Правда, глава «Газпрома» Алек-
сей Миллер уже успел отвергнуть
такой сценарий, заявив, что его
компания не претендует на акти-
вы ЮКОСа.

Депутаты хотят запретить пиво

на улице и себе, и людямP
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«Создается еще один закон,
который позволит грабить
людей на улице»

— То, что законодатели решили ужесточить законопроект
«Об ограничениях розничной продажи пива» и запретить
употребление пива в общественных местах, абсолютно не-
правильно. Создается еще один закон, который позволит
милиции в прямом смысле грабить людей на улице. Мне,
например, неприятно, когда люди ходят по улице с бутыл-
кой пива в руке, несмотря на то, что в ранней юности я то-
же так делал. Тем не менее я считаю, что закон работать не
будет. В России все как привыкли пить пиво на улице, так и
будут это делать. Получается, что милиция будет штрафо-
вать людей за то, что они ничего не нарушали. Это как с ре-
гистрацией в Москве. Я слабо представляю себе Манеж
как место, где люди будут пить пиво, завернутое в бумаж-
ные пакетики, как на Западе. Вместо того чтобы ужесто-
чить закон о распространении наркотических средств, на-
ши власти ополчились на среднеобеспеченных людей.
Поправки в Кодекс об административных правонарушениях,
согласно которым штраф за согласованное повышение цен и
нарушение конкуренции составит 4% оборота компании за
предыдущий год, а за злоупотребление монопольным поло-
жением — 2% оборота, вызывает много вопросов. Я поддер-
живаю инициативу введения санкций за повышение цен и
нарушение конкуренции, но не совсем понимаю про злоупо-
требление монопольным положением. Как доказать, что бы-
ло злоупотребление, а не употребление монопольного поло-
жения. Вот, например, какая-нибудь индийская компания за-
втра начнет выпускать в России отличные автомобили по
$2 тыс., что приведет к остановке ВАЗа и увольнению тысяч
сотрудников. Но простые потребители, покупающие маши-
ны, от этого выиграют. Что сделает компания — злоупотре-
бит монопольным положением или употребит его? У нас в
стране нет института и даже прецедентов, позволяющих по-
нять это. А значит, правоохранительные органы будут пони-
мать этот закон так, как хотят. Обидно, что создан еще один
рычаг, который позволит это делать.
Отмена Китаем введенных в начале этого года пятилетних
антидемпинговых пошлин на импорт российского металла
и введение в США 15-процентной пошлины на поставки
российского титана абсолютно понятны. Чем больше мы
сможем продавать нашего металла в Китае, тем лучше. По-
нятно и то, что Америка хочет нам насолить. Но думаю, что
чем больше они будут повышать пошлины, тем меньше но-
жек Буша мы будем у них покупать.

Евгений ЧИЧВАРКИН, 
управляющий компании
«Евросеть»
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В рубрике «Климат-контроль» «Секрет фирмы» оценивает влияние, ко-
торое макроэкономические, политические и бизнес-события в стране
и мире оказывают на деловой климат в России. Точнее, оценку дают
эксперты — руководители российских компаний (состав экспертного
совета приведен ниже). Каждый из них оценивает то или иное событие
по шкале от –5 (наиболее негативное влияние на деловой климат) до
+5 (наиболее позитивное); средние оценки приводятся в таблице. Кро-
ме того, один из экспертов (всякий раз — разный) «назначается» ре-
дакцией экспертом номера и комментирует его материалы.
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7 СКУРИХИН АНДРЕЙ, ЧЛЕН СОВЕТА ДИРЕКТОРОВ ГРУППЫ S.P.I. «СОЮЗПЛОДИМПОРТ»

8 СТРАШНОВ ДМИТРИЙ, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР PHILIPS CONSUMER ELECTRONICS В РОССИИ

9 СУСОВ МИХАИЛ, ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО МАРКЕТИНГУ МТС

10 УШАКОВ ДМИТРИЙ, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР ГРУППЫ «АГРОС»

11 ФЕТИСОВ НИКОЛАЙ, ЧЛЕН СОВЕТА ДИРЕКТОРОВ, ИСПОЛНИТЕЛЬНЫЙ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ 
ИНВЕСТИЦИОННОГО БАНКА «ТРАСТ»

12 ЧИЧВАРКИН ЕВГЕНИЙ, УПРАВЛЯЮЩИЙ КОМПАНИИ «ЕВРОСЕТЬ»

13 ЩЕРБАКОВ БОРИС, ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ORACLE, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР ORACLE 
ПО СТРАНАМ СНГ

14 ЭЛЬДАРХАНОВА ИРИНА, ПРЕДСЕДАТЕЛЬ СОВЕТА ДИРЕКТОРОВ «КОНФАЭЛЬ»

15 ЯППАРОВ ТАГИР, ПРЕДСЕДАТЕЛЬ СОВЕТА ДИРЕКТОРОВ ГРУППЫ КОМПАНИЙ «АЙТИ»

ОСНОВНЫЕ СОБЫТИЯ, ПОВЛИЯВШИЕ ЭКСПЕРТНАЯ ОЦЕНКА 
НА ДЕЛОВОЙ КЛИМАТ В РОССИИ НА ПРОШЛОЙ НЕДЕЛЕ (СРЕДНИЙ БАЛЛ)

СЛОВА

ДЕПУТАТЫ РЕШИЛИ УЖЕСТОЧИТЬ ЗАКОНОПРОЕКТ «ОБ ОГРАНИЧЕНИЯХ 

РОЗНИЧНОЙ ПРОДАЖИ ПИВА». ПОСЛЕ ОДОБРЕНИЯ ЕГО НОВОЙ РЕДАКЦИИ 

МОЖЕТ БЫТЬ ЗАПРЕЩЕНО УПОТРЕБЛЕНИЕ ПИВА НА УЛИЦАХ, СТАДИОНАХ, 

В ПАРКАХ И ДРУГИХ ОБЩЕСТВЕННЫХ МЕСТАХ 0

ПРЕЗИДЕНТ АССОЦИАЦИИ БАНКОВ СЕВЕРО-ЗАПАДА ВЛАДИМИР ДЖИКОВИЧ 

ЗАЯВИЛ, ЧТО НАМЕРЕНИЕ ЦБ ПУБЛИКОВАТЬ СПИСОК БАНКОВ, ВОШЕДШИХ 

В СИСТЕМУ СТРАХОВАНИЯ ВКЛАДОВ, ПОЭТАПНО, А НЕ ЕДИНОВРЕМЕННО, 

МОЖЕТ ПРИВЕСТИ К НОВОЙ ДЕСТАБИЛИЗАЦИИ НАЦИОНАЛЬНОЙ 

БАНКОВСКОЙ СИСТЕМЫ –0,9

ПРЕЗИДЕНТ ПРЕДЛОЖИЛ НАЗНАЧАТЬ ГУБЕРНАТОРОВ РЕШЕНИЕМ 

ЗАКОНОДАТЕЛЬНЫХ СОБРАНИЙ РЕГИОНОВ В СООТВЕТСТВИИ С ЕГО 

РЕКОМЕНДАЦИЯМИ, А ТАКЖЕ ВВЕСТИ ПРОПОРЦИОНАЛЬНУЮ СИСТЕМУ 

ВЫБОРОВ В ГОСДУМУ –2,6

ДЕЛА

ФЕДЕРАЛЬНАЯ АНТИМОНОПОЛЬНАЯ СЛУЖБА ПОДГОТОВИЛА ПОПРАВКИ 

В КОДЕКС ОБ АДМИНИСТРАТИВНЫХ ПРАВОНАРУШЕНИЯХ, СОГЛАСНО 

КОТОРЫМ ШТРАФ ЗА СОГЛАСОВАННОЕ ПОВЫШЕНИЕ ЦЕН И НАРУШЕНИЕ 

КОНКУРЕНЦИИ СОСТАВИТ 4% ОБОРОТА КОМПАНИИ ЗА ПРЕДЫДУЩИЙ ГОД, 

А ЗА ЗЛОУПОТРЕБЛЕНИЕ МОНОПОЛЬНЫМ ПОЛОЖЕНИЕМ — 2% ОБОРОТА +0,6

КИТАЙ ОТМЕНИЛ ВВЕДЕННЫЕ В НАЧАЛЕ ЭТОГО ГОДА ПЯТИЛЕТНИЕ 

АНТИДЕМПИНГОВЫЕ ПОШЛИНЫ НА ИМПОРТ РОССИЙСКОГО МЕТАЛЛА. 

А США ЧЕРЕЗ ДВА МЕСЯЦА, НАОБОРОТ, НАМЕРЕНЫ ВВЕСТИ 15-ПРОЦЕНТНУЮ 

ПОШЛИНУ НА ПОСТАВКИ РОССИЙСКОГО ТИТАНА +0,3

ЦБ РЕШИЛ УЖЕСТОЧИТЬ ЗАКОНОДАТЕЛЬСТВО О ПРОТИВОДЕЙСТВИИ 

ЛЕГАЛИЗАЦИИ ПРЕСТУПНЫХ ДОХОДОВ. ТЕПЕРЬ РЕГУЛЯТОР БУДЕТ ТРЕБОВАТЬ 

ОТ БАНКОВ И ИНФОРМАЦИЮ О ТАК НАЗЫВАЕМЫХ ВЫГОДОПРИОБРЕТАТЕЛЯХ, 

ТО ЕСТЬ ЛИЦАХ, В ИНТЕРЕСАХ КОТОРЫХ ДЕЙСТВУЕТ КЛИЕНТ 0

ГОСУДАРСТВО ОБМЕНЯЕТ 10,37% АКЦИЙ «ГАЗПРОМА» НА ВСЕ АКТИВЫ 

ПОСЛЕДНЕЙ НЕПРИВАТИЗИРОВАННОЙ НЕФТЕКОМПАНИИ «РОСНЕФТЬ». 

ПО МНЕНИЮ ЭКСПЕРТОВ, СО ВРЕМЕНЕМ К СОЗДАВАЕМОМУ НЕФТЕГАЗОВОМУ 

ГОСХОЛДИНГУ МОГУТ ПЕРЕЙТИ АКТИВЫ ЮКОСА –0,7



дневник наблюдений больной вопрос
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МАКСИМ ПРОТАСОВ, 

ПРЕДСЕДАТЕЛЬ ПРАВЛЕНИЯ
ХОЛДИНГА «ПОМИДОРПРОМ»:

— Управление регионом
сродни управлению крупным
диверсифицированным биз-
несом. Выборы и назначение
депутатами по представле-
нию президента — всегда от-
части лотерея. Главная зада-
ча, которая ставится,— найти
классного управленца. А их
не хватает даже в бизнес-
структурах с развитыми HR-
службами. Насколько силь-
ным кадровым агентством
является администрация
президента и кто будет объ-
ективно оценивать силу вы-
бранного топ-менеджера–гу-
бернатора, покажет практи-
ка. Мы, как компания, платя-
щая налоги в разных регио-
нах, заинтересованы в том,
чтобы чиновники, нанятые на
наши налоговые платежи,
эффективно развивали реги-
ональную инфраструктуру и
обеспечивали безопасность
граждан региона. Также нам
важно, чтобы администра-
тивный ресурс не играл зна-
чимую роль в бизнесе — мы
готовы к конкурентной борь-

бе и без использования тако-
го ресурса. Боюсь, что смена
системы назначения губер-
наторов не создаст «китай-
ской стены» между властью и
бизнесом. А если этого не
произойдет, то изменится для
бизнеса только одно — роль
региональной бизнес-элиты
в назначении главы региона
станет нулевой.

НАСТАСЬЯ ИВАНОВА, 

ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР 
«НАЦИОНАЛЬНОЙ 
ДИСТРИБЬЮТОРСКОЙ 
КОМПАНИИ»:

— Любая инициатива власти,
не имеющая прямого отноше-
ния к бизнесу, может лишь
опосредованно либо услож-
нять, либо упрощать деятель-
ность компании. Я пока не
вижу предпосылок ни к тому,
ни к другому. Малому и сред-
нему бизнесу безразлично,
каким образом чиновник за-
нял свой пост, а вот крупным
компаниям, чей бизнес тесно
связан с местной властью в
конкретном регионе, придет-
ся заново выстраивать отно-
шения. Безусловно, новая
метла по-новому метет, одна-
ко для России смена губерна-
тора — это уже не ново.

АЛЕКСЕЙ ШАВРОВ, 

ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР, 
ПРЕДСЕДАТЕЛЬ ПРАВЛЕНИЯ
ГРУППЫ КОМПАНИЙ «ИСТОК»:

— Мы приветствуем инициа-
тивы центральной власти, на-
правленные на наведение по-
рядка в регионах. Изначально
призванное обеспечить долж-

ный уровень безопасности на
местах, данное нововведение
обеспечит больший порядок в
экономике регионов, улучшит
бизнес-климат, повысит инве-
стиционную привлекатель-
ность, в чем нуждаются боль-
шинство субъектов РФ.

ВАЛЕРИЙ ПОКОРНЯК, 

ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР
НПФ «АЛТАН»:

— Я не думаю, что бизнесу бу-
дет лучше, скорее, станет
только хуже. Так, наше пред-
приятие находится в район-
ном селе Алтайского края.
Это так называемая «красная
зона» — в большинстве райо-
нов края правят бал комму-
нисты. Даже когда глава ад-
министрации района изби-
рался всенародно, то народ-
ная коммунистическая пар-
тия влияла на него. Он все
равно давал перед избирате-
лями обещания, выполнения
которых никто потом с него
не требовал. Думаю, что те-
перь, когда губернаторов бу-
дут избирать региональные
депутаты, они будут преследо-
вать политику своих назна-
ченцев. А избиратель от этого
только пострадает, он будет
еще дальше удален от власти.
Все это напоминает партию.
Раньше у нас тоже были сове-
ты, и вроде как они избира-
лись, но на самом деле цент-
ральный аппарат партии все-
гда рекомендовал нужные
кандидатуры. То же самое
происходит и в частном биз-
несе. Если акционер или ру-
ководитель компании назна-
чает в одном из подразделе-

ний своего человека, то в
первую очередь этот человек
смотрит наверх — на того, кто
его назначил. Это абсолют-
ная аксиома, которая работа-
ет и в политике, и в бизнесе.

АЛЕКСЕЙ МАМИН, 

ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР 
КОМПАНИИ «ДАРЬЯ»:

— Я не разделяю мнение тех,
кто говорит о конце россий-
ской демократии. В большин-
стве развитых стран именно
парламентское большинство
определяет выбор президен-
тов, премьер-министров, ре-
гиональных чиновников.
Именно партии, получившие
доверие избирателей на мес-
тах, будут определять лиде-
ров регионов, но ведь прези-
дента выбирает все населе-
ние. Страна получит реаль-
ную вертикаль исполнитель-
ной власти. С другой сторо-
ны, мера ответственности
правительства, как и его пол-
номочия, пропорционально
возрастают. Надеюсь при
этом на позитивные измене-
ния условий ведения бизнеса
в регионах. А именно, что
крупные российские и иност-
ранные компании будут за-
щищены от чиновничьего
произвола на местах, от ре-
гиональных административ-
ных преград, то есть недося-
гаемы для так называемой
региональной элиты. Что ка-
сается средних и мелких ме-
стных компаний, то в лучшем
случае они получат более ры-
ночные условия игры, в худ-
шем ничего не изменится,
кроме смены опекунов. СФ

Последняя инициатива Владимира Путина, по сути, изменила нынешнее
конституционное устройство России. Губернаторов теперь будет изби-
рать не народ, а региональные депутаты на местах, причем по представ-
лению президента. В том, что на демократии теперь можно поставить
крест, мало кто сомневается. Некоторые, правда, надеются, что центра-
лизация власти приведет к большему порядку в стране. А что изменится
для бизнеса в регионах?
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«Требуется независимый директор. Компетентный,
известный и уважаемый в обществе и бизнес-среде,
по возможности неконфликтный».
Если бы было принято давать такие объявления, они бы
заполонили рекламные площади в деловых изданиях.
Вакансия независимого директора, человека, не свя-
занного какими-либо отношениями (семейными, дело-
выми, финансовыми) с акционерами предприятия и
имеющего при этом реальную власть (при соблюдении
условия его независимости), стала в последнее время
невероятно популярной. Отечественные компании одна
за другой объявляют о намерении включить в состав со-
вета директоров независимых членов. Так, в мае торго-
вый дом «Перекресток» заключил с Ассоциацией неза-
висимых директоров соглашение о внедрении стандар-
тов корпоративного управления. В числе прочего Ассо-
циация поможет «Перекрестку» договориться о вхожде-
нии нескольких ее членов в совет директоров компании
в качестве независимых представителей. А новосибир-
ская группа «Белон» примерно в это же время наняла
первого независимого директора, объявив, что собира-
ется в ближайшие два года предоставить его коллегам
половину мест в совете директоров.
Чаще всего «чужих» директоров компания нанимает,
стремясь повысить уровень корпоративного управления
перед выходом на IPO. Тем более что такое стремление
подстегивается ужесточившимися требованиями со сто-
роны регулирующих органов. Так, на американских бир-
жах повышенные требования к составу советов директо-

ров и независимости их членов начали вводить еще два
года назад — после бухгалтерских скандалов в США.
В России эта тенденция стала проявляться в нынешнем го-
ду. В конце лета РТС одобрила новые правила листинга, по
которым каждая компания, желающая включить свои ак-
ции в котировальные списки или уже котирующаяся на
бирже, должна среди прочего иметь в своем составе от
одного до трех независимых директоров. Все остальные
российские фондовые биржи обязаны последовать при-
меру РТС и внести соответствующие изменения в правила
листинга — таково требование ФСФР. Так что объявившие
о желании провести IPO предприятия заранее должны по-
дыскивать себе независимых кандидатов в совет дирек-
торов. С 8 августа без наличия таковых осуществить лис-
тинг на РТС им не позволяют. Тем же, кто уже включен в ко-
тировальные листы РТС, дана отсрочка до 1 января следу-
ющего года — к этому времени эти компании обязаны по-
полнить свои советы директоров независимыми членами.
Понятно, что даже несмотря на ужесточение требований
владельцы контрольных пакетов при желании могут
превратить наем независимых членов совета директо-
ров в простую формальность. В России нередки случаи,
когда такие представители лишь номинально становят-
ся независимыми, фактически таковыми не являясь.
Однако по-настоящему независимый директор может
принести серьезную пользу всему бизнесу компании, а
не только ее миноритариям. Правда, возможно это
лишь в случае, если основной акционер смирится с по-
терей безграничной власти в компании.
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Директор без портфеля

Независимый директор в России часто во-
все не тот, кого таковым считают на Западе.
Концентрация контрольного пакета акций 
в одних руках, обычная для нашей страны,
нередко делает независимость таких людей
фиктивной. Однако даже в этих условиях
независимые директора могут принести
пользу бизнесу.  — Текст: Татьяна ТКАЧУК  Иллюстрация: Анна МУЗЫКА
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Корпоративная безответственность
Институт независимых директоров в России вступил
уже во вторую стадию своего развития, считает ис-
полнительный директор Ассоциации независимых
директоров Александр Филатов. Своему появлению
в России в конце 1990-х годов независимые директо-
ра «обязаны» скандалам с нарушениями прав мино-
ритарных акционеров, после чего последние стали
проводить своих представителей в советы директо-
ров. В результате в акционерных обществах появи-
лись первые директора, независимые от основного
акционера. Однако в полной мере независимыми
они все же не были, поскольку представляли интере-
сы отдельных акционеров.

Сегодня ситуация стала меняться. Озабоченные
повышением качества корпоративного управления,
которое необходимо налаживать компаниям, жела-
ющим получать инвестиции (посредством размеще-
ния акций или от прямых инвесторов) на Западе,
предприятия стали приглашать в советы директоров
действительно независимых людей. Так, в совет ди-
ректоров новосибирской группы «Белон» (угольный,
страховой, банковский бизнес) в мае был избран не-
зависимый кандидат — Аллан Купер, президент и со-
владелец британских инвестиционных компаний
United Venture Capital Ltd. и United Bureau of
Consultants. А в июне в совете директоров группы
«Мечел» также появились два независимых члена:
президент Международного союза металлургов Се-
рафим Колпаков и бывший вице-президент холдин-
говой компании «Соколовская» Александр Евтушен-
ко. И хотя сейчас сложно сказать, насколько эти лю-
ди действительно будут независимы, они соответст-
вуют критериям, предъявляемым к независимым ди-
ректорам  .

Пока такие примеры достаточно редки — в боль-
шинстве случаев, по мнению наблюдателей, незави-
симость членов совета директоров носит весьма
формальный характер. Так, в середине этого года
председателем Наблюдательного совета банка

Их берут в директора
Чтобы быть независимым, избираемый в совет

директоров кандидат должен быть состоятель-

ным, известным в обществе и компетентным

в вопросах бизнеса. Чаще всего такие люди

встречаются среди следующих категорий:

— Владельцы и топ-менеджеры средних и

крупных компаний (как отечественных,

так и иностранных). Наиболее популярная

группа. Например, в совет директоров ЛУ-

КОЙЛа входит генеральный директор фонда

Templeton Марк Мобиус, а одним из независи-

мых директоров «Сибнефти» является управля-

ющий директор «Атона» Альберт Гавриков.

— Пенсионеры (бывшие предприниматели, по-

литики и общественные деятели). Вышедшие

на пенсию или отошедшие от дел, такие люди

могут быть очень полезны благодаря своему

опыту и связям в бизнесе и властных структу-



«Союз» был избран заместитель гендиректора «Рус-
ского алюминия» Александр Лившиц. В интервью в
преддверии этого назначения он утверждал, что бу-
дет работать в «Союзе» в качестве независимого ди-
ректора. Однако на деле говорить о его независимос-
ти можно с натяжкой, ведь «Базовый элемент» владе-
ет контрольным пакетом акций банка.

Иногда даже фактическая независимость не дает
гарантии, что члены совета директоров будут на деле
защищать интересы миноритариев. Олег Швырков,

старший аналитик службы рейтингов корпоратив-
ного управления Standard & Poor’s: «У нас был такой
опыт с банком ИБК — одним из первых наших клиен-
тов, которому мы предоставляли услуги по присвое-
нию рейтинга корпоративного управления. В тече-
ние года после того, как банк получил наш рейтинг,
он ввел в свой состав независимых директоров. Это
были достаточно уважаемые люди, иностранцы. Но
когда наши аналитики стали с ними общаться, проси-
ли разъяснить какие-то вопросы, они поняли, что не-
зависимые директора просто не в курсе того, что
происходит в компании. В результате этого, а также
из-за снижения общего уровня прозрачности банка
S&P понизило его рейтинг. Затем рейтинг и вовсе
был отозван — после того как Центробанк отозвал у
банка лицензию. Это произошло из-за финансовых
трудностей, а их причиной, кстати, стали проблемы в
области корпоративного управления».

Формальный подход к формированию советов ди-
ректоров объясняется, по мнению экспертов, осо-
бенностями структуры собственности в России. У
большинства АО она не распылена, а консолидиро-
вана в руках основного акционера. «На Западе, где
акции очень часто находятся в собственности огром-
ного числа мелких акционеров, независимые дирек-
тора играют роль своеобразного коммуникатора
между топ-менеджментом компании и миноритари-
ями. В России, где зачастую даже в крупных компа-
ниях есть владелец контрольного пакета акций, ситу-
ация иная: независимым директорам приходится

рах. Например, в совете директоров «Норникеля» работает

пенсионер — бывший депутат Верховного совета СССР.

— Ученые. Для них участие в наблюдательных органах уп-

равления предприятий является способом применить свои

теоретические знания на практике. Например, в совете ди-

ректоров ЮКОСа трудится Алексей Конторович, директор

Института геологии нефти и газа Сибирского отделения

РАН. А научный руководитель ВШЭ Евгений Ясин входит

сразу в несколько советов директоров российских компа-

ний, в том числе «Вимм-Билль-Данн».

— Аристократы. Звание пэра или лорда весьма ценится

компаниями, подыскивающими независимых директоров.

Например, в Великобритании каждый третий лорд входит в

совет директоров как минимум одной компании. В России

пока таких знатных представителей в советах директоров

нет. Однако один из них — член британского парламента

лорд Роберт Скидельский — входит в Ассоциацию незави-

симых директоров и потенциально готов поучаствовать в

управлении российским предприятием.



искать баланс интересов между мажоритарным ак-
ционером и небольшим числом миноритариев»,—
отмечает Александр Филатов.

Простая формальность
Новые требования ФСФР, в соответствии с которы-
ми должны осуществляться операции с ценными бу-
магами на всех российских биржах, вряд ли изменят
ситуацию, «если основной акционер желает, чтобы
независимые директора в его компании были „кар-
манными”. В этом случае миноритариям уже никто
не поможет. И таких примеров у нас в стране, к со-
жалению, множество»,— считает генеральный ди-
ректор и совладелец парфюмерно-косметического
концерна «Калина» Тимур Горяев (см. материал на
стр. 19). Тем более что, по словам руководителя отде-
ла листинга РТС Оксаны Деришевой, проверять,
действительно ли независимые директора эмитен-
тов соответствуют предъявляемым им требованиям,
биржи не обязаны. «Эмитент должен сообщить нам,
что Иванов, Петров, Сидоров — независимые дирек-
тора. И мы эту информацию принимаем в качестве
достоверной»,— заявила она СФ.

Зачастую российские компании не видят боль-
шой пользы от наличия действительно независи-
мых представителей в своих советах директоров,
рассматривая их лишь как неизбежный, но не са-
мый важный элемент корпоративного управления.
Так, компания МТС, акции которой давно котиру-
ются за рубежом, лишь совсем недавно объявила о
том, что собирается пригласить к себе первого неза-
висимого директора. Как сообщил СФ руководи-
тель службы по связям с общественностью компа-
нии Павел Нефедов, независимый кандидат будет
избран на общем собрании акционеров 9 ноября.
Имена претендентов компания объявит за месяц до
этого.

«Наличие независимого директора необходимо
в первую очередь для соблюдения стандартов кор-
поративного управления, прозрачности и мотиви-
рованности решений, которые принимает совет ди-
ректоров, защиты интересов миноритарных акцио-
неров. Но с другой стороны, наличие такого дирек-
тора не является достаточным для того, чтобы кор-
поративное управление было на высоком уровне,—

тема номера
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Своему появлению в России в конце 1990-х
годов независимые директора обязаны
скандалам с нарушениями прав миноритарных
акционеров

c16

Публичным компаниям

стоит поторопиться

с поиском независи-

мых директоров, иначе

они будут исключены

из котировальных

списков бирж

Далеки от совершенства
Несмотря на то, что зарубежные стандарты корпоративной отчет-

ности, а значит, и уровень развития института независимых ди-

ректоров принято считать значительно более совершенными, не-

жели российские, скандалы, связанные с независимыми пред-

ставителями совета директоров, там тоже не редкость.

После выявления целой серии махинаций с финансовой от-

четностью в США Комиссия по ценным бумагам и биржам

(SEC) существенно ужесточила требования к составу и ра-

боте советов директоров. Одно из главных требований: неза-

висимые директора должны составлять большинство в совете.

В результате крупные компании могут поменять состав своих

советов директоров. Например, пенсионные фонды США, суще-

ственно пострадавшие от махинаций в Enron и WorldCom, за-

явили, что будут требовать отставки целого ряда до сих пор счи-

тавшихся независимыми директоров. В Coca-Cola их не устраи-

вает кандидатура Уоррена Баффетта, которого они считают аф-

филированным с компанией, так как подразделения принадле-

жащей ему Berkshire Hathaway ведут бизнес с Coca-Cola. Также

недовольны пенсионные фонды составом совета директоров

Citigroup. Они, как утверждают представители пенсионных фон-

дов, не стали препятствовать гендиректору компании Чарльзу

Принсу использовать свое служебное положение в личных це-

лях. Так, партнером фирмы Skadden, Arps, Slate, Meagher &

Flom, предоставляющей Citigroup юридические услуги, работа-

ет жена Принса. Кроме того, в фондах недовольны тем, что в

прошлом году Принс помог трудоустроиться в Citigroup одному

из своих родственников.
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объяснил причину отсутствия независимых дирек-
торов в компании Павел Нефедов.— На сегодняш-
ний день нам удалось добиться очень высокого
уровня корпоративного управления (в рейтинге
корпоративного управления Standard & Poor’s МТС
занимает второе место, уступая компании „Вимм-
Билль-Данн”.— СФ). Фактически единственной на-
шей недоработкой было отсутствие независимых
директоров».

Действительно, аналитики службы рейтингов
корпоративного управления, подчеркивая отсутст-
вие независимых директоров в МТС как негативный
фактор, отмечают, что несмотря на это, эффектив-
ность работы совета директоров в компании доста-
точно высока. Достигается это тем, что в совете есть
как представители основного акционера — АФК
«Система», так и одного из миноритариев —
Deutsche Telekom. «Оба партнера стремятся повы-
сить стоимость МТС для акционеров, создавая эф-
фективные механизмы контроля, поддерживая кон-
структивные отношения, ориентированные на до-
стижение консенсуса и опирающиеся на отлажен-
ную систему взаимного контроля»,— утверждают
аналитики Standard & Poor’s, объясняя высокий рей-
тинг МТС.

Вместе с тем, даже включив независимого пред-
ставителя в совет директоров, чтобы просто выпол-
нить требования регуляторов, компания через неко-
торое время сможет ощутить серьезное влияние но-
вого члена совета на бизнес.

Выгодная неподконтрольность
Первый положительный эффект, который может
ощутить компания, пригласившая на работу незави-
симого директора,— это повышение дисциплины и
качества работы аппарата совета директоров. Разу-
меется, это не всегда легко дается. «На собственном
опыте работы независимым членом совета директо-
ров Ставропольской ГРЭС я убедился, что самое
важное и сложное — наладить контакт с командой
менеджеров, добиться, чтобы тебя не просто забра-
сывали ненужными сведениями, а давали ту инфор-
мацию, которая нужна для принятия того или иного

конкретного решения. Тем самым выстраивается бо-
лее цивилизованная процедура работы совета ди-
ректоров, которая становится прозрачнее»,— гово-
рит Александр Филатов.

Кроме того, независимый директор может под-
толкнуть основного акционера к решению пробле-
мы, которая до этого оставалась без внимания. «Кон-
трольный акционер Ставропольской ГРЭС (РАО
„ЕЭС России”) долгое время закрывал глаза на ряд
операций с поставками топлива по завышенным це-
нам, что было явно не в интересах акционеров,—
рассказывает Александр Филатов.— Совместно с ге-
неральным директором, независимыми директора-
ми мы добились того, что была проведена ревизия,
которая вскрыла эти нарушения. В результате усло-
вия поставки были пересмотрены и проблема реше-
на. Компания стала экономнее расходовать имею-
щиеся средства».

Владелец и генеральный директор завода «Труд»
(лидер российского рынка кухонных и профессио-
нальных поварских ножей) Борис Есин пригласил
на свое предприятие независимых директоров, что-
бы иметь более взвешенный и критичный подход к
принятию управленческих решений. Вот уже вто-
рой год для обсуждения стратегических вопросов на

➔
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«У меня нет монополии на правду, на истину.
И если я где-то ошибся, пусть мне покажут,
в чем я был неправ»

РЕЙТИНГИ КОРПОРАТИВНОГО УПРАВЛЕНИЯ (РКУ)

ЭМИТЕНТ РКУ РКУ НАЛИЧИЕ  
ПО МЕЖДУНАРОДНОЙ ПО НАЦИОНАЛЬНОЙ НЕЗАВИСИМЫХ
ШКАЛЕ ШКАЛЕ ДИРЕКТОРОВ

«ВИММ-БИЛЛЬ-ДАНН ПРОДУКТЫ ПИТАНИЯ» 7+ 7,6 ЕСТЬ

«МОБИЛЬНЫЕ ТЕЛЕСИСТЕМЫ» 7+ 7,5 НЕТ

«РОСТЕЛЕКОМ» 6 6,4 ЕСТЬ

«УРАЛСВЯЗЬИНФОРМ» 6 6,2 ЕСТЬ

«ЛЕНЭНЕРГО» 6 6,0 ЕСТЬ

«ВОЛГАТЕЛЕКОМ» 5+ 5,9 ЕСТЬ

«СЕВЕРО-ЗАПАДНЫЙ ТЕЛЕКОМ» 5+ 5,9 ЕСТЬ

«ДАЛЬСВЯЗЬ» 5+ 5,8 ЕСТЬ

«ЦЕНТРТЕЛЕКОМ» 5+ 5,8 ЕСТЬ

«СИБИРЬТЕЛЕКОМ» 5+ 5,7 ЕСТЬ

ЮТК 5+ 5,6 ЕСТЬ

«АЭРОФЛОТ—РОССИЙСКИЕ АВИАЛИНИИ» 5 5,4 НЕТ

МДМ-БАНК 4+ 4,6 НЕТ

ИСТОЧНИК: STANDARD & POOR’S



совет директоров в городок Вача, где расположено
предприятие, приезжают три его независимых чле-
на: заместитель управляющего местного банка Анд-
рей Моров, консультант по управлению Игорь Альт-
шулер и представитель Выксунского металлургиче-
ского завода Юлия Сластилова. Как рассказал СФ
господин Есин, независимые директора нужны ему,
«чтобы получить свежий взгляд со стороны». Каж-
дый из них — специалист в своей области, к тому же
хорошо знакомый с самим главой «Труда». По сло-
вам Бориса Есина, ему нужна именно критика из уст
этих людей — то, чего порой не достает менеджер-
ской команде. «А то что получается? Сидят на засе-
даниях все мои замы, в рот мне глядят, да и все. Разве
интересно так работать?» — задает он риторичес-
кий вопрос.

Ценность независимых суждений членов совета
директоров подчеркивает и Тимур Горяев. «Я абсо-
лютно не уверен, что моя точка зрения всегда пра-
вильная,— признается он.— Людям свойственно
ошибаться. Как владелец контрольного пакета я за-
интересован в том, чтобы компания развивалась, из-
бегая рисков, увеличивая стоимость для акционеров.
В то же время как гендиректор я обязан иметь свое
мнение о путях развития компании. Но у меня нет
монополии на правду, на истину. И если я где-то
ошибся, пусть мне покажут, в чем я был неправ».

Правда, у по-настоящему независимых директо-
ров есть и один минус: их несложно нанять, но доста-
точно сложно отправить в отставку. По закону реше-
ние о переизбрании совета директоров АО акцио-
нер, даже основной, не может принять единолично.
Изменить состав совета можно только на общем со-
брании акционеров. Так, директор по корпоратив-
ным исследованиям Hermitage Capital Management
Вадим Клейнер на протяжении двух лет работы неза-
висимым директором в Сбербанке успел изрядно
«насолить» последнему. Он постоянно критиковал
банк за ущемляющую права миноритариев диви-
дендную политику, а также обвинял его менеджмент
в проведении экономически необоснованных опера-
ций (кредитовании предприятий по ставкам ниже
рыночных, выдаче займов под символические про-
центы), в результате которых банк недополучал сот-
ни миллионов долларов прибыли. Сбербанк даже
инициировал два года назад до сих пор длящуюся су-
дебную тяжбу о защите своей деловой репутации.
Однако отставки Клейнера с поста независимого ди-
ректора банку удалось добиться лишь в этом году. На
очередном собрании акционеров в июне представи-
тель интересов миноритариев не прошел в совет ди-
ректоров.

Чтобы не возникало подобного рода проблем,
компании предпочитают независимых директоров,
которые на самом деле зависимы от основного акци-
онера. Однако, как полагают эксперты, в дальней-
шем ситуация изменится. Основным владельцам
предприятий придется привыкнуть к критике со сто-
роны «чужих» членов совета директоров, чтобы по-
лучать зарубежные инвестиции, развиваться и заво-
евывать новые рынки. СФ
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«Самое сложное — наладить контакт с командой,
добиться, чтобы тебя не просто забрасывали
ненужными сведениями, а давали информацию,
которая необходима для принятия решения»

«Таких людей 
днем с огнем не сыщешь»

— Основная цель, которую преследуют компании, пригла-
шающие к себе независимых директоров,— поддержание
высокого уровня капитализации. Но складывается такое
впечатление, что для некоторых организаций наличие не-
зависимого директора сегодня становится данью моде. Од-
но время у нас была мода на маркетинг, и все принялись со-
здавать отделы маркетинга, потом то же самое было с логи-
стикой, а теперь вот добрались до независимых директо-
ров. При этом для того, чтобы эти люди могли полноценно
выполнять возложенные на них обязательства, в компании
должен быть рабочий совет директоров. А много ли таких
компаний сегодня в России? Не много. Для того чтобы на
роль независимых директоров привлекались опытные и
грамотные менеджеры, нашему бизнесу не хватает зрелос-
ти. У нас еще нет компаний, которые за плечами имели бы
долгие годы успешного развития и талантливых управлен-
цев, достигнувших почти пенсионного возраста. Эти люди
должны отойти от дел и периодически приходить в другие
компании, чтобы давать им дельные советы и делиться
опытом. Ведь в западных компаниях независимые дирек-
тора прекрасно проявляют себя и в качестве консультантов
в области управления.
Возможно, такие опытные менеджеры будут и у нас, но не
сейчас. Пока в России менеджерский уровень еще доста-
точно низкий, таких людей днем с огнем не сыщешь. Сего-
дня в России менеджеры либо учатся друг у друга, либо дей-
ствуют по наитию. Поэтому у нас на роль независимых ди-
ректоров привлекают в основном тех, кто умеет себя хоро-
шо продавать. И по логике вещей получается так, что неза-
висимый директор вообще-то не такой уж и независимый,
поскольку за свой труд он получает вознаграждение, и по-
этому уже зависит в какой-то мере от результатов, которые
демонстрирует компания.
Таким компаниям, как наша, независимые директора пока
не нужны. Потребность в них испытывают в основном монст-
ры, которые размещают свои акции на фондовых биржах и
открываются навстречу западному капиталу. Иностранцам
гораздо удобнее работать с такими компаниями, поскольку
независимый директор по их представлению — это обяза-
тельно опытный и авторитетный человек. А если на эту роль
привлекают иностранца, это особенно приветствуется, по-
скольку через такого человека Западу легче получить пред-
ставление о том, что происходит в российских компаниях.
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Евгений ЧИЧВАРКИН, 
управляющий компании
«Евросеть»
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Первый независимый директор появился в компа-
нии полтора года назад. Правда, критериям незави-
симости, принятым за рубежом, а с недавних пор и в
России, он не вполне отвечает. Голландец Йохан Гри-
етсен Хендрик Фрейман, занявший этот пост, уже
работал в составе совета директоров «Калины»,
представляя интересы ЕБРР — крупного миноритар-
ного акционера компании. В прошлом году его пол-
номочия в ЕБРР прекратились, и он собирался поки-
нуть совет директоров парфюмерно-косметическо-
го концерна. «Нам очень не хотелось его терять,—
вспоминает Тимур Горяев.— И мы решили предло-
жить ему остаться у нас в качестве независимого ди-
ректора». Фрейман согласился, а спустя еще год со-
вет директоров избрал его своим председателем.

Тот факт, что господин Фрейман ранее активно за-
щищал интересы Европейского банка в компании, по
мнению Горяева, вовсе не ущемляет права остальных
миноритариев, но помогает проще находить компро-
мисс с представителями банка: «Он лучше понимает
мотивы, которые стоят за тем или иным предложени-
ем со стороны ЕБРР, и может мне их объяснить. Что
же касается его независимости, то он очень крупный
и удачливый бизнесмен (в Нидерландах господину
Фрейману принадлежит многопрофильный холдинг
Corpeq с годовым оборотом более $150 млн.— СФ). За
работу в нашей компании он не получает ни копейки.
Мы компенсируем своим независимым директорам
только прямые расходы, понесенные в связи с приез-
дом в Россию на наши заседания совета директо-
ров,— перелет, проживание в гостинице».

«Я уже хорошо знал эту компанию, видел, как она
развивается и растет. К тому же мне очень нравится,
что там всегда есть возможность обсудить проблему
и даже переубедить руководство, главного акционе-
ра. И у меня, я думаю, есть опыт, который мог бы
быть полезен компании»,— так объясняет свое ре-
шение остаться в совете директоров «Калины» сам
Йохан Фрейман.

В этом году в компании появился второй независи-
мый директор — бывший менеджер компаний Procter
& Gamble и Eckes, а ныне отраслевой эксперт Рейн-
хольд Шленсок. «Мы с ним сошлись на общем интере-
се к косметике. А поскольку по некоторым вопросам и
у нас возникали разногласия относительно направле-
ний развития российского косметического рынка, я
предложил ему проверить, кто из нас прав, на практи-
ке»,— описывает Тимур Горяев предысторию появле-
ния в совете директоров господина Шленсока.

Правда, обзаведясь независимыми директорами,
основному акционеру «Калины» пришлось привы-

кать к противостоянию с их стороны. «После прове-
дения IPO у нас появилась достаточно большая сумма
свободных денег, несколько десятков миллионов дол-
ларов,— рассказывает Горяев.— Мы знали, что не бу-
дем их тратить в течение какого-то периода времени,
и решили отдать их в управление одной из инвести-
ционных компаний. Провели тендер, выбрали компа-
нию — очень уважаемую на финансовом рынке. По-
дошла дата заседания. Я докладываю, что правлением
было принято такое-то решение, и мы считаем, что
можем получить минимум 12–14% годовых в валюте.
И тут независимые директора говорят: „Мы против.
Хотя доходность высокая, но ведь есть и риск потери.
А это деньги акционеров, вы не имеете права ими ри-
сковать”. Скажу честно, для нас это было совершен-
но неожиданно. И перед управляющей компанией
неудобно. Но мы согласились с логикой совета дирек-
торов и отменили решение. А деньги положили в ино-
странный банк под 1,5% годовых».

Идти на подобные компромиссы, по словам Тиму-
ра Горяева, приходится достаточно часто. Зато, ут-
верждает он, это заставляет компанию развиваться в
более прогрессивном ключе. «Есть периодичность,
есть отчетность и есть люди, которые задают вопро-
сы, порой неприятные. И это очень хорошо,— счита-
ет он.— Многие российские директора принимают
решения на основе интуиции и говорят, что это спе-
цифика России. Но здесь такие номера не проходят.
Какая, к черту, интуиция! Давайте обоснуем реше-
ние с цифрами в руках. Если вам не хватает цифр —
ребята, идите готовьтесь! Ведь после IPO у нас появи-
лись новые миноритарные акционеры — им-то про
интуицию не расскажешь». СФ

[ Компромисс вместо свободы
Концерн «Калина» стал первой российской компанией, избравшей
независимого директора председателем совета директоров. Теперь
основному акционеру «Калины» Тимуру Горяеву приходится мириться
с тем, что окончательное решение остается не за ним. — Текст: Татьяна ТКАЧУК

Тимур Горяев: «У меня

нет монополии

на истину»
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«Сейчас нам был бы не к месту 
второй этап кризиса»
СЕКРЕТ ФИРМЫ: Насколько серьезная ситуация сло-
жилась на рынке недвижимости в результате банков-
ского кризиса?
ГЕОРГИЙ ДЗАГУРОВ: Ключевой момент в том, что все
эти события произошли летом, когда на нашем рын-
ке, как правило, наблюдается стагнация. В этот пери-
од многие люди, принимающие решения по сделкам,
попросту уезжают отдыхать, и весь бизнес замирает.
Однако этим летом мы не наблюдали какого-то сни-
жения цен. Все шло достаточно ровно. Мы заметили
только некоторый спад активности продаж и пробле-
мы с финансированием в конкретных проектах, ког-
да кредиты выделялись банками на тех условиях, к
которым клиенты были просто не готовы. Но в лю-

бом случае, никакого кризиса и даже предпосылок к
нему на рынке не было. Скорее, был период некой
дестабилизации. Сейчас даже отголосков банков-
ского кризиса мы не ощущаем.
СФ: То есть кризис в банках по времени пришелся
очень неудачно — на период стагнации на рынке не-
движимости?
ГД: Отчего же, очень даже удачно. Ведь летом наши
доходы так или иначе снижаются. Поэтому хорошо,
что кризис произошел именно тогда, а не весной или
осенью — в периоды самой активной работы. Сейчас
нам был бы очень не к месту второй этап банковского
кризиса.
СФ: А вы считаете, это может случиться?
ГД: Вопрос, вообще-то, не ко мне, а к банкирам.
Но некоторые говорят, что это вполне реально. Кста-

➔
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Летний банковский кризис доверия обост-
рил ситуацию на рынке недвижимости. Бан-
ки начали избавляться от объектов, в кото-
рые ранее инвестировали средства. Причем
на продажу выставлялись как инвестицион-
ные контракты, так и уже готовые объекты,
а дисконт по ним порой достигал 20–30%.
Впрочем, как уверяет генеральный дирек-
тор риэлтерской компании Penny Lane
Realty Георгий Дзагуров, период нестабиль-
ности в сфере недвижимости закончился.  
— Текст: Станислав МНЫХ  Фото: Павел САМОХВАЛОВ

«Резкие изменения приводят
к покупательскому шоку»
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ти, и летом, в условиях банковского кризиса и общей
истерии мы ожидали, что многие люди изымут сред-
ства из банков и вложат их в недвижимость, посколь-
ку в долгосрочной перспективе на нашем рынке все
обстоит гораздо спокойнее. Однако особой активно-
сти мы не наблюдали, хотя, на мой взгляд, здесь люди
могли бы выиграть больше, чем на банковских про-
центах, и к тому же уйти от лишних рисков. Возмож-
но, этого не произошло потому, что уже с начала года
идут разговоры о завышенной стоимости недвижи-
мости, и люди просто не хотят переплачивать. Но,
как сказал один мой коллега, разговоры о необходи-
мости снижения стоимости недвижимости ведутся
людьми, которые лично в этом заинтересованы.
Больше ни на чем другом они не основаны.
СФ: Вам как риэлтерам выгоден рост цен? Ведь спрос
независимо от этого остается высоким.
ГД: Нам выгодно, чтобы были сделки, чтобы был ста-
бильный рынок. Любые резкие изменения на рынке
приводят к определенному покупательскому шоку,
тормозят принятие решений.
СФ: Существует мнение, что несмотря на преодоле-
ние летних проблем, опасность кризиса на рынке не-
движимости по-прежнему сохраняется.
ГД: Я не вижу никаких причин для того, чтобы цены
падали. Они действительно очень высоки, но такова
общемировая ситуация на рынке недвижимости.
СФ: То есть цены будут расти и дальше?
ГД: Могу сказать точно, что падать они не будут. Ведь
у нас в стране постепенно повышается уровень бла-
госостояния, а вместе с ним и потребности покупате-
лей. Соответственно, меняются и покупательские

стандарты. А на сегодня у нас в стране людей, спо-
собных позволить себе приобрести адекватное жи-
лье, гораздо больше, чем действительно хороших
квартир и домов. Потребительская культура растет.
Люди понимают, что вопросом жилья необходимо
заниматься всерьез. Так, я знаю ситуацию, когда
один из крупнейших российских предпринимателей
выкупил целый этаж в «хрущевке». Это кончилось
довольно плачевно — нападением на него в подъез-
де. Как это ни странно, в России очень много состоя-
тельных людей живут в неподобающих их уровню
условиях. Можно встретить очень богатого челове-
ка, который живет, скажем, в Митино или Новогире-
ево из-за целого ряда причин: проживающих здесь
друзей или родителей, расположенного неподалеку
офиса или просто в силу привычки. Я считаю, что ему
уже пора менять жилье. И у нас есть что ему предло-
жить. Иными словами, налицо дефицит недвижимо-
сти и обилие потенциальных клиентов.

«Многие банки прекратили
финансирование проектов»
СФ: В начале сентября Penny Lane Realty предложила
новый для рынка механизм реализации объектов
коммерческой недвижимости. В чем заключается
суть этой схемы?
ГД: Мы предлагаем компаниям, которые профессио-
нально не занимаются управлением недвижимос-
тью, продать свои объекты дешевле их рыночной
стоимости. Взамен они получают значительные обо-
ротные средства и гарантированный договор аренды
на пять-семь лет этого же проданного объекта, кото-

разговор номера

2 0 с е н т я б р я —  2 6 с е н т я б р я 2 0 0 4д е л о в о й  ж у р н а л

с е к рет  ф и р м ы  

«Нам бы больше помогла толковая система стра-
хования инвестиционных рисков наших клиен-
тов, которого мы в Москве никак не дождемся»
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ров. Финансовые пока-

затели компания не

разглашает.



рый необходим им для ведения своего, к примеру,
ресторанного или торгового бизнеса. При этом став-
ка аренды для них будет значительно ниже рыноч-
ной. По нашей схеме компания должна будет про-
дать свою недвижимость на 20% дешевле. И тогда
арендная ставка составит для нее 13–14% в год от
суммы сделки купли-продажи.
СФ: Чем обусловлено введение этой схемы?
ГД: Тем, что вследствие кризиса многие банки пре-
кратили финансирование проектов и закрыли кре-
дитные линии. А для многих компаний потребность в
оборотных средствах по-прежнему осталась весьма
актуальной. Ко всему прочему, поднялись проценты
по кредитам под залог недвижимости. А сама недви-
жимость при этом нередко оценивалась банками го-
раздо ниже — чуть ли не вполовину ее рыночной сто-
имости.
СФ: То есть получается, что это ваш ответ на банков-
ский кризис?
ГД: Да, на это и вообще на изменение общерыночной
ситуации. Кстати, по аналогичной схеме не так давно
компания Ericsson реализовала свой офис Райффай-
зенбанку и теперь арендует его.

«Для инвесторов региональные рынки
недвижимости менее понятны,
чем московский»
СФ: В начале августа Банк Москвы и Федеральное
агентство по строительству подписали соглашение,
по которому банк обязался направлять на кредиты
строителям почти 50% своих активов — более
$2 млрд в год. Для чего это банку?
ГД: Возможно, у соглашения есть не только экономи-
ческие, но и политические мотивы — к примеру,
стремление финансово поддержать в трудный пери-
од московский строительный комплекс. Но в любом
случае, я считаю, что это совершенно своевременная
акция — ведь помимо финансовой поддержки рын-
ка, вследствие этой инициативы строительные ком-
пании будут плотнее работать с Банком Москвы и со
временем могут стать его постоянными клиентами.
СФ: А насколько высок интерес инвесторов к регио-
нальным рынкам?
ГД: Региональные рынки недвижимости менее по-
нятны, чем московский. Мы нередко работали с ин-
весторами, интересующимися только столичным
рынком. Ведь им необходимо, чтобы рынок был уже
сформировавшимся, чтобы на нем можно было гра-
мотно и точно оценить объекты. Тем не менее регио-
ны в последнее время развиваются очень активно.
Так, туда все интенсивнее выходят московские и за-
падные компании, к примеру, торговые сети. Им со-
вершенно необходимо будет либо приобретать, ли-
бо брать в аренду местную недвижимость. И этот
процесс уже идет, причем в условиях ограниченно-
го предложения. Так, к примеру, в Новосибирске
будет построен первый крупный бизнес-центр выс-
шего разряда — класса А. И если компания хочет
быть представлена в этом городе на должном уров-
не, у нее просто не будет альтернативы для выбора
офиса.

СФ: Известно, что большой интерес у москвичей вы-
зывает сейчас еще и сочинская недвижимость.
ГД: Для меня Сочи — это как раз одна из самых све-
жих тем. Я совсем недавно вернулся из этого горо-
да — изучал там объекты, принадлежащие в основ-
ном московским инвесторам. У нашей компании да-
же составлен перечень адекватных предложений по
этому городу. Но я не вижу, чтобы интерес к Сочи у
москвичей был каким-то выдающимся. Он, безуслов-
но, есть, но я бы затруднился объяснить, чем он вы-
зван. Может быть, тем, что именно в Сочи проводит
свой отпуск Владимир Путин, а ведь у нас в стране ка-
кие-то тенденции на рынке могут возникнуть под
влиянием личных пристрастий президента. Потен-
циал рынка огромен, но все-таки пока это не более
чем интерес. Так, сейчас на сочинский рынок недви-
жимости можно выйти и переделить его с совсем не-
большими деньгами. Все местные элитные проекты
видны как на ладони, поскольку их очень мало. А у нас
в стране, поверьте, есть тысячи людей, способных за-
просто выкупить эти проекты. Но этого не происхо-
дит. Так, самая лучшая и дорогая квартира в Сочи сто-
ит до отделки $1,6 млн. Я уверен, что в самом Сочи
найдется с десяток людей, которые могут ее приобре-
сти за такие деньги. А она тем не менее не реализова-
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на до сих пор. В Москве же, к слову, квартиры могут
доходить в цене до $12–15 млн, а дома — до $35 млн, и
все они рано или поздно находят своего покупателя.
СФ: А какие еще инвестиционно привлекательные ре-
гионы вы могли бы выделить?
ГД: Очень активно развивается Питер, поскольку
многие московские компании приходят туда. Мы то-
же работаем там, и, кстати, в августе наше питерское
отделение вышло на самоокупаемость. Есть у нас не-
плохие проекты в Тюмени, Иркутске, Саратове и ря-
де других регионов.

«На конкурентные войны не хочется 
даже отвлекаться»
СФ: В январе этого года Павел Здрадовский, возглав-
лявший в Penny Lane департамент элитной недвижи-
мости, ушел и основал собственную компанию Paul’s
Yard. Вместе с ним ушло большое количество сотруд-
ников вашей компании. Насколько серьезна была
эта потеря для вашего бизнеса?
ГД: Действительно, в этом году целая группа наших
сотрудников перешла в компанию Paul’s Yard. Но на
самом деле это не первая подобная ситуация как для
нашей компании, так и для многих других игроков на
рынке. И пережили мы ее тяжело в силу того объема
работы, который нужно было выполнить, чтобы вос-
становить положение в определенном сегменте рын-
ка. Но ведь ушел не партнер или учредитель компа-
нии, а только один из руководителей со своей коман-
дой, которая, впрочем, была действительно хороша.
Но на сегодня, к счастью, нами создана новая энер-
гичная команда, и мы смогли воплотить в жизнь мно-
гие ранее нереализованные проекты. И сейчас наше
положение в этом сегменте рынка выглядит лучше,
чем в прошлом году.
СФ: Вы уже считаете Paul’s Yard своим конкурентом?
ГД: На некоторых рынках, к примеру на рынке элит-
ных квартир — да. Однако мы рассматриваем ситуа-
цию иначе: есть лидеры рынка, в число которых вхо-
дит и Penny Lane. Ориентиром для новых компаний и
прочих конкурентов являются именно эти лидеры.
Не наоборот. Кстати, после ухода Павла мы провели
со всеми нашими конкурентами консультации на эту

тему. С нами все посоветовались, досконально обсу-
дили ситуацию. Ведь подобные пертурбации не нуж-
ны абсолютно никому.
СФ: А с чем связана такая открытость? На вашем рын-
ке столь тесен круг общения?
ГД: Да, мы постоянно общаемся с другими игроками
рынка. Во всех наших секторах — продаже загород-
ной и городской недвижимости, жилой и коммерчес-
кой, аренде квартир — у нас разные конкуренты. Од-
нако работы хватает всем и на конкурентные войны
не хочется даже отвлекаться. Более того, если мы
чувствуем, что в конкретном проекте не будем луч-
шими, мы всегда порекомендуем клиенту, куда ему
стоит обратиться. Или если понимаем, что клиенту
было бы выгоднее работать не только с нами, никогда
не будем требовать от него эксклюзива, поскольку
это может испортить всю работу и наши деловые от-
ношения. Мы работаем на разных фронтах, и за счет
этого обеспечивается общая устойчивость.
СФ: На вашем рынке существует «большая пятерка»
компаний, и статуса явного лидера нет ни у кого из
них. Чем объясняется такая ситуация?
ГД: Но ведь явной монополии на рынке не должно
быть по определению.
СФ: В нашей стране это наблюдается сплошь и ря-
дом…
ГД: Это происходит в силу каких-то исторических
или политических предпосылок.
СФ: Вы хотите сказать, что рынок столичной недвижи-
мости складывался в изначально более цивилизо-
ванных условиях?
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ГД: Да, ни у кого из нас просто не было условий, кото-
рые дали бы возможность монополизировать рынок.
Безусловно, такую цель можно ставить. Но это озна-
чает войну. Кроме того, любая монополия наносит
безусловный ущерб интересам клиента, развитию
рынка. А нам работать нужно. У нас очень много ра-
боты по новым объектам. Конкуренты ведь тоже
очень внимательно следят за тобой и повторяют все
твои лучшие шаги или, наоборот, подают тебе све-
жую идею.

«Мы ждем ужесточения контроля»
СФ: Насколько полезны для рынка будут поправки,
разработанные не так давно под руководством по-
мощника президента Игоря Шувалова, которые пред-
писывают строителям предоставлять покупателям
детальные данные о самом проекте и о компании-за-
стройщике, а также предполагают штрафы за про-
сроченную сдачу объектов?
ГД: Для развития рынка полезна прозрачность и до-
верие к его операторам, в том числе застройщикам.
Хотя на самом деле нам бы очень помогла толковая
система страхования инвестиционных рисков на-
ших клиентов, которой мы в Москве никак не дож-
демся. Кстати, в Питере эта система на нескольких
площадках уже работает. Она предполагает, что ес-
ли здание не построено к договоренной дате и права
клиента на собственность не оформлены, ему гаран-
тируется выплата страховки. Но пока мы в трениях с
участниками рынка по этому вопросу. А что касает-
ся большей прозрачности в работе строительных
компаний, то она бы, безусловно, пошла только на
пользу.
СФ: Но на рынке опасались, что эти поправки могут
вызвать новый взлет цен на недвижимость.

ГД: На мой взгляд, цены на рынке определяет все-та-
ки маркетинг, а не законодательные инициативы.
СФ: А как тогда вообще сказываются на ситуации на
рынке громкие заявления чиновников? К примеру,
главы ФАС Игоря Артемьева о том, что на рынке мос-
ковского жилья с позволения властей сложились «бе-
зумные цены», и поэтому необходимо обеспечить
прозрачность процедур выделения земли под строи-
тельство жилья. Или недавний законопроект, пред-
писывающий риэлтерам сообщать в ФСФМ об «подо-
зрительных» сделках.
ГД: Я не заметил особых перемен на рынке «по сле-
дам» этих выступлений. Так, мы прогнозировали
снижение клиентской активности в момент одоб-
рения несколько лет назад Думой закона о контро-
ле за расходами. Мы даже связывались с подрядчи-
ками и оговаривали некоторые дисконты, посколь-
ку ждали стагнации рынка. Выяснилось, что зря
ждали.

Я пока не понимаю, за счет каких именно меха-
низмов власти будут собирать объективную инфор-
мацию о рынке и осуществлять за ним контроль.
И кстати, побеседовав на эти темы с некоторыми
представителями госструктур, я не увидел, чтобы
они сами четко представляли, как именно можно ку-
рировать рынок.

В принципе, мы ждем ужесточения контроля, но
мне самому очень интересно, за счет чего оно будет
обеспечиваться. А так, пусть мне дадут контактные
телефоны, по которым я могу сообщить о подозри-
тельной сделке — я готов это делать. Хотя у меня сей-
час перед глазами нет ни одной сделки, которую я бы
счел таковой. Я бы лучше поговорил с высшими гос-
чиновниками о другом — о случаях некорректного
поведения на рынке — как некоторых клиентов, так
и застройщиков. Когда, к примеру, документы
оформляются таким образом, что лучше вообще по-
ка не продавать объект, чтобы не подставить его бу-
дущих владельцев. А ведь такие объекты предлага-
ются на рынке и, более того, даже реализуются. По-
нятное дело, я не готов сообщить вам сейчас кон-
кретных названий и имен, но это не значит, что таких
эпизодов на рынке не существует. СФ
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Ушел в неизвестность

Директор департамента между-
народных финансовых отноше-
ний Минфина Сергей Колотухин
уволился по собственному же-
ланию.

Временно исполняющим обя-
занности главы департамента
по внешним финансовым от-
ношениям назначен бывший
заместитель Колотухина Де-
нис Михайлов. Информации о
причинах ухода Сергея Колоту-
хина (на фото), равно как и о
будущем месте работы главно-
го специалиста Минфина по
внешним долгам, в пресс-
службе министерства получить
не удалось. Финансовые ана-
литики сообщают, что специа-
лист такого уровня может уйти
на один из ключевых постов в
крупную бизнес-структуру. Ис-
точники СФ, близкие к Минфи-
ну, высказывают разные вер-
сии предполагаемого трудоус-
тройства Колотухина. Основ-
ная — Сергей Колотухин вер-
нется во Внешторгбанк, где в
общей сложности проработал
более десяти лет, а перед при-
ходом в Минфин занимал
должность заместителя пред-
седателя правления банка.
Есть и другая версия, которую
высказывают в чиновничьих
кругах с большой осторожнос-
тью. В июне экс-премьер Ми-
хаил Касьянов заявил о наме-
рении создать и возглавить
крупный межгосударственный
инвестиционный банк с учас-
тием России, стран СНГ и ЕС.
Есть предположение, что Сер-
гей Колотухин, пришедший в

Минфин при Касьянове, мо-
жет принять предложение экс-
премьера и войти в штат буду-
щего банка.

Тиньков нанял 
ресторатора

Патрик Деклу назначен генераль-
ным менеджером сети рестора-
нов «Тинькофф».

«В связи с ростом количества
ресторанов потребовался
опытный управленец из рес-
торанного бизнеса,— говорит
директор сети ресторанов
„Тинькофф” Алексей Яцен-
ко.— Первоочередная зада-
ча, стоящая перед Деклу,—
снижение операционных за-
трат и оптимизация техноло-
гических процессов».
Француз Патрик Деклу не но-
вичок на российском ресто-
ранном рынке. В 1992 году он
был приглашен для открытия
элитного французского ресто-
рана в гостинице «Аэростар» в
Москве, в 1993–1998 годах
работал в «Росинтер Ресто-
ранс», после чего стал незави-
симым консультантом, участ-
вуя в создании целого ряда ре-
сторанов в Москве и регионах.
«Тиньков пытается войти в
сегмент дорогих ресторанов,
что из-за высокой конкурен-
ции у него получается с неко-
торым трудом,— говорит пре-
зидент Гильдии московских
рестораторов Игорь Буха-
ров.— Деклу может высту-
пить в роли тренинг-менедже-
ра, который поможет добить-
ся унификации стандартов
обслуживания во всех 20 рес-
торанах сети. А я бы на его
месте сделал бы и собствен-
ное производство еды, чтобы
поставлять ее в рестораны, а
также сократил меню».

Рокировка в пользу
Раковщика

Новым генеральным директором
«РЕСО-Гарантии» назначен Дмит-
рий Раковщик, занимавший ра-
нее должность главы Северо-За-
падного регионального центра
компании.

Директиву, обязывающую Федеральное агентство по управ-
лению федеральным имуществом голосовать за продление
контракта с главой госкомпании, подписал премьер-ми-
нистр Михаил Фрадков.
Семен Вайншток, проработавший в отрасли более 20 лет, по-
явился в «Транснефти» в 1999 году, перейдя из ЛУКОЙЛа, где
он возглавлял крупнейшую добывающую компанию структу-
ры «ЛУКОЙЛ — Западная Сибирь». «Никто и не сомневался,
что контракт с ним будет продлен,— говорит Сергей Григорь-
ев, вице-президент „Транснефти”.— Вряд ли на рынке можно
найти более успешного менеджера, способного за столь ко-
роткие сроки осуществлять такие грандиозные проекты».
В том, что продление контракта с Вайнштоком — несомнен-
ный плюс как для компании, так и для рынка, уверены и экс-
перты. «Умения добиваться строительства новых трубопро-
водов главе „Транснефти” не занимать,— говорит аналитик
ИГ „Атон” Дмитрий Лукашов.— За время его работы в
„Транснефти” компания значительно увеличила пропускную
способность нефтепроводов». «Смена топ-менеджера, су-
мевшего наладить прочные контакты с нефтяниками, вряд
ли была бы логичным шагом,— соглашается Дмитрий Ман-
гилев, аналитик ИК „Проспект”.— Кроме того, у „Транснеф-
ти” сейчас много новых проектов, реализация которых, мо-
жет быть, и не зависит лично от Вайнштока, но в любом слу-
чае находится под его контролем. Скажем, техническое
обоснование по проекту строительства восточного трубо-
провода по планам компании должно быть готово до конца
года, а в случае появления у „Транснефти” нового главы эти
планы могли быть поставлены под сомнение».

Вайншток оправдал
доверие
Президент «Транснефти» Семен
Вайншток, возглавлявший компа-
нию в течение пяти лет, останется
на своем посту еще на три года.
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СЕМЕН ВАЙНШТОК ОСТАЕТСЯ ВО ГЛАВЕ «ТРАНСНЕФТИ»      СЕРГЕЙ КОЛОТУХИН ПОКИНУЛ МИНФИН      РЕСТОРАНЫ «ТИНЬКОФФ» УНИФИЦИРУЕТ ФРАНЦУЗ      ГЕНДИРЕКТО-

РОМ «РЕСО-ГАРАНТИИ» СТАЛ ДМИТРИЙ РАКОВЩИК      CEO WALT DISNEY МАЙКЛ ЭЙЗНЕР УЙДЕТ СО СВОЕГО ПОСТА
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В «РЕСО-Гарантии» говорят,
что под началом Дмитрия Ра-
ковщика (на фото) показате-
ли петербургского бизнеса
компании значительно улуч-
шились.
Основатель и бессменный
руководитель «РЕСО-Гаран-
тии» Сергей Саркисов поки-
нул пост гендиректора ком-
пании, перейдя на долж-
ность президента «Группы
РЕСО». Группа образовалась
вокруг «РЕСО-Гарантии» в по-
следние три года путем при-
соединения ряда крупных
страховщиков в СНГ, двух
лизинговых компаний и не-
скольких медицинских кли-
ник. Как объяснил замести-
тель гендиректора «РЕСО-Га-
рантии», председатель коми-
тета по маркетингу Игорь
Иванов, Сергей Саркисов

попросил совет директоров
досрочно освободить его от
должности генерального ди-
ректора, чтобы сосредото-
читься на стратегическом
планировании развития биз-
неса «Группы РЕСО».
Кадровые рокировки в среде
страховщиков в последнее
время не редкость. В мае
нынешнего года гендиректор
«Ингосстраха» Виктор Щер-
баков стал президентом
компании, а на его место бы-
ла назначена Татьяна Дуб-
ровская. В июле гендиректор
«Национальной страховой
группы» Юрий Решетняк стал
президентом НСГ, а его за-
меститель Алексей Сазонов
занял кресло генерального
директора.

Глава Disney порадовал
аналитиков

CEO компании Walt Disney Майкл
Эйзнер согласился уйти в отстав-
ку. Правда, только в 2006 году.

Аналитики оценили позитив-
но уход Эйзнера. «Объявле-
ние о том, что Эйзнер поки-
нет свой пост, успокоит инве-
сторов, волнующихся по по-
воду низких показателей фи-
нансовой отчетности»,— го-
ворит аналитик Glass, Lewis
& Co Грэг Тексин. За послед-
ние годы оборот Disney за-
стыл на уровне $23 млрд, а
прибыли ежегодно падали на
10–15%, сократившись до
$2,8 млрд. В итоге в начале

этого года группа акционе-
ров Disney во главе с пле-
мянником Уолта Диснея Роем
стали требовать отставки
Эйзнера. За его уход с поста
председателя совета дирек-
торов проголосовали 45% ак-
ционеров компании. Однако
должность CEO Эйзнеру уда-
лось сохранить.
Майкл Эйзнер (на фото) за-
нял пост президента Walt
Disney в 1984 году. За десять
лет он преобразил компанию:
выпустил сразу несколько но-
вых мультфильмов, открыл
семь парков развлечений, а
также приобрел в 1995 году
телекомпанию Capital
Cities/ABC. В итоге в 1991 го-
ду обороты Walt Disney соста-
вили $6,1 млрд, а в 1997-м —
уже $22,5 млрд. К этому мо-
менту Эйзнер уже возглавил

совет директоров компании,
а также занял пост CEO. Но
затем он начал совершать
один промах за другим, и экс-
перты стали поговаривать о
его скором уходе.
Однако решение об отставке
последовало только сейчас.
Причем запланировал ее
Эйзнер лишь на 2006 год,
когда окончится срок кон-
тракта. Сам он пытается со-
хранять хорошую мину при
плохой игре. «Это решение
не вынужденное, а связан-
ное с личными обстоятельст-
вами. Глядя на нашу текущую
отчетность, мы должны гор-
диться тем, как нам удается
управлять компанией даже в
тяжелые для нас времена»,—
отмечает Эйзнер в письме
совету директоров Walt
Disney. СФ
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На интернет-сайте ЗАО «Хохломская роспись» го-
раздо больше англоязычных страниц, чем русских.
Дело в том, что искать клиентов за границей довольно
дорого, так как участие в международных выставках
стоит немалых денег. Руководитель отдела внешнеэ-
кономических связей Светлана Анисова говорит, что
сайт — довольно эффективный инструмент привле-
чения зарубежных клиентов. «В прошлом году шесть
фирм-дистрибуторов нашли»,— радуется она.

Но все равно за последние пятнадцать лет прода-
жи «Хохломы» за рубежом упали более чем в десять
раз. Генеральный директор «Хохломской росписи»
(отец Светланы Анисовой) Николай Коротков рабо-
тает на предприятии с 1966 года. Доперестроечные
времена он вспоминает даже с некоторой ностальги-
ей: «Тогда 85% продукции у нас уходило на экспорт, а

внутри страны это был страшнейший дефицит: хох-
лома продавалась только в „Березке”. Мы были чис-
тыми производственниками — отдел сбыта состоял
из четырех человек. К нам приезжали представители
государственных организаций и говорили: нам
столько-то ложек, столько-то чашек. Сначала Мини-
стерство внешней торговли, потом „Березка”, а что
оставалось — шло на прилавок. Теперь мы действуем
по потребностям и заявкам покупателей».

Сейчас потребности и заявки зарубежных поку-
пателей тянут максимум на $375 тыс. в год (или 8%
оборота предприятия, составившего в 2003 году око-
ло $4,6 млн). Между тем «Хохломская роспись» ост-
ро нуждается в оборотных средствах: в 2002 году
правительство отменило льготную систему налого-
обложения предприятий народных художественных
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Хохлома — один из самых известных
на Западе наших брэндов, однако после
распада Советского Союза его продажи за
границей снизились практически до нуля.
Тем не менее «Хохломской росписи» за по-
следние десять лет удалось завоевать внут-
ренний рынок и стать одним из самых ус-
пешных предприятий народных художест-
венных промыслов в России. Теперь компа-
ния снова готовится к броску на зарубеж-
ные рынки. Корреспондент «Секрета фир-
мы» отправился на предприятие, чтобы уз-
нать, как народное творчество становится
бизнесом. — Текст: Николай ДИЦМАН  Фото: Евгений ДУДИН

Деревянный бизнес



промыслов (НХП), что привело к снижению при-
быльности компании с 35 млн рублей в 2001 году до
примерно 18 млн рублей в 2002-м и 2003-м.

— Каким же образом вы намерены увеличить
продажи за границей?

— Ну, вот отдел внешнеэкономических связей со-
здали. В 2003 году отправили на экспорт даже 12%
продукции, но был провал по одной фирме, которая
нас обманула: взяла продукцию и не заплатила. По-
этому по деньгам получилось 8%.

Коротков рассчитывает на правительство: по его
подсчетам, сейчас «Хохломская роспись» платит
26 копеек налогов с рубля произведенной продук-
ции, сельское хозяйство — 5 копеек, торговля —
18 копеек. «Борис Николаевич (Ельцин.— СФ) и Вик-
тор Степанович (Черномырдин.— СФ) очень хорошо
понимали важность предприятий НХП, с нынешним
правительством нам пока только удалось догово-
риться о снижении на шесть пунктов ЕСН — тогда
будет 21 копейка с рубля. Все равно больше, чем у
торговли, а ведь хохлома — уникальный народный
промысел, достояние страны»,— сетует Коротков.

Тяжелый товар
Вместе с менеджером по рекламе «Хохломской рос-
писи» Людмилой Песковой мы идем по территории
завода. Первый пункт нашего назначения — отдел
маркетинга и сбыта. Всерьез продажами на «Хох-
ломской росписи» начали заниматься десять лет на-
зад. Еще в 1992-м государственные предприя-
тия–заказчики хохломы закрылись, а Министерст-
во внешней торговли было упразднено. Какое-то
время система продаж работала по инерции, а у
предприятия оставались запасы валюты, которые
можно было направлять на выплату зарплаты. К
1994 году механизм встал.

«Это были самые тяжелые годы,— вспоминает
Коротков.— Старые связи разорваны, а новые мы
еще не приобрели. А ведь мы градообразующее
предприятие: из 15-тысячного трудоспособного на-
селения Семенова (небольшой город в Нижегород-
ской области, где расположена „Хохломская рос-
пись”.— СФ) полторы тысячи человек у нас работает.
Так что пришлось переориентироваться на внутрен-
ний рынок».

Компания постепенно расширила отдел сбыта с
четырех человек до двадцати, за каждым менедже-
ром закрепили несколько регионов. Первоначально
продажи росли просто за счет существовавшего ра-
нее дефицита, но с 1998 года из-за падения курса руб-
ля продукция предприятия стала стоить гораздо де-
шевле по сравнению с иностранными сувенирами.
Это позволило увеличить реализацию с 23,6 млн руб-
лей в 1998 году до 54,8 млн в 1999-м. В том же 1999-м
руководство компании прошло обучение на семина-
рах консалтинговой компании KPMG.

— Чему учили?
— Учили в принципе управлять производством.

До этого, например, у нас было только текущее пла-
нирование, на сезон.

— А теперь какое?
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Доперестроечные времена менеджеры

предприятия вспоминают с ностальгией:

тогда на экспорт уходило в десять раз боль-

ше продукции. Впрочем, British Airways, рас-

красившая свои самолеты в русском стиле,

считает, что хохлома и сегодня «то, что надо»



— Теперь стратегическое, на пять лет. Согласно
нашему бизнес-плану, мы должны увеличивать про-
дажи ежегодно на 5% в течение пяти лет. Нужно про-
двинуть нашу продукцию в каждый райцентр.

Несмотря на обучение, в управлении предприяти-
ем какие-либо ноу-хау не замечены. Скорее всего,
причина успеха в другом: руководители «Хохлом-
ской росписи» работают на предприятии уже много
лет, и оно стало для них чем-то большим, чем просто
бизнес.

Своеобразное понимание бизнес-технологий
приносит свои плоды. «Основной акцент мы делаем
на прямом маркетинге»,— говорит начальник отде-
ла маркетинга Наталья Завьялова. Прямой марке-
тинг в ее понимании — это поставки в розницу.
«Крупных оптовиков среди наших клиентов мень-
ше, чем розничных,— добавляет Завьялова.— Одна-
ко на них приходится больше половины объемов ре-
ализации». Традиционным средством привлечения
новых клиентов внутри страны остаются местные
выставки, также в компании рассчитывают на ры-
ночные тенденции. «Во время перестройки у нас как
было? Все импортное, что угодно — только бы не на-
ше. Сейчас же во всем возвращение к нашим, рус-
ским корням»,— формулирует национальную идею
Завьялова.

Самое удивительное, что именно «прямой марке-
тинг» — один из ключевых факторов успеха «Хох-
ломской росписи». «Народные промыслы — вообще
довольно „тяжелый” товар: это сувенирка, оптови-
кам она неинтересна. Нам в этом смысле было легче,
так как мы делаем не только сувениры, но и массо-
вую продукцию. А для других предприятий единст-
венный выход — идти в розницу. Но выйти на все эти
сотни небольших магазинов очень сложно, нужно
проводить гибкую ассортиментную политику, плот-
но работать с каждым регионом. „Хохломской рос-
писи” это удалось»,— считает финансовый директор
Гусевского хрустального завода Максим Макаров.

На самом видном месте в отделе маркетинга «Хох-
ломской росписи» стоит книга Филипа Котлера «Ос-
новы маркетинга». Наверное, из нее маркетологи
«Хохломы» почерпнули идею провести опрос потре-

бителей, что и было сделано около двух лет назад. Вы-
яснилось, что 59,4% из 1000 дистрибуторов затрудни-
лись ответить на вопрос: «Цена изделий с хохлом-
ской росписью высокая, разумная или низкая?».
О том, для чего потребители покупают хохлому, не
знают 45% продавцов.

— Вас не смутили такие результаты опроса?
— Тут дело в широте ассортимента. Мы произво-

дим от ложек за 20 рублей до столовых наборов на не-
сколько персон. Сокращать нет смысла, так как на
все есть спрос.

Ложка «надомников»
Вместе с Людмилой Песковой мы направляемся смо-
треть производство. Первый цех на нашем пути —
токарный. В нем стоит постоянный гул, как будто на-
ходишься на конвейере автозавода. Особенной тех-
нологичностью производство не отличается: березо-
вые бруски, которые «Хохломская роспись» закупа-
ет у сторонних поставщиков, в несколько приемов
обрабатываются на токарных станках. «Обработка»
выглядит следующим образом: мастер подносит за-
готовку к вращающемуся с огромной скоростью же-
лезному цилиндру, в результате на бруске образует-
ся ровное углубление. Следующий рабочий обтачи-
вает заготовку с другой стороны. Еще нескольких
операций, и получается деревянная ложка.

Большая часть сотрудников «Хохломской роспи-
си» закончила местные художественное училище
или деревообрабатывающий техникум, с которыми
у компании заключен договор о подготовке кадров. У
большей части художников оплата сдельная, то есть
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Все импортное, что угодно,— только бы не наше.
Сейчас же во всем возвращение к нашим, 
русским корням»

Производственное объединение ордена Знак почета «Хохломская рос-

пись» было основано в 1931 году, акционировано в 1992-м. В его состав

входит завод в городе Семенов Нижегородской области. Контроль-

ный пакет ЗАО «Хохломская роспись» принадлежит менеджменту

компании, остальные акции распылены среди трудового коллекти-

ва. Около 17% «Хохломской росписи» принадлежит генеральному

директору Николаю Короткову и его дочери Светлане Анисовой.

В 2003 году выручка предприятия составила 144,3 млн рублей, чистая

прибыль — 18,85 млн рублей.



им платят за каждое выточенное или раскрашенное
изделие. Оклады получают только самые высоко-
классные художники пятого и шестого разрядов.

20-летний токарь Михаил Сафонов, как и боль-
шинство остальных рабочих, два года учился вытачи-
вать хохлому в семеновском художественном учили-
ще. В данный момент он вытачивает деревянную
кружку стоимостью 2,81 евро. За нее Сафонову за-
платят 1,24 рубля, а в день он может сделать 70 кру-
жек или больше.

— Ну и как, по зарплате нормально получается?
— Кто его знает…— неопределенно отвечает Са-

фонов.
Его старший коллега Андрей Лебедев более от-

кровенен:
— Больше шести тысяч рублей в месяц заработать

нереально. Только если дома работать и сдавать пе-
рекупщикам.

— И много людей дома работают?
— Весь город. Да и вся Нижегородская область,

наверное.
«Надомники» — мастера, работающие на дому,—

главная беда не только «Хохломской росписи», но и
всех предприятий НХП. По оценке Николая Корот-

кова, объем нелегального производства хохломы
превышает легальный минимум в три раза. «Продук-
ция „надомников” дешевле, чем у легальных произ-
водителей, как минимум на сумму налогообложения,
но качества-то у них нет»,— говорит Коротков.

— А в чем качество деревянной ложки?
— Если она наша — у нее сертификат, ею можно

есть.
— А ложкой «надомников» нельзя?
— Мы применяем ту краску, которая согласована

с Минздравом. Дело в том, что добиться в домашних
условиях температуры 120–150 градусов, при кото-
рой обжигается наша продукция, практически не-
возможно. А они добавляют отвердители, в которых
есть кадмий или свинец, вредные вещества. Поэтому
из их ложки есть нельзя, а из нашей — можно.

Непрофильные 25%
После токарного цеха мы проходим в один из художе-
ственных цехов — их на предприятии несколько. В од-
ном производят матрешки. Здесь за длинными стола-
ми сидят несколько десятков женщин с кисточками и
сосредоточенно рисуют. Кстати, непонятно почему,
но все 350 художников предприятия — женщины.

Для «Хохломской росписи» матрешка — непро-
фильное направление. Оно появилось на предприя-
тии в начале 1990-х, когда местная фабрика по произ-
водству матрешек «Семеновская роспись» оказа-
лась на грани закрытия. Как говорит господин Ко-
ротков, было решено поддержать угасавший промы-
сел. К тому же рыночная конъюнктура была благо-
приятной: в первой половине 1990-х матрешки поль-
зовались бешеной популярностью. Сейчас на них
приходится около 12% продаж «Хохломской роспи-
си», еще 30% — на остальные токарные изделия, а
около 57% на мебель (40% на «художественную», то
есть расписанную под хохлому, 17% — на обычные
столы, стулья и кровати). «В советские времена мы
производили больше токарных изделий и меньше
мебели. Сейчас наоборот»,— говорит Коротков.

Художественная мебель рассчитана на детей, в ее
производстве и продвижении практически ничего не
меняется уже много лет — как по технологии, так и по
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дизайну. Есть несколько вариантов росписи, чтобы
ассортимент был более широкий, разработали сбор-
ную разновидность стула. Позиционируется такая
мебель в эконом-сегменте (от 400 рублей за детский
стол, например). Основные потребители — детские
сады; основной канал продвижения — специализиро-
ванные издания вроде «Дошкольного воспитания».
Детскую мебель производит множество компаний,
однако хохломская все равно пользуется стабильным
спросом. Правда, рентабельность невелика — 4–8%. 

Другая ситуация с традиционной мебелью. Сей-
час в ассортименте «Хохломской росписи» более
30 видов стульев и менее десятка столов и кроватей.
Объемы не очень большие, так как в этом сегменте
конкурентов еще больше, а сама мебель почти ничем
не отличается от продукции многих отечественных
производителей, в том числе и по цене. «В принципе,
мы могли бы выпускать обычной мебели больше. Ее
нам делать выгоднее, чем все остальное, — рента-
бельность превышает 20%, да и оборачиваемость то-
вара быстрее. Но мы — предприятие народных худо-
жественных промыслов, всю жизнь работаем на
этом рынке, и было бы неправильно перепрофили-
роваться. Так что ниже 75% по производству художе-
ственных изделий мы опускаться не будем»,— заяв-
ляет Коротков.

Тем временем мы проходим в следующий цех, где
делаются уже не матрешки, а традиционные хохлом-
ские изделия. Девушка по имени Вера уже неделю
расписывает ковш с полметра длиной. Ковш пойдет
на выставку «Молодые дарования–2004», его стои-
мость ориентировочно составляет 8 тыс. рублей. Ве-
ра получит за него около 500 рублей. А в месяц у нее
выходит не больше 1,5 тыс. рублей.

— Это же только на телефон,— удивляюсь я (на
столе у Веры, как и у большинства сотрудниц «Хох-
ломской росписи», лежит мобильный телефон).

— Получается как-то,— загадочно отвечает Вера.
Складывается ощущение, что налево подрабаты-

вает большая часть из 350 художниц фабрики, а на
предприятии работают для опыта, престижа и пен-
сии. «Да и негде больше»,— говорит Вера.

Гораздо большей лояльностью отличаются сотруд-
ники так называемой творческой группы. В нее вхо-
дит около тридцати самых профессиональные худож-
ниц «Хохломской росписи», которые работают на
предприятии по 15–20 лет. У них и заработки повыше
(до 8 тыс. рублей), и свободы творчества больше (ок-
лад не зависит от количества раскрашенных изделий).
Становлюсь свидетелем того, как художник самого
высокого, шестого разряда Неля Ушакова перерисо-
вывает на матрешку с фотографии портрет неизвест-
ного мужчины. «У руководителя одной компании
день рождения, вот подчиненные и решили пода-
рить»,— объясняет она. Рядом коллеги Ушаковой ри-
суют на подносах герб ФСБ и огромного двуглавого
орла. А, например, сотовые телефоны, украшенные
местными художниками, отлично продаются в мага-
зине «Мир новых русских» на московском Арбате.

— И что, теоретически вы можете сделать на заказ
все, что угодно? — спрашиваю у Песковой.

— Ну да, только есть, конечно, определенные эти-
ческие нормы.

Пока на разовые заказы приходится всего 7% про-
изводства «Хохломской росписи», однако Николай
Коротков рассчитывает на то, что в дальнейшем этот
показатель будет только расти. «Уже сейчас среди
наших заказчиков такие организации, как мэрия
Москвы, администрация президента, УФСБ по Ни-
жегородской области»,— рассказывает он.

British Khohloma
До недавнего времени ориентация на внутренний ры-
нок себя оправдывала: в 1999 году объем продаж
«Хохломской росписи» составил 56 млн рублей, в
2001-м — уже 113 млн. Однако затем рост начал замед-
ляться. В 2002-м году выручка составила около 135 млн
рублей, в 2003-м — 144 млн, а прибыль из-за отмены
налоговых льгот застыла на уровне 18 млн рублей.

Это заставляет Короткова искать новые пути уве-
личения рентабельности «Хохломской росписи».
Путей он видит два. Во-первых, повышение конку-
рентоспособности хохломской мебели внутри стра-
ны. Для этого «Хохломская роспись» планирует
плотнее сотрудничать с дизайнерами и девелопера-

➔
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«„Надомники” добавляют отвердители,
в которых есть кадмий или свинец, вредные
вещества. Поэтому из их ложки есть нельзя,
а из нашей можно»

Николай Коротков:

«Мы ищем новых путей

увеличения рента-

бельности. Работаем

на этом рынке всю

жизнь, и было бы не-

правильно перепро-

филироваться»
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ми, чтобы декоративная мебель лучше вписывалась в
современный интерьер.

Еще один способ увеличить продажи «Хохлом-
ской росписи» — возвращение на международный
рынок. Впервые этой проблемой в компании озабо-
тились еще несколько лет назад, и сейчас хохлома не-
большими объемами продается в Западной Европе,
США, Канаде и даже Австралии. А в 2000 году было
открыто представительство в Аргентине, где много
русскоязычных эмигрантов. Однако оно просущест-
вовало всего около года. «Дело в том, что за границей
есть ярко выраженная сезонность на нашу продук-
цию. Поскольку ее покупают в подарок, то и продает-
ся она фактически два месяца в году — на Пасху и
Рождество. Все остальное время реализация близка к
нулю. В убыток мы не работали, но и прибыли прак-
тически никакой не было»,— жалуется Коротков.

Пока самый громкий успех хохломы на междуна-
родном рынке связан с авиацией. В 2003 году British
Airways отмечала 40-летие начала полетов в Россию и
решила раскрасить хвосты восьми самолетов компа-
нии, летающих в нашу страну, в «русском стиле». По-
бывав в Гжели, на Городецкой фабрике (роспись по
дереву) и в компании «Хохломская роспись», бри-
танцы выбрали хохлому. «Они решили, что горо-
дец — простовато, гжель напоминает некоторые на-
родные промыслы Голландии и Дании, а у нас — то,
что надо»,— говорит Светлана Анисова. В итоге BA
приобрела набор посуды с хохломской росписью, а
также права на использование уникального орна-
мента с этого набора. Сумму сделки в «Хохломской
росписи» не раскрывают, говоря лишь, что для пред-
приятия это было «скорее вопросом престижа».

Сейчас, спустя несколько лет, к идее открытия
собственных филиалов за рубежом в компании ре-
шили вернуться. «Мы решили вместе с Гусевским
хрустальным заводом открыть представительство в
Германии. Вдвоем это дешевле. На нашу компанию
ляжет порядка 10% расходов»,— говорит Светлана
Анисова.

«В советские времена через „Березку” проходило
до $40 млн в год, то есть как минимум на эту сумму
продавать за границей можно. Соответственно, пер-
спектива есть,— считает Максим Макаров.— Другой
вопрос, что оборотных средств на зарубежную экс-
пансию у производителей нет, и единственный вы-
ход — работать совместно. Мы рассчитываем, что
совместный с „Хохломской росписью” проект в Гер-
мании поможет увеличить продажи и нам, и им. Чем
больше у тебя ассортимент, тем ты интереснее для
потенциального партнера».

Пока история успеха «Хохломской росписи» —
своего рода «ответный удар» бизнес-тренерам и кон-
сультантам. Компания вполне успешно развивается
без привлечения внешних инвестиций и каких-либо
уникальных бизнес-технологий — по сути, только за
счет почти фанатичной преданности ее сотрудников
своему делу. В России в отсутствие серьезных конку-
рентов такой подход себя пока оправдывает. А вот
для завоевания международного рынка этого может
оказаться недостаточно. СФ
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«Чем не хороши ноутбуки 
в исполнении хохломских
умельцев?»

— Предприятию нужно по возможности перейти на систему
коллекций и примерно каждые полгода создавать новый об-
раз, интересный рынку. Можно поэкспериментировать и с
цветовой гаммой, не удаляясь от концепции и раскрашивая
под хохлому абсолютно любые вещи. Чем, к примеру, не хо-
роши ноутбуки в исполнении хохломских умельцев? На мес-
те руководства предприятия я бы все время шел в ногу с
рынком. К примеру, заметили, что спросом пользуются мат-
решки с изображением Джорджа Буша, так и надо их делать.
Скорее всего, к Новому году и в мае, несмотря на последние
события в России, иностранные туристы к нам все-таки по-
едут. К этому времени можно создать консорциум произво-
дителей изделий народных промыслов и общими усилиями
пробиваться в розницу. Объединение должно включать в
себя не менее семи-восьми компаний. К примеру, я, когда
езжу по России, покупаю изделия народного промысла.
Как-то попались изделия из бересты. Нравятся красивые
стеклянные бусы, которые продаются в Старой Ладоге.
С такими производителями и надо открывать магазинчики,
постепенно создавая сеть в России и за рубежом.
Надо пробовать договориться с властями о поддержке от-
расли с целью сохранения национальной идеи. А через од-
ну из партий будет легче лоббировать дальнейшее сниже-
ние налоговых ставок. Постепенно нужно добавить в каж-
дый магазин икру, матрешки, старые советские вещи и
проч.— все, чем радует наш Арбат. Хорошо бы договорить-
ся с экскурсионными бюро о том, чтобы возле магазинов
делались небольшие остановки — это позволит туристам
покупать сувенирную продукцию из России.
Что касается мебели, то можно попробовать договориться с
каким-то хорошим рестораном и полностью его оборудовать
своей мебелью. Там же надо поставить витрину со своей про-
дукцией. Кстати, за границей в крупных отелях можно арен-
довать стеллажи, где будут выставлены экземпляры продук-
ции и указаны адреса, где все можно купить. Я был шокиро-
ван, когда увидел, что в Тайбее наши матрешки, 30 штук одна
в другой, стоят аж около $1,2 тыс. С такими ценами можно и
нужно конкурировать. Я бы посоветовал компании внима-
тельно изучить, по какому принципу работают магазины Дис-
нейленда. Стоимость сувенирной продукции там достаточно
низкая — от 1–2 евро до 15–20 евро, а продажи очень высо-
кие. Нашим компаниям также нужно продавать как дешевый
ширпотреб, так и более интересную и ценную продукцию.
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управляющий компании 
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Объединение региональных
NMT-активов в холдинг
«Скай Линк» началось в дека-
бре 2003 года. Тогда «Скай
Линк» приобрел входящую в
холдинг «Аккорд-Тел» компа-
нию «МС-Директ», владев-
шую пакетами акций 39 реги-
ональных сотовых операто-
ров стандарта NMT-450.
Затем «Скай Линк» занялся
приобретением NMT-опера-
торов, принадлежащих
«дочкам» «Связьинвеста» —
«Сибирьтелекому» и «Центр-
телекому».

По словам гендиректора
«Северо-Западного Телеко-
ма» Владимира Акулича (ин-
тервью с ним см. в СФ
№33/2004) до недавнего вре-
мени занимавшего в «Скай
Линк» пост председателя со-
вета директоров, NMT-опера-
торы терпели убытки. Они ра-
ботали с первым поколением
сотовой связи — аналоговой
связи без возможности от-
правки SMS-сообщений и
других услуг, которые стали
доступными с появлением ци-
фрового стандарта GSM. Тог-

да Минсвязи приняло мудрое,
по выражению Акулича, ре-
шение: лицензии на развитие
стандарта CDMA выдавать
NMT-компаниям, что должно
было позволить им «выжить в
новом качестве». В результате
«мудрого решения» «Скай
Линк» и обзавелся активами,
готовыми к превращению в
единую сеть стандарта CDMA.

Недавно компания «МС-
Директ» сделала очередное
приобретение. Пять NMT-
операторов «Волга Телеком»
(«дочка» «Связьинвеста») бы-
ли куплены за $7,2 млн. Таким
образом, «Скай Линк» пона-
добилось меньше года на то,
чтобы скупить большинство
российских сотовых NMT-
операторов. Сейчас в собст-
венности холдинга находится
более 50 региональных опера-
торов, а также имеются ли-
цензии на развертывание се-
ти CDMA еще в десяти регио-
нах. Кстати, некоторые из сде-
лок, совершенных «Скай
Линк» и «Связьинвестом», со-
бирается оспаривать в судеб-
ном порядке бывший депутат
Госдумы Леонид Маевский,

экс-владелец компании LV
Finance Group. Маевский счи-
тает, что с согласия госчинов-
ников в отрасли происходят

частная практика конкуренция

Телефон второго плана

СОТОВЫЙ ОПЕРАТОР «СКАЙ ЛИНК», СКУПИВШИЙ БОЛЬШИНСТВО РОССИЙСКИХ

NMT-АКТИВОВ, ОБЪЯВИЛ, ЧТО СОБИРАЕТСЯ К 2008 ГОДУ СОЗДАТЬ НА ИХ БАЗЕ ФЕ-

ДЕРАЛЬНУЮ СЕТЬ СТАНДАРТА CDMA ПОД БРЭНДОМ SKY LINK И ЗАВОЕВАТЬ 10–15%

РЫНКА МОБИЛЬНОЙ СВЯЗИ В РОССИИ. ПОКА, ПРАВДА, GSM-ОПЕРАТОРЫ НЕ ВОС-

ПРИНИМАЮТ ВСЕРЬЕЗ ЭТИ ЗАЯВЛЕНИЯ, А САМА НОВАЯ СЕТЬ РАЗВИВАЕТСЯ С ПЕРЕ-

МЕННЫМ УСПЕХОМ. ПЕРВОПРОХОДЦЫ CDMA СТОЛКНУЛИСЬ С ТРУДНОСТЯМИ

В ПРИВЛЕЧЕНИИ КЛИЕНТОВ.  Текст: Павел Куликов

Брэнд Sky Link был запущен петербургским сотовым опера-

тором стандарта CDMA-450 «Дельта Телеком» в декабре

2002 года. Для строительства общероссийской сети компа-

ния Carmarten, контролируемая RTDC Corp, в июне 2003 го-

да создала ЗАО «Скай Линк». В конце ноября 2003-го 50% ак-

ций «Скай Линк» приобрела компания Hurdsfield, на 100%

контролируемая АФК «Система». Таким образом в «Скай

Линк» вошли ОАО «Дельта Телеком», ОАО «Персональ-

ные коммуникации» (оператор сотовой связи стандар-

та CDMA-800 под брэндом «Сонет») и ОАО «Московская

сотовая связь». Впоследствии «Скай Линк» занялся регио-

нальной экспансией, приобретая пакеты акций операторов

стандарта NMT. По данным на июль 2004 года, ЗАО «Скай

Линк» владело 49 операторами, работающими в стандартах

NMT-450, и еще в десяти регионах имело лицензии на раз-

вертывание сети CDMA-450. За последние два месяца хол-

динг приобрел еще несколько NMT-компаний.

Корпоративные клиенты пока 

не видят оснований отказываться

от привычных GSM-телефонов 

в пользу стандарта CDMA
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«возмутительные вещи».
А $30 млн, которые «Скай
Линк» заплатил за активы
«Связьинвеста»,— это «пре-
ступно мало».

Однако претензии Леонида
Маевского не мешают хол-
дингу вынашивать планы по
созданию федеральной сото-
вой сети передового стандар-
та CDMA. В 2004 году на осво-
ение регионов «Скай Линк»
затратит $80 млн. По расчетам
руководства холдинга, этих
средств хватит, чтобы в следу-
ющем году запустить сеть
CDMA в Воронеже, Омске,
Новосибирске, Краснодаре,
Хабаровске, Екатеринбурге и
Мурманске.

Мобильная скорость
Проект Sky Link изначально
позиционировался как «связь
для бизнеса». Минимальная
абонентская плата в Sky Link
составляет $35 без учета нало-
гов. При этом основной упор
новый оператор делает на
продвижение безлимитных
тарифных планов, с большим
объемом включенного в або-
нентскую плату интернет-тра-
фика. Абонентская плата для
подключившихся по таким та-
рифам составляет около $100.

Такие услуги по карману
лишь корпоративным клиен-
там, так что на массового або-
нента в «Скай Линк» и не рас-
считывают. Sky Link нацелен
именно на корпоративных и
частично на частных пользо-

вателей с высокими доходами.
Между тем этих потенциаль-
ных пользователей Sky Link
давно поделили между собой
«большевики в мобильных по-
гонах», как называет тройку
ведущих GSM-операторов
Владимир Акулич. По словам
руководителя отдела корпора-
тивных продаж «Мегафона»
Евгения Пикерсгиля, у опера-
торов большой тройки корпо-
ративные пользователи со-
ставляют до 10% от общей мас-
сы абонентов. Задача «Скай
Линк» как раз и состоит в том,
чтобы завладеть этими або-
нентами.

Сети стандарта CDMA тех-
нически более совершенны,
чем GSM. Они предоставляют
близкое к идеальному качест-
во голосовой связи. Но дело в
том, что реальным опытом
развития нового стандарта
связи «Скай Линк» пока обла-
дает лишь в двух городах —
Санкт-Петербурге и Москве,
где брэнд Sky Link продвигают
соответственно «Дельта Теле-
ком» и «Московская сотовая
связь». Столь узкая зона по-
крытия не позволяет компа-
нии развивать услуги роумин-
га и, соответственно, конку-
рировать на равных с GSM-
операторами.

До тех пор пока «Скай
Линк» не обзаведется широ-
кой сетью, было решено про-
двигать оператора в первую
очередь как сеть передачи
данных. Технологии CDMA

позволяют владельцу мо-
бильного телефона пользо-
ваться интернетом в любом
месте в пределах зоны дейст-
вия сети с рекордной скоро-
стью — до 153 Кбит в секун-
ду. Для сравнения: у GSM-
операторов этот показатель
равен максимум 9,6 Кбит в
секунду. Но проблема в том,
что спрос на мобильный ин-
тернет у корпоративных
пользователей сформирован
слабо. К примеру, у GSM-
операторов, также предо-
ставляющих эту услугу, в ин-
тернет с помощью мобиль-
ных телефонов выходят лишь
3–5% абонентов — менее по-
ловины корпоративных поль-
зователей. Так что после за-

пуска Sky Link идеологам но-
вого стандарта связи при-
шлось проводить среди по-
тенциальных клиентов про-
светительскую работу.

Заражение интернетом
Пресс-секретарь «Дельта Те-
леком» Кирилл Волошин пе-
речисляет этапы развития
брэнда Sky Link, демонстри-
руя рекламные плакаты. «Вот
раскрашенная маршрутка
времен выхода Sky Link на пе-
тербургский рынок,— пока-
зывает Волошин.— Надпись
гласит: „Sky Link – Форму-
ла1 сотовой связи”. Изобра-
жена гоночная машина.
А этот плакат с надписью
„Москва ответит за 15 цен-

➔
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Выгоды CDMA не очевидны. После запуска
нового стандарта его идеологам пришлось
проводить среди потенциальных клиентов
просветительскую работу

ТРАНСПОРТНЫЙ ЦЕХ. КОРПОРАТИВНЫЙ АВТОПАРК

/ тенденции рынка
/ новые услуги и продукты
/ мнения участников рынка
/ рейтинги машин, используемых в корпоративных автопарках

ОПЕРАТИВНОЕ ВМЕШАТЕЛЬСТВО. Что российские лизинговые компании могут противопоставить иностранным конкурентам

ВАС ЗДЕСЬ НЕ СТОЯЛО. Как устроить парковку возле офиса

читайте в СФ № 37 / 04.10 /

специальное обозрение

По вопросам размещения рекламы в специальном обозрении обращайтесь по тел. : (095)771 6184 , e-mail: reclama@sf-online.ru

КАК РОСЛА ЧИСЛЕННОСТЬ АБОНЕНТОВ
SKY LINK В САНКТ-ПЕТЕРБУРГЕ

Источник: ОАО «Дельта Телеком»
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тов” мы размещали на рек-
ламных щитах, когда ввели
роуминг между Москвой и
Питером».

Реклама была направлена
на информирование о новых
видах услуг, а также на имид-
жевую поддержку брэнда.
Непосредственно для привле-
чения клиентов «Дельта Теле-
ком» использовала другие ин-
струменты. Первую полови-
ну 2003 года отдел продаж
«Дельты» вел непрерывную
работу с каждым потенциаль-
ным клиентом индивидуаль-
но. Менеджер приезжал, де-
монстрировал возможности
телефона и предлагал выйти в
интернет с использованием
телефона Sky Link, а затем че-
рез обыкновенный модем.
Преимущество связи Sky
Link было налицо — скорость
передачи данных с помощью

технологии CDMA в три раза
выше, чем по проводной свя-
зи, и более чем в 15 раз выше,
чем могут предложить GSM-
операторы.

Расчет был такой — подса-
дить клиентов «на иглу».
«Ведь интернет это нарко-
тик,— говорит Кирилл Воло-
шин.— Если человек в скоро-
стном интернете, он быстро
проникается тем, насколько
это удобно. Попробовать Sky
Link вместо модема для клиен-
та было равносильным тому,
что пересесть с российского
автомобиля на иномарку».

Для того чтобы усилить
«наркозависимость», в тече-
ние года после запуска проек-
та покупателю любого тариф-
ного плана Sky Link бесплатно
предоставляли 75 Мбайт ин-
тернет-трафика. По мнению
руководства «Дельта Теле-

ком», такая незатейливая мар-
кетинговая стратегия позво-
лила взять в Питере хороший
старт. Там у Sky Link на дан-
ный момент 75 тыс. абонен-
тов, каждый из них приносит
около $70 в месяц.

Опыт привлечения высоко-
доходных абонентов было ре-
шено перенести на москов-
ский рынок, где Sky Link в но-
ябре 2003 года запустила
«Московская сотовая связь»
(МСС). Для решения этой за-
дачи акционеры «Скай Линк»
назначили главу питерской
«Дельты» Виктора Устюжа-

нина на пост гендиректора
МСС (после запуска проекта
он вернулся на свою преж-
нюю должность, и в данный
момент гендиректором МСС
является Раиса Розинова —
и. о. гендиректора «Скай
Линк»).

Однако в Москве достиже-
ния «Скай Линк» оказались
скромнее. Почти за год суще-
ствования сети на столичном
рынке МСС удалось подклю-
чить лишь около 20 тыс. або-
нентов. «В Москве особые ры-
ночные условия,— объясняет
Кирилл Волошин.— Уровень
проникновения сотовой связи

оказался слишком высоким
для появления нового опера-
тора. Кроме того, москвичи
избалованы постоянным по-
явлением новых телекомму-
никационных услуг». Словом,
уникальность скоростного ин-
тернета в условиях столично-
го рынка несколько поблекла.

Организованная МСС про-
грамма перехода в Sky Link
абонентов сети «Сонет» (при-
надлежит компании «Персо-
нальные коммуникации»,
контролируемой АФК «Сис-
тема»), которая в ближайшие
годы прекратит свое сущест-
вование, пока не дает резуль-
татов. В «Сонете» около
80 тыс. пользователей, кото-
рым предлагают бесплатно
обменять их телефоны стан-
дарта CDMA-800 на аппараты
CDMA-450 с сохранением но-
меров. Однако абоненты в Sky
Link переходить не спешат.
По мнению аналитиков, при-
чина в том, что аудитории
«Сонет» и Sky Link различны.
Далеко не все абоненты «Со-
нета» — бизнесмены с высо-
кими показателями ARPU
(средний ежемесячный счет).
Большинство из них — обыч-
ные пользователи.

частная практика
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«Интернет — это ведь наркотик. Если человек
получает высокоскоростной доступ к сети,
он быстро проникается тем, насколько
это удобно»

Скоростной стандарт
Стандарт связи CDMA (Code Division Multiple Access) нашел

массовое применение на рынке сотовой связи в конце

1990-х, но общее количество абонентов CDMA-операторов

в мире уже приближается к 100 млн человек. В основном

это жители США и стран Азии. Столь быстрое развитие

стандарта объясняется тем, что CDMA-оператору требует-

ся примерно в три раза меньше вложений в оборудование,

чем оператору стандарта GSM. Дело в том, что CDMA позво-

ляет иметь ту же самую зону покрытия сети, что и у GSM,

при меньшем количестве дорогостоящих базовых

станций. Главной отличительной чертой CDMA от GSM

является высокая скорость передачи данных. В GSM

возможность передачи данных является как бы надст-

ройкой над основной операционной системой. Стандарт

CDMA разрабатывался уже с учетом этой возможности.

Международная ассоциация операторов приняла условия,

согласно которым, компания может считаться сотовым

оператором третьего поколения, обеспечивая передачу

данных на скорости 300 Кбит в секунду. CDMA-операторы

находятся ближе всех к этому показателю. При этом они

наращивают скорость передачи данных без существенных

затрат. Технология позволяет делать это, всего лишь изме-

няя частотные диапазоны.
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Преградой на пути распро-
странения нового стандарта
стало еще одно обстоятельст-
во: CDMA поддерживают
лишь несколько телефонных
аппаратов, в основном корей-
ских производителей. В нача-
ле 2004-го в «Скай Линк» по-
полнили линейку телефонов
аппаратами с цветным экра-
ном, а также стали поставлять
в Россию «трубки» с R-UIM-
картой — аналогом SIM-кар-
ты (обычно такие телефоны
работают без SIM-карты —
они просто программируются
при заключении контракта с
абонентом в сервис-центре).
Но все равно ассортимент ос-
тается очень узким, что, есте-
ственно, не добавляет сети
абонентов.

Курьерская связь
Ведущая тройка GSM-опера-
торов пока не расстраивается
из-за появления на рынке но-
вого игрока. «Большинству
корпоративных клиентов
прежде всего интересна ши-
рокая зона покрытия, кото-
рую предоставляют операто-
ры GSM»,— говорит руково-
дитель пресс-службы «Вым-
пелкома» Михаил Умаров.

По мнению старшего ана-
литика ACM-Consulting Анто-

на Погребинского, бизнес-
пользователи, как правило,
покупают телефон CDMA в
дополнение к имеющемуся
GSM-аппарату. Телефон Sky
Link используется для мест-
ных звонков и выхода в интер-
нет, а телефон одного из GSM-
операторов — для разговоров
во время деловых поездок.
Статистика «Скай Линк» это
подтверждает: практически
каждый абонент Sky Link од-
новременно является абонен-
том «Вымпелкома», «Мобиль-
ных Телесистем» или «Мега-
фона». «Пока не покроем всю
Россию, мы не можем гово-
рить о том, что наш телефон
является основным для або-
нентов,— говорит Кирилл Во-
лошин.— Поэтому наши со-
трудники сами рекомендуют
путешествующим клиентам

решать проблему с роумингом
путем переадресации звонков
на GSM-аппарат».

По мнению господина Ума-
рова, Sky Link не составляет
конкуренцию GSM-операто-
рам еще и потому, что у ново-
явленного игрока своеобраз-
ные клиенты. Кирилл Воло-
шин характеризует их так —
«белые воротнички». Михаил
Умаров дает более конкретное
определение, полагая, что это
экспедиторские, курьерские
компании — те, кому нужна
безлимитная связь в черте го-
рода. «Мы не видим здесь ни-
какой конкуренции,— говорит
Михаил Умаров.— Она будет
происходить в другом сегмен-
те. Sky Link играет на одном
поле с DAMPS-оператором
„Корбина Телеком” и вирту-
альными операторами сотовой
связи. Это нишевый игрок».

Прогнозов по поводу того,
как может измениться ситуа-
ция на рынке, когда скуплен-
ные «Скай Линк» NMT-акти-
вы превратятся в федераль-
ную сеть стандарта CDMA
(по планам самого «Скай
Линк», это произойдет в
2008 году), ни аналитики, ни
GSM-операторы не дают.
Один из топ-менеджеров
«Скай Линк» в разговоре с СФ
заявил, что компания плани-
рует заполучить к тому вре-
мени 10–15% рынка мобиль-
ной связи. Но, кроме самого
«Скай Линк», строить столь
далекие прогнозы никто не
решается. В частности, по
мнению аналитика ИК
«Тройка Диалог» Евгения Го-

лоссного, перспективы Sky
Link зависят от того, обратят
ли внимание на стандарт
CDMA в Европе. «Это может
дать толчок к его развитию и
в России, — говорит Голосс-
ной.— Российский рынок те-
лекоммуникаций историчес-
ки во многом повторяет евро-
пейский. Но пока и в Европе,
и в России доминирует GSM-
стандарт, и для деловых поез-
док бизнесменам удобнее
пользоваться услугами GSM-
оператора». СФ
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Статистика «Скай Линк» подтверждает:
практически каждый абонент Sky Link
одновременно является абонентом
«Вымпелкома», МТС или «Мегафона»

«Ни одну женщину сейчас
не заставить пользоваться
таким телефоном»

— На мой взгляд, внедрение стандарта CDMA-450 — самый
интересный телекоммуникационный проект в России. При
его правильной организации «Скай Линк» может добиться
самой дешевой себестоимости минуты. Но это произойдет
в том случае, если компания все сделает правильно.
На сегодня сильнейший тормоз в деятельности «Скай Линк»
то, что на этот стандарт в мире почти не существует обору-
дования. Даже его приходится выдумывать. Те «трубки», ко-
торые они сегодня продают через розницу, уже очень уста-
рели. Их можно назвать шиком конца 1990-х годов. Ни одну
женщину сейчас не заставить пользоваться таким телефо-
ном. Разве что эти «трубки» будут использовать очень эко-
номные мужчины.
Поскольку у компании нет передовых моделей телефо-
нов, у нее нет и массовых продаж. Конечно, у компании
есть возможность закупить оборудование у южнокорей-
ских производителей, вложив в это существенные сред-
ства. Самые последние модели Samsung или LG, адапти-
рованные под российскую сеть, еще и спустя полгода бу-
дут достаточно модными телефонами на нашем рынке.
Но будут ли их покупать в массовом порядке, сегодня ска-
зать сложно.
Я думаю, что менеджерам «Скай Линк» нужно быть более
решительными. Компания, по всей видимости, до сих пор
не определилась со своим местом на рынке. Кого они счи-
тают своими конкурентами? Думаю, что после того как на
этот вопрос будет дан точный ответ, компания сможет до-
биться определенного прорыва. Мне кажется, что не по-
мешало бы пригласить к себе такого человека, как изве-
стный в мире специалист в области управленческого кон-
сультирования Том Питерс. Этот человек помог огромно-
му количеству американских компаний преодолеть труд-
ности и наладить бизнес.
Многие решения, скорее всего, придут лишь к 2006 году. До
этого времени «Скай Линк» необходимо существенно пере-
смотреть свою бизнес-стратегию. В случае, если они это
сделают, то к 2006 году, когда в России будет уже 80-90 млн
пользователей сотовой связи, компания, возможно, дейст-
вительно сможет занять около 10% рынка, и при этом будет
иметь внушительную абонентскую базу. А в Европе, скорее
всего, на стандарт CDMA-450 никто уже не обратит особого
внимания. Возможно, какие-то продажи будут в Восточной
Европе, но серьезного оборота на этом не сделать.

Евгений ЧИЧВАРКИН, 
управляющий компании
«Евросеть»
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Второй
развлекательный

«СТС-Медиа» создает новую об-
щенациональную сеть.

«СТС-Медиа» (таково новое
название владельца телека-
нала СТС, ранее — Story First
Communications) приобрела у
структур ЛУКОЙЛа москов-
ский телеканал М1, «Невский
канал» в Петербурге, Т-8 в
Перми и «Вариант» в Казани.
Сумма сделки не разглашает-
ся, участники рынка оценива-
ют ее в $30–40 млн.
По словам президента «СТС-
Медиа» Александра Роднян-
ского, позиционирование но-
вой сети, которая будет со-
здана на основе каналов,
еще окончательно не утверж-
дено, однако, скорее всего,
она будет ориентирована на
женщин 15–54 лет, а по фор-
мату представлять собой «не-
что вроде женского глянца».
В течение ближайших трех
лет «СТС-Медиа» рассчитыва-
ет довести долю аудитории
двух сетей до 16–17%, из ко-
торых около 3–4% придется
на новую сеть. «Концепция
ориентированного на жен-
щин телеканала, вероятно,
будет успешна, так как на
женщин ориентирована поч-
ти вся реклама в сфере
FMCG»,— говорит директор
по телеисследованиям TNS
Gallup Media Александр Кос-
тюк. Еще один из участников
рынка отмечает, что у канала
с таким позиционированием
динамика аудиторных пока-
зателей в течение суток будет
более плавной, поскольку
его целевая аудитория актив-
но смотрит телевизор не
только по вечерам.
Всего в создание новой сети
«СТС-Медиа» предполагает
вложить около $100 млн, из
которых примерно $20 млн
пойдет на контент, осталь-
ное — на строительство реги-
ональной сети. Проект будет
профинансирован частично
из текущей прибыли «СТС-Ме-
диа» (в 2003 году она соста-
вила порядка $30 млн), час-

тично — из средств акционе-
ров. Альфа-банк, владеющий
29,4% «СТС-Медиа», открыл
компании кредитную линию
на $40 млн, из которых
$28 млн уже потрачено.

Rover Computers порвал
с «карманниками»

Российский производитель ком-
пьютерного оборудования Rover
Computers свернул производство
карманных компьютеров.

В компании предрекают рез-
кий спад на рынке КПК в бли-
жайшие два-три года и пере-
ориентируют инвестиции в
производство коммуникато-
ров, вступая в конкуренцию с
производителями сотовых те-
лефонов.
По данным SmartMarketing,
компания Rover Computers за-
нимает первую строчку в спи-
ске лидеров рынка КПК. По
данным ITResearсh, она нахо-
дится на втором месте, усту-
пая Hewlett-Packard. При этом
рынок КПК с операционной
системой Windows Mobile, к
которым принадлежат ком-
пьютеры Rover, за последний
год вырос на 10,6%. Однако
генеральному директору
Rover Computers Сергею Шу-
няеву эти вполне благополуч-
ные показатели оптимизма не
внушают. «Карманные ком-
пьютеры — это тупиковая
ветвь развития»,— утвержда-
ет Шуняев.
По мнению Сергея Шуняева,
КПК полностью заменят
смартфоны и коммуникаторы.
Это почти те же КПК, но с рас-
ширенным набором функций,
в числе которых телефон и
встроенный модем. При этом
стоимость этих устройств уже
приближается к верхнему це-
новому порогу КПК, что со
временем сделает выпуск по-
следних нерентабельным —
они просто не будут пользо-
ваться спросом.
Rover Computers уже запустил
в продажу несколько комму-
никаторов. По словам дирек-
тора по маркетингу Rover Анд-
рея Андреева, особую ставку

На питерских сайтах, посвященных подбору персонала, уже
размещены вакансии от Wal-Mart. Однако пресс-секретарь
комитета по строительству администрации Санкт-Петербур-
га Анна Миронова заявила, что в списках заявок на строи-
тельство торговые объекты Wal-Mart не значатся. В Комите-
те экономического развития, промышленной политики и
торговли также ничего не слышали о намерениях рознично-
го гиганта.
Местные ритейлеры проявили большую осведомленность.
«Я много раз беседовал с представителями Wal-Mart,— рас-
сказывает гендиректор сети „Лента” Олег Жеребцов.—
Строить они ничего не собираются. Скорее всего, они поуча-
ствуют в капитале компании, близкой им по формату». На
вопрос о том, идет ли речь о поглощении одной из питерских
сетей, Жеребцов ответил: «Какой смысл поглощать компа-
нию, если перспективы неясны? Такого рода международ-
ные сделки делаются поэтапно. Как правило, покупается
часть акций». О том, с какой именно компанией договорился
Wal-Mart, Олег Жеребцов умолчал. А по мнению аналитика
по потребительскому сектору «Тройки Диалог» Виктории
Гранкиной, наиболее близкими Wal-Mart по формату являют-
ся как раз магазины «Лента». Кроме того, именно у «Ленты»
самые прочные позиции на питерском розничном рынке и
самый высокий рост выручки — 30% за последний год. А в
апреле 2004 года топ-менеджеры Wal-Mart, в том числе ди-
ректор по развитию в Европе Анджела Моррисон, посетили
«Ленту» с целью изучения опыта российского ритейлера и
посчитали, что сеть соответствует западным образцам. Ана-
литики не спешат делать выводы: крупноформатными мага-
зинами в Петербурге владеют также «Мегамарт» и «О’Кей».

Wal-Mart займется
в России покупками
Лидер мирового рынка розничной
торговли, американская Wal-Mart
Stores выходит на российский
рынок. Скорее всего, ее первые
магазины появятся в Петербурге.
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WAL-MART ВЫЙДЕТ НА РОССИЙСКИЙ РЫНОК ЧЕРЕЗ ПЕТЕРБУРГ      СТС СОЗДАЕТ ВТОРУЮ НАЦИОНАЛЬНУЮ ТЕЛЕСЕТЬ      ROVER ВСТУПАЕТ В КОНКУРЕНЦИЮ С ПРО-

ИЗВОДИТЕЛЯМИ СОТОВЫХ ТЕЛЕФОНОВ      SONY СТАЛА ВЛАДЕЛЬЦЕМ ПОСЛЕДНЕЙ НЕЗАВИСИМОЙ КИНОСТУДИИ ГОЛЛИВУДА      TOYOTA MOTOR ПОСТРОИТ ЗАВОД В РОС-

СИИ      РЕКЛАМНЫЙ ХОЛДИНГ WPP ПРИОБРЕЛ ГРУППУ GREY GLOBAL      «НОРНИКЕЛЬ» НЕ ОСТАВЛЯЕТ МЫСЛИ ОБЪЕДИНИТЬСЯ С GOLD FIELDS      US AIRWAYS СПАСАЕТ-

СЯ БАНКРОТСТВОМ
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компания делает на модель
S2, выполненную в форм-фак-
торе «раскладушки». Конку-
ренция с другими производи-
телями коммуникаторов пока
невелика — в силу недостатка
предложения на рынке еже-
месячно продается всего
1200–1500 устройств. С по-
явлением новой модели в
Rover надеются на общий рост
продаж на рынке до 2 тыс.
единиц продукции в месяц.
Но теперь компания столкну-
лась с другой проблемой. Про-
изводители компьютеров
вступают в конкуренцию с
производителями сотовых те-
лефонов, выпускающих
смартфоны.
По словам руководителя PR-
службы сети салонов сотовой
связи Dixis Татьяны Москале-
вой, пока покупатели отдают
большее предпочтение
смартфонам, так как для
большинства коммуникаторы
довольно сложны в эксплуа-
тации (продажи смартфонов
в Dixis за первое полугодие
2004-го выросли вдвое). Од-
нако сами производители те-
лефонов признают наличие
новых конкурентов. В частно-
сти, координатор по связям с
общественностью Nokia Сер-
гей Сидоров сказал, что в
этом отношении у Nokia уже
есть своя стратегия. В чем
она заключается, он не уточ-

нил. В Dixis же сообщили о
том, что производители сото-
вых телефонов заявляют о
появлении у них в будущем
моделей коммуникаторов.

Sony покупает MGM

Консорциум компаний, возглав-
ляемый корпорацией Sony, 
победил принадлежащую Теду
Тернеру Time Warner в битве 
за голливудскую студию Metro-
Goldwyn-Mayer.

В случае успешного заверше-
ния сделки по покупке MGM
японская компания окажется
владельцем около половины
всех голливудских цветных
фильмов, в том числе кино-
эпопеи «Унесенные ветром»,
легендарной «бондианы»,
картин Вуди Алена и мульт-
фильмов «Том и Джерри».
Предполагается, что MGM
будет слита с «дочкой»
Sony — Sony Pictures
Entertainment, созданной на
базе Columbia Pictures, кото-
рую японская корпорация ку-
пила в 1989 году. По слухам,
после этого MGM прекратит
производство новых филь-
мов — японскую корпора-
цию в первую очередь инте-
ресует уникальный киноар-
хив, насчитывающий более
4200 лент. Именно библио-
тека MGM, по мысли руко-
водства Sony, должна стать
основным источником дохо-
дов: все шедевры предпола-
гается перенести на новые
носители — видеокассеты и

DVD, а на основе некоторых
фильмов будут разработаны
компьютерные игры. Кроме
того, компания сможет про-
давать каналам права на те-
летрансляцию картин.
Time Warner (владеет студия-
ми Warner Bros. и New Line
Cinema), предлагавшая за
MGM $4,6 млрд и до послед-
него момента считавшаяся
фаворитом в борьбе за по-
следнюю независимую сту-
дию, отказалась от покупки
после того, как Sony предло-
жила за киностудию около
$3 млрд и согласилась взять
на себя $1,9 млрд долговых
обязательств компании. Мил-
лиардер Керк Керкорян, кото-
рому принадлежит 74% акций
MGM, намерен выручить от
продажи компании около
$2 млрд наличными.
Кроме Sony в качестве поку-
пателей в сделке участвуют
компании Texas Pacific Group,
DLJ Merchant Banking Part-
ners (принадлежит Credit
Suisse First Boston), крупней-
шая в США кабельная сеть
Comcast и фонд прямых инве-
стиций Providence Equity
Partners — последнему будет
принадлежать самый круп-
ный пакет MGM.

Toyota созналась

Руководство Toyota Motor впер-
вые призналось в том, что компа-
ния планирует построить завод в
России.

«Мы разрабатываем план
строительства завода на тер-
ритории России. Это единст-
венная крупная страна, где у
нас нет сборочного производ-
ства»,— заявил председатель
совета директоров Toyota Хи-
роси Окудо японскому инфор-
магентству Kyodo. Как сказа-
ла PR-менеджер российского
представительства Toyota Да-
рья Лиховидова, «мы изучаем
вопрос о возможности и це-
лесообразности организации
собственного производства в
России, но решения пока не
принято».
Разговоры о грядущем откры-
тии сборочного производства
Toyota в России ходят уже не-
сколько лет. Однако предста-
вители компании утверждали,
что строительство завода име-
ет смысл, когда продажи до-
стигнут 50 тыс. в год.
В 2003 году в нашей стране
было продано около 25 тыс.
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В Rover Computers полагают,

что КПК скоро превратятся

в антиквариат

Хироси Окудо считает, что автомо-

били Toyota должны производиться

во всех без исключения крупных

странах
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автомобилей этой марки. По
мнению аналитиков, причина
того, что японская корпорация
все же решилась на открытие
производства в России, за-
ключается в быстром росте
отечественного рынка. По
оценке ИК «Тройка Диалог», к
2010 году российский рынок
вырастет в два раза и прода-
жи достигнут 3 млн автомоби-
лей в год. Сейчас на автомо-
били зарубежных марок при-
ходится около 40%, а к
2010 году их доля вырастет до
56%. «Все крупные производи-
тели понимают, что выхода на
российский рынок не избе-
жать»,— говорит аналитик
„Тройки” Гайрат Салимов.—
Toyota имеет смысл осваивать
средний ценовой сегмент, в
районе $10 тыс., то есть рядом
с Renault Logan и Ford Focus».

WPP догоняет Omnicom

Рекламный холдинг WPP приоб-
рел группу Grey Global, вплотную
приблизившись к лидеру рын-
ка — Omnicom Group.

По условиям договора сеть не
будет слита с WPP, а сохранит
самостоятельность, скорее
всего благодаря тому, что
крупнейшим клиентом сети
является Procter & Gamble, а
WPP традиционно обслужива-
ет ее главного конкурента
Unilever. «В силу того, что сеть
сохраняет независимость,
конфликта интересов не воз-
никнет»,— говорит управляю-
щий директор Grey Russia
Алексей Копылов. После при-
обретения Grey по доходам
WPP лишь немного отстанет
от лидера рынка Omnicom
Group. Выручка объединен-
ной компании достигнет
$8,5939 млрд, что лишь на
$30 млн меньше, чем у
Omnicom. «С покупкой Grey
мы усилим свои позиции, она
принесет новых клиентов и
расширит наше присутствие в
различных регионах»,— за-
явил CEO WPP Мартин Сорел.
Седьмая по величине реклам-
ная группа в мире Grey Global
была выставлена на продажу

в этом году. Причиной стала
растущая конкуренция на гло-
бальном рекламном рынке:
сейчас на долю пяти крупней-
ших игроков (Interpublic, WPP,
Omnicom, Publicis и Havas)
приходится до 20% рынка, в
США их доля и вовсе превы-
шает 70%. Grey Global была
последней независимой се-
тью в мире, и ей было все
труднее сохранять свои пози-
ции. В итоге прибыльность
(отношение операционной
прибыли к выручке) Grey была
существенно ниже показате-
лей конкурентов: в 2003 году
она составила всего 5,7%, что
более чем в два раза меньше
чем у WPP, Omnicom и Publicis.
Согласно условиям сделки,
WPP выплатит основному ак-
ционеру Grey Эду Мейеру (ему
принадлежит около 63% голо-
сующих акций) $1,520 млрд
(50% деньгами, а 50% — сво-
ими акциями). В итоге с уче-
том наличности на счетах
Grey сумма сделки составит
около $1,309 млрд. По усло-
виям договора, господин
Мейер еще два года останет-
ся на постах председателя со-
вета директоров и CEO Grey.

«СТС-Медиа» создает новую обще-
национальную сеть на базе приоб-
ретенных телеканалов —
М1 в Москве, «Невского канала»
в Петербурге, Т-8 в Перми и «Вари-
анта» в Казани.

По формату сеть бу-
дет представлять со-
бой, по словам пре-
зидента компании
Александра Роднян-
ского, «нечто вроде
женского глянца».
В течение трех лет «СТС-Медиа»
рассчитывает довести долю ауди-
тории двух своих сетей
до 16–17%, из которых около
3–4% придется на новую сеть. У US Airways мало шансов

подняться на прежнюю высоту
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дневник наблюдений

«Норникель»
не отказывается
от слияния с Gold Fields

ГМК «Норильский Никель», владе-
ющий 20% акций южноафрикан-
ской золотодобывающей компа-
нии Gold Fields, оказался в ситуа-
ции «третьего лишнего».

Объединившись с канадской
Iamgold, Gold Fields образо-
вала глобальную корпорацию
Gold Fields International, 70%
которой принадлежит южноа-
фриканцам, а 30% канадцам.
Эта новость, мягко говоря,
огорчила ГМК, поскольку
представители «Норникеля»
упоминали о намерении объ-
единить свои «золотые» акти-
вы с Gold Fields.
Большинство аналитиков схо-
дятся во мнении, что альянс
Gold Fields—Iamgold сильно
затруднит объединение Gold
Fields и «Норникеля», а владе-
ние пакетом в 20% акций те-
перь можно рассматривать ис-
ключительно как портфельную
инвестицию компании. Однако
в самом «Норникеле» заявили,
что не собираются отказывать-
ся от объединения с Gold
Fields. В инвестиционном ме-
морандуме, подготовленном
ГМК к выпуску евробондов, го-
ворится о возможности «раз-
работки своих золотодобыва-
ющих активов совместно с
крупным международным про-
изводителем золота, который
поделит с „Норникелем” опе-
рационные риски и привнесет
опыт». При этом в качестве
стратегического партнера ГМК
называется именно южноаф-
риканская Gold Fields.

US Airways в пролете

Авиакомпания US Airways второй
раз за два года объявляет себя
банкротом.

Едва оправившись от кризи-
са, подкосившего отрасль по-
сле терактов 11 сентября
2001 года, седьмой по вели-
чине перевозчик в США
вновь вынужден обратиться
за судебной защитой от кре-
диторов: для компании это

единственная возможность
избежать ликвидации.
В августе 2002 года US Airways
стала первой из крупных аме-
риканских авиакомпаний,
объявившей о начале проце-
дуры добровольного банкрот-
ства. Долги перевозчика к то-
му моменту составляли около
$10 млрд. Получив передышку,
US Airways на $2,8 млрд сокра-
тила обязательства по лизингу
судов, уволила около 14 тыс.
человек и договорилась с
профсоюзами о снижении на
$1,9 млрд фонда заработной
платы. Жесткие антикризис-
ные меры плюс привлечение
госзайма в размере $900 млн
и получение в обмен на 36%
акций $240 млн от пенсионно-
го фонда Retirement Systems of
Alabama уже в первом кварта-
ле 2003 года позволили ком-
пании выйти из-под защиты
«11-й статьи». 
Однако радость оказалась не-
долгой. После начала войны в
Ираке, серии терактов и
вспышек эпидемий по всему
миру пассажиры вновь расхо-
тели летать, а следовательно,
пострадали и доходы авиапе-
ревозчиков. Последней «кап-
лей» стал скачок цен на авиа-
топливо, стоивший US Airways
дополнительные $300 млн.
В надежде исправить ситуа-
цию руководство компании в
очередной раз обратилось к
профсоюзам с предложением
урезать зарплатный фонд еще
на $800 млн, однако, получив
отказ, опять было вынуждено
искать защиты в суде. Как
уверяет руководство компа-
нии, процедура банкротства
позволит завершить реструк-
туризацию US Airways и нако-
нец вывести ее из кризиса.
Между тем эксперты настрое-
ны куда более пессимистично:
при активах в $8,81 млрд дол-
говые обязательства пере-
возчика составляют
$8,7 млрд и изыскать допол-
нительные источники финан-
сирования для продолжения
работы и проведения реструк-
туризации компании будет
совсем непросто. СФ
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Замер репутации
Ассоциация менеджеров «взвесила»
реноме функциональных директоров
Оценка деловой репутации отражает не только личные достижения
менеджера, но и эффективность его компании в целом. 
К такому мнению пришли составители рейтинга репутаций, 
объединившего в своих рядах лучших финансовых, коммерческих 
и маркетинговых директоров 2004 года
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Семь типов корпоративной ДНК 
Поведение компании определяется
ее врожденными чертами
Болезни организаций запрограммированы в их ДНК. Однако, 
раскрыв генетический код компании, с этими проблемами 
можно успешно бороться

С54
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маркетинг

менеджмент

финансы

персонал
СФ №38, 11.10

Ценному сотруднику трудно
вписаться в корпоративную
иерархию. Создать условия,
чтобы нестандартный пер-
сонал нашел место в компа-
нии,— высший пилотаж для
управленца

СФ №37, 04.10

Хотя страна пережила почти
десяток банковских кризи-
сов, риск-менеджмент в рос-
сийских банках в зачаточном
состоянии. Но кое-какие при-
меры подготовки к худшему
СФ все-таки обнаружил

СФ №36, 27.09

Традиционное тестирование
рекламы уберегает от про-
счетов, но и губит гениальные
идеи. Поэтому на смену фо-
кус-группам приходят более
изощренные методы реклам-
ного прогнозирования



«Сегодня мы стремимся соот-
ветствовать западным стан-
дартам открытости бизнеса.
А это значит, что публичными
персонами в бизнес-среде ста-
новятся не только высшие ру-
ководители, но и вторые лица
компаний. Отсюда необходи-
мость оценки их деловой репу-
тации, которая отражает как
их личные достижения, так и
эффективность компании в
целом»,— говорит Сергей Ли-

товченко, исполнительный
директор Ассоциации менед-

жеров. Подобный рейтинг, что
отмечают и сами составители,
не стоит воспринимать слиш-
ком буквально. Скорее он дает
общую картину и позволяет
в некоторой степени судить
о тенденциях. Тем более что
проведенное исследование —
благодаря своим масшта-
бам — может претендовать
на глобальность.

При подготовке рейтинга-2004 рас-

сматривались кандидаты, представ-

ляющие почти три тысячи компаний.

Среди более четырехсот экспер-

тов — представители российских

компаний, государственных учреж-

дений и деловых ассоциаций. Они по

семи критериям оценивали как про-

фессиональную эффективность, так

и личную деловую репутацию менед-

жеров. Полученные по каждому из

критериев баллы умножались на вес

критерия и суммировались. При этом

вводился коэффициент, пропорцио-

нальный размеру компании.

В общем и целом
Легко догадаться, что лучшие
кадры концентрируются там,
где у компаний есть наиболь-
шие перспективы роста. Так
что по отраслевой «расцвет-
ке» рейтинга можно судить и
о состоянии, и о динамике
развития экономики. Так, по
сравнению с прошлым годом
выросло количество «избран-
ных» функционалов в потре-
бительском и финансовом
секторах. А вот функциональ-
ные директора машинострои-
тельной и топливной отраслей
сдают свои позиции.

В топ-20 директора столич-
ных компаний по-прежнему
занимают от 80% до 100%
мест. В целом представители
регионов стабильно делят в
рейтинге места примерно по-
ровну с Москвой. Что также
вполне отражает «непропор-
циональность фигуры» на-
шей экономики.

Финансисты-одиночки
По сравнению с прошлым го-
дом количество финансовых
директоров из торговых ком-
паний выросло более чем
вдвое. И это закономерно:
многие торговые компании
растут быстрыми темпами.
Для управления таким актив-
ным ростом требуется подчас

не меньше профессионализма,
чем в кризисных ситуациях.

Заметно оживление в фи-
нансовом секторе: если рас-
сматривать топ-20, то около
20% составляют представите-
ли финансовых и кредитных
организаций. Правда, по при-
знанию многих финансовых
директоров, количественный
рост «прослойки» на ее каче-
ственной организации пока
не сказывается. На вопрос
«Можно ли говорить о форми-
ровании некоего профессио-
нального сообщества финан-
систов?» Тейо Панкко, глав-
ный финансовый директор
Альфа-банка, отвечает так:
По мере возможностей я об-
щаюсь и советуюсь с коллега-
ми. Правда, о существовании
активного формального сооб-
щества мне неизвестно.

Директор 
по всем вопросам
Судя по топ-20, единого «об-
раза» коммерческого дирек-
тора даже среди крупных ком-
паний пока нет. Среди лиде-
ров по-прежнему преоблада-
ют руководители из ТЭК и ме-
таллургии. Однако даже двад-
цатка лидеров поражает раз-
нообразием: пятнадцать непо-
вторяющихся названий долж-
ностей представляют полный
спектр — от директора по
сбыту или закупкам до вице-
президента и непосредствен-
но коммерческого директора.
И вряд ли это объясняется
лишь различиями в организа-
ционной структуре и должно-
стных «ярлычках». «Все зави-
сит от того, что понимать под
этой должностью,— объясня-
ет Евгений Бачурин, коммер-
ческий директор компании
„Аэрофлот–Российские

лаборатория менеджмент
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Замер репутации

АССОЦИАЦИЯ МЕНЕДЖЕРОВ СОСТАВИ-

ЛА ВТОРОЙ ЕЖЕГОДНЫЙ РЕЙТИНГ ПРО-

ФЕССИОНАЛЬНОЙ РЕПУТАЦИИ ФУНК-

ЦИОНАЛЬНЫХ ДИРЕКТОРОВ (ПЕРВЫЙ

БЫЛ ОПУБЛИКОВАН В СФ №17/2003).

ЭКСПЕРТЫ АССОЦИАЦИИ ПОДЧЕРКИ-

ВАЮТ РАЗНИЦУ: RANKING — РАНЖИРО-

ВАНИЕ НА ОСНОВАНИИ ОБЪЕКТИВНЫХ

ДАННЫХ, RATING — РЕЙТИНГ, КОТОРЫЙ

СТРОИТСЯ НА СУБЪЕКТИВНЫХ ОЦЕН-

КАХ ЭКСПЕРТОВ. И В ЭТОМ СЛУЧАЕ

СУБЪЕКТИВНОСТЬ ОЦЕНКИ — НЕ ПО-

ГРЕШНОСТЬ ИЗМЕРЕНИЙ, А ВАЖНЫЙ

ПОКАЗАТЕЛЬ. ВЕДЬ ЭТА ОЦЕНКА ДАЕТ-

СЯ БИЗНЕС-СООБЩЕСТВОМ. «СЕКРЕТ

ФИРМЫ» ПРЕДСТАВЛЯЕТ ТОП-200

ФИНАНСОВЫХ, КОММЕРЧЕСКИХ

И HR-ДИРЕКТОРОВ РОССИИ.

Текст: Светлана Алешина
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Топ-20 коммерческих директоров поражает
разнообразием: здесь полный спектр должно-
стей — от директора по сбыту или закупкам
до вице-президента

авиалинии”.— Я считаю, что
этот руководитель должен как
минимум совмещать два на-
правления: маркетинг и про-
дажи».

За последние два года в
рейтинге почти вдвое возрос-
ло количество коммерческих
директоров–представителей
банков и инвестиционных
компаний. Советник предсе-
дателя правления финансо-
вой корпорации «Уралсиб»
Ирина Зотова признается:

«Честно говоря, не знаю, за
что меня так высокого оцени-
ли. Может быть, работает сло-
жившаяся репутация — я в
маркетинге с 1990 года».

Человеческий фактор
Так сложилось, что заслуги
финансовых и коммерческих
директоров оказываются на
виду в силу того, что регуляр-
но публикуется финансовая
отчетность и есть правила
раскрытия информации.

С персоналом сложнее — объ-
ективных публичных показа-
телей тут нет. Но то, что в по-
следние годы роль директоров
по персоналу в российских
компаниях существенно вы-
росла, заметно в том числе по
данным публикуемого рей-
тинга: «Абсолютно точно, что
сейчас HR-директор стоит в
одном ряду с финансовым и
коммерческим директором,—
говорит Виктория Петрова,

заместитель генерального ди-

ректора по персоналу компа-
нии „Русал”.—Грамотные ру-
ководители понимают, что на
одних цифрах и бумагах дале-
ко не уедешь».

Подробное описание мето-
дологии, использовавшейся при
составлении топ-200, можно
найти на сайте Ассоциации
менеджеров www.amr.ru. В роли
официального аудитора рей-
тинга выступила компания
Deloitte & Touche. СФ

ТАБЛИЦА 1. ФУНКЦИОНАЛЬНЫЕ ДИРЕКТОРА–ОТРАСЛЕВЫЕ ЛИДЕРЫ

ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ

МЕСТО ЛУЧШИЕ ФИНАНСОВЫЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ КОММЕРЧЕСКИЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ ДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ

1 ЭМДИН АЛЕКСАНДР, «ИЛИМ ПАЛП ЭНТЕРПРАЙЗ» КОЛЕСНИК ЮРИЙ, КОТЛАССКИЙ ЦБК ЛЕВИНА МАРИНА, «ШАТУРА»

2 ШЕВЕЛЕВ ЮРИЙ, АРХАНГЕЛЬСКИЙ ЦБК НЕКРАСОВА СВЕТЛАНА, «КОНДОПОГА» ШИЛКОВА НАДЕЖДА, «СОЛИКАМСКБУМПРОМ»

3 ЮРЧЕНКО ПАВЕЛ, КОТЛАССКИЙ ЦБК ПЕНЬКОВ АЛЕКСАНДР, «ШАТУРА» РУСАНОВА ТАМАРА, СОЛОМБАЛЬСКИЙ ЦБК

МАШИНОСТРОЕНИЕ

МЕСТО ЛУЧШИЕ ФИНАНСОВЫЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ КОММЕРЧЕСКИЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ ДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ

1 ДАВЫДОВ АЛЕКСЕЙ, «СИЛОВЫЕ МАШИНЫ» ПОЛЯКОВ МИХАИЛ, АВТОВАЗ САРЫЧЕВ АЛЕКСАНДР, АВТОВАЗ

2 ГЛОД АЛЕКСАНДР, «АВТОДИЗЕЛЬ» КЛЕМЕНТЬЕВ АЛЕКСАНДР, ПЕТРОВ ОЛЕГ, 

(ЯРОСЛАВСКИЙ МОТОРНЫЙ ЗАВОД) АВПК «СУХОЙ» «СИЛОВЫЕ МАШИНЫ»

3 КАЗАКОВА ГАЛИНА, АВТОВАЗ МОРОЗОВ ИГОРЬ, ЗАВОЛЖСКИЙ МОТОРНЫЙ ЗАВОД РЯКОВСКИЙ СЕРГЕЙ, ОКБ СУХОГО

МЕТАЛЛУРГИЯ

МЕСТО ЛУЧШИЕ ФИНАНСОВЫЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ КОММЕРЧЕСКИЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ ДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ

1 СОЛОВЬЕВ ВЛАДИСЛАВ, «РУССКИЙ АЛЮМИНИЙ МЕНЕДЖМЕНТ» ХОДЖСОН СТИВЕН, «РУССКИЙ АЛЮМИНИЙ МЕНЕДЖМЕНТ» ГОЛОДЕЦ ОЛЬГА, ГМК «НОРИЛЬСКИЙ НИКЕЛЬ»

2 НОСКОВ МИХАИЛ, «СЕВЕРСТАЛЬ-ГРУПП» САУШКИН АЛЕКСАНДР, «СУАЛ-ХОЛДИНГ» ПЕТРОВА ВИКТОРИЯ, «РУСАЛ» (УПРАВЛЯЮЩАЯ КОМПАНИЯ)

3 КАЛАШНИКОВ АНДРЕЙ, ГОРОДИЛОВ ПАВЕЛ, КУЛИКОВСКИЙ ЛЕОНИД,

«СУАЛ-ХОЛДИНГ» НОВОЛИПЕЦКИЙ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ КОМБИНАТ «КАРЕЛЬСКИЙ ОКАТЫШ»

ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ

МЕСТО ЛУЧШИЕ ФИНАНСОВЫЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ КОММЕРЧЕСКИЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ ДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ

1 ПРЕОБРАЖЕНСКИЙ ВЛАДИМИР, СМИРНОВ ПАВЕЛ, ГЕЛЛЕР НИКОЛАЙ,

«ВИММ-БИЛЛЬ-ДАНН ПРОДУКТЫ ПИТАНИЯ» «ВИММ-БИЛЛЬ-ДАНН ПРОДУКТЫ ПИТАНИЯ» КОНЦЕРН «КАЛИНА»

2 СОРОКИНА ЛЮБОВЬ, ПУГАЧЕВ МАКСИМ, ОСТРОВСКАЯ МАРИНА,

МОСКОВСКАЯ КОНДИТЕРСКАЯ ФАБРИКА «КРАСНЫЙ ОКТЯБРЬ» ИД «КОМСОМОЛЬСКАЯ ПРАВДА» «ПЕПСИКО ХОЛДИНГС»

3 ПЕТРОВ АЛЕКСАНДР, КОНЦЕРН «КАЛИНА» ЧУВАТИН ВАЛЕРИЙ, КОНЦЕРН «КАЛИНА» ТАТАНОВА ЛИДИЯ, «ДОНСКОЙ ТАБАК»

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ

МЕСТО ЛУЧШИЕ ФИНАНСОВЫЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ КОММЕРЧЕСКИЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ ДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ

1 БЕЛИК ДМИТРИЙ, РБК «ИНФОРМАЦИОННЫЕ СИСТЕМЫ» ИВЛЕВ АЛЕКСАНДР, «ЭРНСТ ЭНД ЯНГ» КОЗЫРИЦКАЯ МАРИНА, «КРОК ИНКОРПОРЕЙТЕД»

2 ЛЮБЕЦКИЙ СЕРГЕЙ, КОМПАНИЯ ORACLE CIS ПАНКРАТОВ ВАЛЕРИЙ, КОМПАНИЯ «ОРАКЛ СНГ» КЛИМЕНКО ЕЛЕНА, КОМПАНИЯ ACCENTURE

3 ГРИБАНОВА НАТАЛЬЯ, «КРОК ИНКОРПОРЕЙТЕД» ТАРАБА ВЕРОНИКА, «КРОК ИНКОРПОРЕЙТЕД» ЗОЛТОН ЗЕНИ, «ЭРНСТ ЭНД ЯНГ»

СВЯЗЬ

МЕСТО ЛУЧШИЕ ФИНАНСОВЫЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ КОММЕРЧЕСКИЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ ДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ

1 ШМАТОВА ЕЛЕНА, «ВЫМПЕЛКОМ» СУСОВ МИХАИЛ, «МОБИЛЬНЫЕ ТЕЛЕСИСТЕМЫ» ФИЛИППОВА НАДЕЖДА, «СВЯЗЬИНВЕСТ»

2 ЦЕХОМСКИЙ НИКОЛАЙ, «МОБИЛЬНЫЕ ТЕЛЕСИСТЕМЫ» ХАСЬЯНОВА ГЮЛЬНАРА, «РОСТЕЛЕКОМ» НОВИКОВА МАРИНА, «ВЫМПЕЛКОМ»

3 АНДРОСИК ВЛАДИМИР, «СВЯЗЬИНВЕСТ» ПРЯНИШНИКОВ НИКОЛАЙ, «ВЫМПЕЛКОМ» ПРОХОРЕНКО ДМИТРИЙ, «МОБИЛЬНЫЕ ТЕЛЕСИСТЕМЫ»

СТРОИТЕЛЬСТВО

МЕСТО ЛУЧШИЕ ФИНАНСОВЫЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ КОММЕРЧЕСКИЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ ДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ

1 ПЛЫТКЕВИЧ ЛЮБОВЬ, «СВЯЗЬСТРОЙ» БОРИСЕНКО ДМИТРИЙ, ССМО «ЛЕНСПЕЦСМУ» ЮШИН АРКАДИЙ, УКСХ «ЭТАЛОН-ЛЕНСПЕЦСМУ»

2 ПОГОСЯН РАЧИК, «ВОЛГОГРАДНЕФТЕГАЗСТРОЙ» ПЕШИН ВАЛЕРИЙ, «СУ-155» РОМАНОВА ТАТЬЯНА, КОРПОРАЦИЯ «КОНТИ»

3 ПАНЬКОВСКИЙ АНДРЕЙ, «ДСК-1» РЯЗАНЦЕВА ТАТЬЯНА, «ПОДОЛЬСК-ЦЕМЕНТ» —

ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС

МЕСТО ЛУЧШИЕ ФИНАНСОВЫЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ КОММЕРЧЕСКИЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ ДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ

1 КУКУРА СЕРГЕЙ, НК ЛУКОЙЛ КОЗЫРЕВ АНАТОЛИЙ, НК ЛУКОЙЛ КУЗЬМИН БОРИС, «ГАЗПРОМ»

2 ТЕРПУГОВ ЕВГЕНИЙ, НК «РОСНЕФТЬ» КАПЛАН АЛЕКСАНДР, ТЮМЕНСКАЯ НЕФТЯНАЯ КОМПАНИЯ АЛЕКСЕЕНКО ВИТАЛИЙ, «ТНК-ВР МЕНЕДЖМЕНТ»

3 ЛАВУЩЕНКО ВЛАДИМИР, «ТАТНЕФТЬ» КОМАРОВ ЮРИЙ, «ГАЗПРОМ» БОРИСЕНКО НИКОЛАЙ, НК «РОСНЕФТЬ»

ТОРГОВЛЯ

МЕСТО ЛУЧШИЕ ФИНАНСОВЫЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ КОММЕРЧЕСКИЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ ДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ

1 БОРДЕН ИАН, «МАКДОНАЛДС» В РОССИИ СТЕТОЙ ФЕЛИКС, СЕТЬ МАГАЗИНОВ «ПЯТЕРОЧКА» ЯСИНОВСКАЯ ТАТЬЯНА, «МОСКВА-МАКДОНАЛДС»

2 ПОДОЛЬСКИЙ ВИТАЛИЙ, ТД «ПЕРЕКРЕСТОК» ДОЧКИН СЕРГЕЙ, «МАКДОНАЛДС» В РОССИИ БЛОХ ОЛИВЬЕ, «ФИЛИП МОРРИС СЭЙЛЗ ЭНД МАРКЕТИНГ»

3 НЕДЕЛЬКИНА ЕЛЕНА, «СЕДЬМОЙ КОНТИНЕНТ» КУЧМЕНТ МИХАИЛ, ТК «М.ВИДЕО» КОВАЛЕВА МАРИНА, «АПТЕКИ 36,6»

ТРАНСПОРТ

МЕСТО ЛУЧШИЕ ФИНАНСОВЫЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ КОММЕРЧЕСКИЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ ДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ

1 ПОЛУБОЯРИНОВ МИХАИЛ, БАЧУРИН ЕВГЕНИЙ, ОСОБЕНКОВ ОЛЕГ,

«АЭРОФЛОТ–РОССИЙСКИЕ АВИАЛИНИИ» «АЭРОФЛОТ–РОССИЙСКИЕ АВИАЛИНИИ» «АЭРОФЛОТ–РОССИЙСКИЕ АВИАЛИНИИ»

2 ОЛЯНИЧ ДМИТРИЙ, «АЭРОФЛОТ–ДОН» ЕГОРОВ АНДРЕЙ, АВИАКОМПАНИЯ KRASAIR ШМАТЬКО ЕКАТЕРИНА, АВИАКОМПАНИЯ KRASAIR

3 БАШКОВ АЛЕКСАНДР, АВИАКОМПАНИЯ «ИСТ ЛАЙН» ТЕПЛИЦКИЙ ЭДУАРД, «АЭРОФЛОТ–ДОН» ДЫШКАНТ ВЛАДИМИР, «АЭРОФЛОТ–ДОН»

ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР

МЕСТО ЛУЧШИЕ ФИНАНСОВЫЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ КОММЕРЧЕСКИЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ ДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ

1 ПАНККО ТЕЙО, АКБ «АЛЬФА-БАНК» ЛЕВИН КИРИЛЛ, КБ ГАЗПРОМБАНК СТРУЧКОВ ВИКТОР, АФК «СИСТЕМА»

2 ЗЕЗЮЛИНА АЛЕКСАНДРА, ГРУППА КОМПАНИЙ «ТРОЙКА ДИАЛОГ» ЗОТОВА ИРИНА, ФК «УРАЛСИБ» ИБАДОВ СУХРОБ, ИК «ТРОЙКА ДИАЛОГ»

3 СОБОЛЬ АЛЕКСАНДР, АБ ГАЗПРОМБАНК ЧИСТЯКОВ АНДРЕЙ, АКБ «БАНК МОСКВЫ» РОДИОНОВ ВАЛЕРИЙ, СБЕРБАНК РОССИИ

ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ

МЕСТО ЛУЧШИЕ ФИНАНСОВЫЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ КОММЕРЧЕСКИЕ ДИРЕКТОРА ЛУЧШИЕ ДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ

1 ГАЙНУТДИНОВ ИЛЬДАР, «НИЖНЕКАМСКНЕФТЕХИМ» ГАЛИУЛИН РАШАТ, «НИЖНЕКАМСКНЕФТЕХИМ» ФАТЫХОВ НУРИСЛАМ, «НИЖНЕКАМСКНЕФТЕХИМ»

2 МУХАМЕТШИН МАРАТ, «КАЗАНЬОРГСИНТЕЗ» НЕВСКИЙ АЛЕКСАНДР, «КУЙБЫШЕВАЗОТ» НУРТДИНОВ ГАЛИ, «НИЖНЕКАМСКШИНА»

3 СУХОРУКОВА ЛАРИСА, СОЛОМАХИН ПАВЕЛ, МЕДВЕДКОВ ВИКТОР, КИРОВО-ЧЕПЕЦКИЙ 

«КАУСТИК» СИБИРСКИЙ ХИМИЧЕСКИЙ КОМБИНАТ ХИМКОМБИНАТ ИМ. Б. П. КОНСТАНТИНОВА
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ТАБЛИЦА 2. ТОП-200 ФИНАНСОВЫХ ДИРЕКТОРОВ

ГРУППА / ФАМИЛИЯ, ИМЯ КОМПАНИЯ ДОЛЖНОСТЬ ОТРАСЛЕВАЯ ГРУППА РЕГИОН БАЛЛ

МЕСТО

ТОП-20

1 ПРЕОБРАЖЕНСКИЙ ВЛАДИМИР «ВИММ-БИЛЛЬ-ДАНН ПРОДУКТЫ ПИТАНИЯ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ МОСКВА 8298

ТОВАРОВ

2 СОЛОВЬЕВ ВЛАДИСЛАВ «РУССКИЙ АЛЮМИНИЙ МЕНЕДЖМЕНТ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР МЕТАЛЛУРГИЯ МОСКВА 8298

3 ШМАТОВА ЕЛЕНА «ВЫМПЕЛКОМ» ГЛАВНЫЙ ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР СВЯЗЬ МОСКВА 8199

4 ПАНККО ТЕЙО АКБ «АЛЬФА-БАНК» ЗАМПРЕДСЕДАТЕЛЯ ПРАВЛЕНИЯ, ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 8019

ГЛАВНЫЙ ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР

5 НОСКОВ МИХАИЛ «СЕВЕРСТАЛЬ-ГРУПП» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ФИНАНСАМ И ЭКОНОМИКЕ МЕТАЛЛУРГИЯ МОСКВА 8001

6 ДАВЫДОВ АЛЕКСЕЙ «СИЛОВЫЕ МАШИНЫ» ЗАМДИРЕКТОРА ПО ПРОМЫШЛЕННОЙ ИНТЕГРАЦИИ МАШИНОСТРОЕНИЕ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 7992

7 ЦЕХОМСКИЙ НИКОЛАЙ «МОБИЛЬНЫЕ ТЕЛЕСИСТЕМЫ» ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО ФИНАНСОВЫМ ВОПРОСАМ СВЯЗЬ МОСКВА 7965

8 КАЛАШНИКОВ АНДРЕЙ «СУАЛ-ХОЛДИНГ» ДИРЕКТОР ФИНАНСОВОГО ДЕПАРТАМЕНТА МЕТАЛЛУРГИЯ МОСКВА 7794

9 ЖУРБА ДМИТРИЙ РАО «ЕЭС РОССИИ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР, ЧЛЕН ПРАВЛЕНИЯ ЭЛЕКТРОЭНЕРГЕТИКА МОСКВА 7731

10 АНДРОСИК ВЛАДИМИР «СВЯЗЬИНВЕСТ» СОВЕТНИК ГЕНЕРАЛЬНОГО ДИРЕКТОРА ПО ФИНАНСАМ СВЯЗЬ МОСКВА 7632

11 ЗЕЗЮЛИНА АЛЕКСАНДРА ГРУППА КОМПАНИЙ «ТРОЙКА ДИАЛОГ» УПРАВЛЯЮЩИЙ ДИРЕКТОР ПО ФИНАНСАМ И РАСЧЕТАМ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 7587

12 НИЧИПОРУК АЛЕКСАНДР АК «АЛРОСА» ПЕРВЫЙ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ МЕТАЛЛУРГИЯ МОСКВА 7533

13 КУКУРА СЕРГЕЙ НК ЛУКОЙЛ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО ФИНАНСАМ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС МОСКВА 7380

14 СОБОЛЬ АЛЕКСАНДР АБ «ГАЗПРОМБАНК» ЗАМПРЕДСЕДАТЕЛЯ ПРАВЛЕНИЯ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 7326

15 ТЕРПУГОВ ЕВГЕНИЙ НК «РОСНЕФТЬ» ПЕРВЫЙ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС МОСКВА 6480

16 ЛАВУЩЕНКО ВЛАДИМИР «ТАТНЕФТЬ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС РЕСПУБЛИКА ТАТАРСТАН 6237

17 ПОЛУБОЯРИНОВ МИХАИЛ «АЭРОФЛОТ–РОССИЙСКИЕ АВИАЛИНИИ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ФИНАНСАМ И ПЛАНИРОВАНИЮ ТРАНСПОРТ МОСКВА 6057

18 СОРОКИНА ЛЮБОВЬ МОСКОВСКАЯ КОНДИТЕРСКАЯ ФАБРИКА ГЛАВНЫЙ ЭКОНОМИСТ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ МОСКВА 5469

«КРАСНЫЙ ОКТЯБРЬ» ТОВАРОВ

19 САМСОНОВ ВИТАЛИЙ ЛЕБЕДИНСКИЙ ГОК ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР МЕТАЛЛУРГИЯ БЕЛГОРОДСКАЯ ОБЛ. 5456

20 СТОЛЯРОВ АНДРЕЙ ИК «АТОН» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 5456

ГРУППА А (АЛФАВИТНЫЙ СПИСОК)

А АКСЕНОВ АНДРЕЙ «ОМСКИЙ БЕКОН» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ ОМСКАЯ ОБЛ. 5188

А БАЗЛОВА ЛЮБОВЬ КОНДИТЕРСКОЕ ОБЪЕДИНЕНИЕ «РОССИЯ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ САМАРСКАЯ ОБЛ. 4444

А БАШКОВ АЛЕКСАНДР АВИАКОМПАНИЯ «ИСТ ЛАЙН» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ТРАНСПОРТ МОСКВА 4981

А БЕЛИК ДМИТРИЙ РБК «ИНФОРМАЦИОННЫЕ СИСТЕМЫ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 5294

А БИРМАН БОРИС ЧЕЛЯБИНСКИЙ ЭЛЕКТРОЛИТНЫЙ ЦИНКОВЫЙ ЗАВОД ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР МЕТАЛЛУРГИЯ ЧЕЛЯБИНСКАЯ ОБЛ. 4775

А БОНДАРЕНКО АЛЕКСАНДР СТРАХОВАЯ ГРУППА «УРАЛСИБ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4625

А БОРДЕН ИАН «МАКДОНАЛДС» В РОССИИ ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ТОРГОВЛЯ МОСКВА 5431

А БОРИСОВА НАДЕЖДА «ОРЕНБУРГНЕФТЬ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС ОРЕНБУРГСКАЯ ОБЛ. 4619

А БОРОНОВСКАЯ АЛЛА «СЛАВНЕФТЬ» ПЕРВЫЙ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС МОСКВА 4669

А ВАЛИНГ ВАЛЕНТИНА ВЫКСУНСКИЙ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ ЗАВОД НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ПО ФИНАНСАМ МЕТАЛЛУРГИЯ НИЖЕГОРОДСКАЯ ОБЛ. 4688

А ВОРОНКОВ АЛЕКСАНДР СИНАРСКИЙ ТРУБНЫЙ ЗАВОД ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИЧЕСКИМ ВОПРОСАМ МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4844

А ГАЙНУТДИНОВ ИЛЬДАР «НИЖНЕКАМСКНЕФТЕХИМ» НАЧАЛЬНИК ФИНАНСОВОГО УПРАВЛЕНИЯ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ РЕСПУБЛИКА ТАТАРСТАН 5313

А ГЛОД АЛЕКСАНДР ЯРОСЛАВСКИЙ МОТОРНЫЙ ЗАВОД «АВТОДИЗЕЛЬ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР МАШИНОСТРОЕНИЕ ЯРОСЛАВСКАЯ ОБЛ. 4963

А ГРАЧЕВ ЕВГЕНИЙ «УРАЛСВЯЗЬИНФОРМ» ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ СВЯЗЬ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4565

А ГРИБАНОВА НАТАЛЬЯ «КРОК ИНКОРПОРЕЙТЕД» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА, ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 4700

А ДАНИЛЬЧЕНКО АЛЕКСЕЙ ИД «КОМСОМОЛЬСКАЯ ПРАВДА» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ФИНАНСОВЫМ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ МОСКВА 4619

И ИНВЕСТИЦИОННЫМ ПРОЕКТАМ ТОВАРОВ

А ДЕГТЯРЕВ СЕРГЕЙ «УРАЛЭЛЕКТРОМЕДЬ» ГЛАВНЫЙ БУХГАЛТЕР МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4481

А ДЕЛИДОВА ВАЛЕНТИНА КАЧКАНАРСКИЙ ГОК «ВАНАДИЙ» НАЧАЛЬНИК ФИНАНСОВОГО ОТДЕЛА МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4725

А ДРУЖИНИН ВАЛЕРИЙ ПРОМЫШЛЕННО-СТРОИТЕЛЬНЫЙ БАНК ДИРЕКТОР ДИРЕКЦИИ МЕЖДУНАРОДНОГО ФИНАНСИРОВАНИЯ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 5050

А ИВАНЧЕНКО ОЛЬГА «БАЗОВЫЙ ЭЛЕМЕНТ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР МЕТАЛЛУРГИЯ МОСКВА 4775

А ИЦКОВ НИКОЛАЙ ИК «РЕНЕССАНС КАПИТАЛ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 5313

А КАЗАКОВА ГАЛИНА АВТОВАЗ ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР, УПРАВЛЯЮЩИЙ КАЗНАЧЕЙСТВОМ МАШИНОСТРОЕНИЕ САМАРСКАЯ ОБЛ. 4914

А КОЗЕЕВА АЛЕКСАНДРА КОРПОРАЦИЯ «ЭНЕРГИЯ» ИМ. С. П. КОРОЛЕВА ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО ФИНАНСАМ И ЭКОНОМИКЕ МАШИНОСТРОЕНИЕ МОСКОВСКАЯ ОБЛ. 4869

А КОЗИН АЛЕКСАНДР «БАЛАКОВОРЕЗИНОТЕХНИКА» ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ САРАТОВСКАЯ ОБЛ. 4581

А КОМЯКОВ СЕРГЕЙ «МЕЧЕЛ» ПЕРВЫЙ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ МЕТАЛЛУРГИЯ ЧЕЛЯБИНСКАЯ ОБЛ. 5050

А КОНОВАЛОВ АНДРЕЙ КРАСНОЯРСКАЯ ГЭС ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ЭЛЕКТРОЭНЕРГЕТИКА КРАСНОЯРСКИЙ КРАЙ 4806

А КОНОВАЛЬЧУК СЕРГЕЙ «ДОНСКОЙ ТАБАК» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ФИНАНСАМ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ РОСТОВСКАЯ ОБЛ. 4638

А КОСОЛАПОВ МИХАИЛ ОБЪЕДИНЕННЫЕ МАШИНОСТРОИТЕЛЬНЫЕ ЗАВОДЫ — ДИРЕКТОР МАШИНОСТРОЕНИЕ МОСКВА 4638

МОРСКИЕ И НЕФТЕГАЗОВЫЕ ПРОЕКТЫ

А КУРЗАЕВ ПАВЕЛ «ВОРКУТАУГОЛЬ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС РЕСПУБЛИКА КОМИ 4669

А ЛЕВОЧКИН АНАТОЛИЙ НОВОКУЗНЕЦКИЙ АЛЮМИНИЕВЫЙ ЗАВОД ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР МЕТАЛЛУРГИЯ КЕМЕРОВСКАЯ ОБЛ. 4550

А ЛЮБЕЦКИЙ СЕРГЕЙ ORACLE CIS ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 4925

А МАКСУТОВ ЮРИЙ АКБ «БАНК МОСКВЫ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4800

А МИКЛАШЕВИЧ ЕЛЕНА АВИАКОМПАНИЯ KRASAIR ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ФИНАНСАМ ТРАНСПОРТ КРАСНОЯРСКИЙ КРАЙ 4563

А МУХАМЕТШИН МАРАТ «КАЗАНЬОРГСИНТЕЗ» ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ РЕСПУБЛИКА ТАТАРСТАН 5275

А НЕДЕЛЬКИНА ЕЛЕНА «СЕДЬМОЙ КОНТИНЕНТ» ДИРЕКТОР ПО ФИНАНСОВОМУ ПЛАНИРОВАНИЮ И УПРАВЛЕНИЮ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 4510

А ОВЧИННИКОВА СВЕТЛАНА «АЛЬФАСТРАХОВАНИЕ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4881

А ОЛЯНИЧ ДМИТРИЙ «АЭРОФЛОТ – ДОН» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР, ГЛАВНЫЙ БУХГАЛТЕР ТРАНСПОРТ РОСТОВСКАЯ ОБЛ. 4988

А ПАНЬКИНА ТАТЬЯНА «БРИТИШ АМЕРИКАН ТОБАККО-СТФ» ГЛАВНЫЙ БУХГАЛТЕР, ФИНАНСОВЫЙ КОНТРОЛЕР ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ САРАТОВСКАЯ ОБЛ. 4500

А ПЕТРОВ АЛЕКСАНДР КОНЦЕРН «КАЛИНА» ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 5344

А ПЕТРОВА ОКСАНА САЯНОГОРСКИЙ АЛЮМИНИЕВЫЙ ЗАВОД ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР МЕТАЛЛУРГИЯ РЕСПУБЛИКА ХАКАСИЯ 4863

А ПОДОЛЬСКИЙ ВИТАЛИЙ ТД «ПЕРЕКРЕСТОК» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ТОРГОВЛЯ МОСКОВСКАЯ ОБЛ. 5188

А ПОПОВА ЛЮДМИЛА КРАСНОЯРСКИЙ АЛЮМИНИЕВЫЙ ЗАВОД ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР МЕТАЛЛУРГИЯ КРАСНОЯРСКИЙ КРАЙ 4944

А ПОРТНОВ ДМИТРИЙ ЗАПАДНО-СИБИРСКИЙ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ КОМБИНАТ ДИРЕКТОР ПО ФИНАНСАМ И ЭКОНОМИКЕ МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4981

А РОМАЩИН ЕВГЕНИЙ «КАРЕЛЬСКИЙ ОКАТЫШ» ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ МЕТАЛЛУРГИЯ РЕСПУБЛИКА КАРЕЛИЯ 5363

А РЫБКИН ВЛАДИМИР «ВОРКУТАУГОЛЬ» ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС РЕСПУБЛИКА КОМИ 4506

А РЫБНИКОВ МИХАИЛ «АММОФОС» ЗАМДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ ВОЛОГОДСКАЯ ОБЛ. 4625

А СЛАЩЕВА СВЕТЛАНА ЧЕЛЯБИНСКИЙ ЭЛЕКТРОМЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ КОМБИНАТ ГЛАВНЫЙ БУХГАЛТЕР МЕТАЛЛУРГИЯ ЧЕЛЯБИНСКАЯ ОБЛ. 4950

А СУХОВ ЛЕВ «ЭКВАНТ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР СВЯЗЬ МОСКВА 4950

А СУХОРУКОВА ЛАРИСА «КАУСТИК» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ ВОЛГОГРАДСКАЯ ОБЛ. 4769

А ТОРБАХОВ АЛЕКСАНДР АБИБГ «НИКОЙЛ» ГЛАВНЫЙ ИСПОЛНИТЕЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 5138

ПО УПРАВЛЕНИЮ ФИНАНСАМИ

А УЛЬЯНОВ ИЛЬЯ МИХАЙЛОВСКИЙ ГОРНО-ОБОГАТИТЕЛЬНЫЙ КОМБИНАТ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ МЕТАЛЛУРГИЯ КУРСКАЯ ОБЛ. 4944

А ФЕДОТОВ АНТОН ПЕРВОУРАЛЬСКИЙ НОВОТРУБНЫЙ ЗАВОД ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ФИНАНСАМ МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4950

А ХАБАРОВ МИХАИЛ РОСНО ЗАМГЕНДИРЕКТОРА, ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 5225

А ЧЕРВОННЫЙ ВИКТОР МГТС ЗАМГЕНДИРЕКТОРА, НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ СВЯЗЬ МОСКВА 5244

ЭКОНОМИКИ И ФИНАНСОВ

А ЧИРКИН ВАДИМ УХК «МЕТАЛЛОИНВЕСТ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР МЕТАЛЛУРГИЯ МОСКВА 4913

А ШАПОВАЛОВА ЛАРИСА «ПИОГЛОБАЛ ЭССЕТ МЕНЕДЖМЕНТ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 5188

А ШАРАФЕЕВ ЗАГИТ «НИЖНЕКАМСКШИНА» ПЕРВЫЙ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ФИНАНСАМ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ РЕСПУБЛИКА ТАТАРСТАН 4638

А ШЕВЕЛЕВ ЮРИЙ АРХАНГЕЛЬСКИЙ ЦБК ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. АРХАНГЕЛЬСКАЯ ОБЛ. 4831

А ЭМДИН АЛЕКСАНДР «ИЛИМ ПАЛП ЭНТЕРПРАЙЗ» ГЛАВНЫЙ ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 5388

А ЯЧМЕНЕВ ВАЛЕНТИН ВЕРХНЕСАЛДИНСКОЕ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКОЕ ПО ЗАМГЕНДИРЕКТОРА МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4863

ПО ФИНАНСОВО-ЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

ГРУППА B (АЛФАВИТНЫЙ СПИСОК)

B АБДРАФИКОВ РАМИЛЬ «КАУЧУК» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ РЕСПУБЛИКА 

БАШКОРТОСТАН 4006

B АСТАШОВ ЕВГЕНИЙ «ОМСКШИНА» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ ОМСКАЯ ОБЛ. 4085

B АХМАДЕЕВА ВЕРА ЯРОСЛАВСКИЙ ШИННЫЙ ЗАВОД ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ ЯРОСЛАВСКАЯ ОБЛ. 4269

B БАЕВА ЮЛИЯ «ГРУППА МЕДИА АРТС» ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО ФИНАНСАМ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 4294

B БЕГИШЕВ АНДРЕЙ МОТОВИЛИХИНСКИЕ ЗАВОДЫ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 4394

B БЕЛОВ МИХАИЛ IBS ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 4105

B БЕЛОГОРСКАЯ ОЛЬГА «ГУТА-СТРАХОВАНИЕ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 4213

B ВАШУРКИНА ОЛЬГА ПО «УСТЬ-ИЛИМСКИЙ ЛПК» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. ИРКУТСКАЯ ОБЛ. 4406

B ГАБДУЛЛИНА МАРИНА ДИМИТРОВГРАДСКИЙ АВТОАГРЕГАТНЫЙ ЗАВОД ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ УЛЬЯНОВСКАЯ ОБЛ. 4131

B ГОЛДФИНЧ ПОЛ BRUNSWICK UBS WARBURG ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4410

B ГОРКУНЕНКО ГАЛИНА «СИА ИНТЕРНЕЙШНЛ ЛТД» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ТОРГОВЛЯ МОСКВА 4355

B ГОСТЕВ СЕРГЕЙ АВТОМОБИЛЬНЫЙ ЗАВОД «УРАЛ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР МАШИНОСТРОЕНИЕ ЧЕЛЯБИНСКАЯ ОБЛ. 3988

B ДРОВАЛЕВ АЛЕКСЕЙ «КРАСНОГОРСКЛЕКСРЕДСТВА» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ МОСКОВСКАЯ ОБЛ. 4095

B ДЮВЕ ФАБРИС КО «СЛАДКО» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 4205

B ЖЕЛЕЗНОВ ЕВГЕНИЙ МОСКОВСКИЙ ЗАВОД «КРИСТАЛЛ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 4025

B ЖИГАЛОВ ВАЛЕРИЙ НПО «САТУРН» ДИРЕКТОР ПО ФИНАНСАМ И ЭКОНОМИКЕ МАШИНОСТРОЕНИЕ ЯРОСЛАВСКАЯ ОБЛ. 4431

B КИРИЛЛОВА ЕЛЕНА МПЗ «КАМПОМОС» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 4200

B КИСЕЛЕВ МИХАИЛ АКБ «РОСБАНК» ЗАМПРЕДСЕДАТЕЛЯ ПРАВЛЕНИЯ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4420

B КОНДАКОВ СЕРГЕЙ КОРПОРАЦИЯ «ТОЛЬЯТТИАЗОТ» ПОМОЩНИК УПРАВЛЯЮЩЕГО ПО ЭКОНОМИКЕ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ САМАРСКАЯ ОБЛ. 4331

B КОНЮХОВ АЛЕКСАНДР ЗАВОЛЖСКИЙ МОТОРНЫЙ ЗАВОД ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ НИЖЕГОРОДСКАЯ ОБЛ. 4363

B КОРЖОВ ОЛЕГ НИЖНЕТАГИЛЬСКИЙ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ КОМБИНАТ ДИРЕКТОР ПО ФИНАНСАМ И ЭКОНОМИКЕ МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4269
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ТАБЛИЦА 2. ТОП-200 ФИНАНСОВЫХ ДИРЕКТОРОВ

ГРУППА / ФАМИЛИЯ, ИМЯ КОМПАНИЯ ДОЛЖНОСТЬ ОТРАСЛЕВАЯ ГРУППА РЕГИОН БАЛЛ

МЕСТО

B КУДРЯВЦЕВ НИКОЛАЙ ТК «М.ВИДЕО» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ТОРГОВЛЯ МОСКВА 4125

B ЛОКОТКОВ АЛЕКСЕЙ «ЦЕНТРТЕЛЕКОМ» ПЕРВЫЙ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА СВЯЗЬ МОСКВА 4040

B ЛОМАСОВ ГЕННАДИЙ «КОМУС» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ТОРГОВЛЯ МОСКВА 4285

B ЛУЧАКОВСКИЙ АЛЕКСАНДР МЕЖДУНАРОДНЫЙ АЭРОПОРТ ШЕРЕМЕТЬЕВО ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ТРАНСПОРТ МОСКВА 4040

B ЛЫСЕНКО ПАВЕЛ ИМПЭКСБАНК ПРЕДСЕДАТЕЛЬ ПРАВЛЕНИЯ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4030

B МАЛИКОВА ЛЮДМИЛА «СОДА» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ РЕСПУБЛИКА 

БАШКОРТОСТАН 4000

B МАЛЫШЕВ СЕРГЕЙ «ЮЖНЫЙ КУЗБАСС» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС КЕМЕРОВСКАЯ ОБЛ. 4363

B МАРЧУК КУЗЬМА ЦЕНТР ВНЕДРЕНИЯ «ПРОТЕК» ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО ФИНАНСАМ И ИНВЕСТИЦИЯМ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 4085

B МЕТЛЕНКО НИНА МОСКОВСКИЙ ПИВО-БЕЗАЛКОГОЛЬНЫЙ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО ФИНАНСАМ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ МОСКВА 3990

КОМБИНАТ «ОЧАКОВО» ТОВАРОВ

B НЮКАЛОВ АЛЕКСАНДР СИБИРСКИЙ ЗАВОД ТЯЖЕЛОГО МАШИНОСТРОЕНИЯ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИЧЕСКИМ ВОПРОСАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ КРАСНОЯРСКИЙ КРАЙ 4065

B ОВЧАРЕНКО СЕРГЕЙ «МОТОРОЛА» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 4355

B ОЗАР ИГОРЬ АВПК «СУХОЙ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ФИНАНСАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ МОСКВА 4319

B ОЛЕЙНИК СВЕТЛАНА BKG ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 4090

B ОЛЬССЕН ИНГВАР «ИКЕА РОССИЯ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ТОРГОВЛЯ МОСКОВСКАЯ ОБЛ. 4160

B ОСКИРКО ВЛАДИМИР НОВОРОССИЙСКОЕ МОРСКОЕ ПАРОХОДСТВО «НОВОШИП» ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ТРАНСПОРТ КРАСНОДАРСКИЙ КРАЙ 3960

B ПАКЕРМАНОВ ЕВГЕНИЙ «УРАЛМАШ» ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4095

B ПАПЕРНО АЛЕКСАНДР R-STYLE ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ТОРГОВЛЯ МОСКВА 3975

B ПЕТРОВ ИГОРЬ АВИАКОМПАНИЯ UTAIR ЗАМГЕНДИРЕКТОРА, ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ТРАНСПОРТ ТЮМЕНСКАЯ ОБЛ. 3945

B ПОЛЕЖАЕВА ВАРВАРА «СОЛИКАМСКБУМПРОМ» ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 4138

B ПРОХОРОВ АЛЕКСЕЙ «РОССИЯ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ФИНАНСАМ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4194

B САМОХИНА НАТАЛЬЯ «ФИНЭКСПЕРТИЗА» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ФИНАНСАМ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3940

B СЕЛЯКОВ АЛЕКСЕЙ СЕВЕРНАЯ ЭНЕРГЕТИЧЕСКАЯ УПРАВЛЯЮЩАЯ КОМПАНИЯ ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ЭЛЕКТРОЭНЕРГЕТИКА ВОЛОГОДСКАЯ ОБЛ. 4215

B СИНЯЕВ ДМИТРИЙ MERLION ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ТОРГОВЛЯ МОСКВА 4065

B СНЕСАРЬ ДМИТРИЙ ОБЪЕДИНЕННАЯ ФИНАНСОВАЯ ГРУППА ГЕНДИРЕКТОР ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4175

B СОБОЛЕВ НИКОЛАЙ УАЗ ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ НИЖЕГОРОДСКАЯ ОБЛ. 4281

B СОРВАЛЬ АЛЕКСЕЙ ЦЕЛЛЮЛОЗНЫЙ ЗАВОД «ПИТКЯРАНТА» И. О. ФИНАНСОВОГО ДИРЕКТОРА ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. РЕСПУБЛИКА КАРЕЛИЯ 4115

B СОРОКИН ИГОРЬ «РОКОЛОР» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 3945

B ТАБАКОВА ИРИНА HEWLETT-PACKARD ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР СВЯЗЬ МОСКВА 3940

B ТЯГЛАЯ НАТАЛЬЯ «СИЛЬВИНИТ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ И УПРАВЛЕНИЮ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 4065

B УСТИМЕНКО ВИКТОРИЯ ПЕТЕРБУРГСКИЙ МЕЛЬНИЧНЫЙ КОМБИНАТ НАЧАЛЬНИК ФИНАНСОВО-ЭКОНОМИЧЕСКОГО УПРАВЛЕНИЯ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 4375

B ФЕДОРОВА ОЛЬГА «ЯКУТСКЭНЕРГО» ПЕРВЫЙ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ЭЛЕКТРОЭНЕРГЕТИКА РЕСПУБЛИКА САХА 4085

B ФЕДЮНИН ИГОРЬ БОГОСЛОВСКИЙ АЛЮМИНИЕВЫЙ ЗАВОД ДИРЕКТОР ПО ФИНАНСАМ И ЭКОНОМИКЕ МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4306

B ФЕФИЛОВА СВЕТЛАНА ЮЖНАЯ ТЕЛЕКОММУНИКАЦИОННАЯ КОМПАНИЯ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ СВЯЗЬ КРАСНОДАРСКИЙ КРАЙ 4290

B ЧЕРНЫШЕВ ВАЛЕРИЙ «УРАЛСВЯЗЬИНФОРМ» ЗАМЕСТИТЕЛЬ ДИРЕКТОРА СВЯЗЬ ЧЕЛЯБИНСКАЯ ОБЛ. 4085

(ЧЕЛЯБИНСКИЙ ФИЛИАЛ «ЭЛЕКТРОСВЯЗИ») 

B ЧИСТОВ АЛЕКСАНДР БАЛТИЙСКИЙ ЗАВОД ПЕРВЫЙ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА МАШИНОСТРОЕНИЕ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 4369

B ШАШКИНА НАДЕЖДА ВСМПО «АВИСМА» И. О. НАЧАЛЬНИКА ПЛАНОВО-ЭКОНОМИЧЕСКОГО ОТДЕЛА МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4210

B ШУШПАНОВ КОНСТАНТИН «СК-СЛАВНЕФТЬСТРОЙ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР ЯРОСЛАВСКАЯ ОБЛ. 3980

B ЮДИН ЮРИЙ АВИАЦИОННЫЙ КОМПЛЕКС ИМ. С. В. ИЛЬЮШИНА ПЕРВЫЙ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА МАШИНОСТРОЕНИЕ МОСКВА 4331

ПО ФИНАНСОВЫМ И КОММЕРЧЕСКИМ ВОПРОСАМ

B ЮРЧЕНКО ПАВЕЛ КОТЛАССКИЙ ЦБК ЗАМЕСТИТЕЛЬ ГЛАВНОГО УПРАВЛЯЮЩЕГО ДИРЕКТОРА ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. АРХАНГЕЛЬСКАЯ ОБЛ. 4419

ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ

ГРУППА C (АЛФАВИТНЫЙ СПИСОК)

C АНДРИАНОВ ВАЛЕРИЙ «ТВЕРСКОЙ ЭКСКАВАТОР» ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ ТВЕРСКАЯ ОБЛ. 3740

C БАБИНА ТАМАРА КУРСКИЙ ЗАВОД «АККУМУЛЯТОР» ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ КУРСКАЯ ОБЛ. 3635

C БАГРОВ СЕРГЕЙ «ЭЛЕКТРОСИЛА» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР МАШИНОСТРОЕНИЕ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3635

C БОРОДИН ИВАН СОЛОМБАЛЬСКИЙ ЦБК ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ФИНАНСОВЫМ ВОПРОСАМ ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. АРХАНГЕЛЬСКАЯ ОБЛ. 3925

C БРЫКОВ ВЯЧЕСЛАВ «ЛИСМА» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР МАШИНОСТРОЕНИЕ РЕСПУБЛИКА МОРДОВИЯ 3750

C БУЯКИН ЕВГЕНИЙ «ЛАБОРАТОРИЯ КАСПЕРСКОГО» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3915

C ВЕЛИКОСЕЛЬСКИЙ АНДРЕЙ «ВОСТСИБУГОЛЬ» ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС ИРКУТСКАЯ ОБЛ. 3655

C ВЕРЯСОВА НАДЕЖДА «РОСГОССТРАХ» РУКОВОДИТЕЛЬ ДЕПАРТАМЕНТА ЭКОНОМИКИ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3810

C ВОНЯНСКИЙ АНТОН «АПТЕКИ 36,6» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ТОРГОВЛЯ МОСКВА 3810

C ГИЗАТУЛЛИН ОЛЕГ «ОТКРЫТЫЕ ТЕХНОЛОГИИ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3730

C ГИЛЬМУТДИНОВ ИЛЬДАР ИК «ТАТИНК» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ПЛАНИРОВАНИЮ И ФИНАНСАМ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР РЕСПУБЛИКА ТАТАРСТАН 3765

C ГОЛЕНКОВ ПАВЕЛ «ТРАНСКРЕДИТБАНК» СТАРШИЙ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3690

C ГОРБОНОС АЛЕКСАНДРА «ДМБ ЭНД Б» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3795

C ДОНЧАК МИХАИЛ КОМБИНАТ ИМ. СТЕПАНА РАЗИНА ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3665

C ДРОЗДОВ АЛЕКСЕЙ ГРУППА КОМПАНИЙ «БИОНИКА» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ТОРГОВЛЯ МОСКВА 3790

C ЖГУТОВА НАТАЛЬЯ КРАСНОЯРСКИЙ ЗАВОД ЦВЕТНЫХ МЕТАЛЛОВ ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР МЕТАЛЛУРГИЯ КРАСНОЯРСКИЙ КРАЙ 3680

ИМ. В. Н. ГУЛИДОВА

C ЗОЛОТУХИНА ОЛЬГА «АЙ СИ ЭН ЛЕКСРЕДСТВА» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ КУРСКАЯ ОБЛ. 3650

C ИВЛИЕВА НАТАЛЬЯ ГРУППА АУДИТОРСКИХ И КОНСУЛЬТАЦИОННЫХ ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3740

КОМПАНИЙ «ИНТЕРЭКСПЕРТИЗА»

C ИЛЬИН ВАСИЛИЙ СУАЛ-ПМ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ФИНАНСАМ И ЭКОНОМИКЕ МЕТАЛЛУРГИЯ ИРКУТСКАЯ ОБЛ. 3805

C КАМЫШЕВ АЛЕКСЕЙ «ВОРОНЕЖСВЯЗЬИНФОРМ» (ФИЛИАЛ ЦЕНТРТЕЛЕКОМА») ПЕРВЫЙ ЗАМЕСТИТЕЛЬ ДИРЕКТОРА СВЯЗЬ ВОРОНЕЖСКАЯ ОБЛ. 3625

C КОГТЕВ ВЛАДИМИР МОСКОВСКАЯ АКЦИОНЕРНАЯ ПЕРВЫЙ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3695

СТРАХОВАЯ КОМПАНИЯ МАКС

C КОЗЛОВА МАРГАРИТА ЛОМО ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ И ПРОИЗВОДСТВУ МАШИНОСТРОЕНИЕ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3820

C КОРНЕВ ВАСИЛИЙ «ТЮМЕНЬЭНЕРГО» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ЭЛЕКТРОЭНЕРГЕТИКА ТЮМЕНСКАЯ ОБЛ. 3830

ПО ЭКОНОМИЧЕСКИМ И ФИНАНСОВЫМ ВОПРОСАМ

C КОРЯКИНА ЛЮДМИЛА АВИАКОМПАНИЯ KRASAIR ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ТРАНСПОРТ МОСКВА 3769

C ЛИСОВ АНДРЕЙ ЛЕНИНГРАДСКИЙ МЕТАЛЛИЧЕСКИЙ ЗАВОД ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ МЕТАЛЛУРГИЯ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3675

C МАКАРОВ ЮРИЙ ПЕТЕРБУРГСКИЙ МЕЛЬНИЧНЫЙ КОМБИНАТ ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3765

C МЕНЖЕЛЕВСКИЙ ЕВГЕНИЙ КИРОВО-ЧЕПЕЦКИЙ ХИМКОМБИНАТ НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ЭКОНОМИКИ, ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ КИРОВСКАЯ ОБЛ. 3856

ИМ. Б. П. КОНСТАНТИНОВА БЮДЖЕТИРОВАНИЯ И АНАЛИЗА

C МИНАКОВ АЛЕКСАНДР «ЛЕНСВЯЗЬ» ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ СВЯЗЬ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3715

C МИТРОФАНОВ СТАНИСЛАВ «БИЛАЙН-САМАРА» ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ СВЯЗЬ САМАРСКАЯ ОБЛ. 3845

C МИТРОФАНОВА ЕЛЕНА «ЛАНТА-ТУР ВОЯЖ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3685

C МОЗЕЛЬ ВЛАДИМИР «УДМУРТЭНЕРГО» И. О. ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ФИНАНСАМ ЭЛЕКТРОЭНЕРГЕТИКА РЕСПУБЛИКА УДМУРТИЯ 3685

C НАСИБУЛЛИН ИГОРЬ «РОСЭКСПЕРТИЗА» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3740

C НЕВОЛЬКО НИКОЛАЙ ОАО «САЯНО-ШУШЕНСКАЯ ГЭС» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ФИНАНСАМ ЭЛЕКТРОЭНЕРГЕТИКА РЕСПУБЛИКА ХАКАСИЯ 3610

C ПАНЬКОВСКИЙ АНДРЕЙ «ДСК-1» ПЕРВЫЙ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИЧЕСКОМУ РАЗВИТИЮ СТРОИТЕЛЬСТВО МОСКВА 3635

C ПЕНЬКОВА МАРИНА «ВЕРОФАРМ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ МОСКВА 3855

C ПЛЫТКЕВИЧ ЛЮБОВЬ «СВЯЗЬСТРОЙ» ЭКОНОМИЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР СТРОИТЕЛЬСТВО МОСКВА 3820

C ПОГОСЯН РАЧИК «ВОЛГОГРАДНЕФТЕГАЗСТРОЙ» ПЕРВЫЙ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА СТРОИТЕЛЬСТВО ВОЛГОГРАДСКАЯ ОБЛ. 3710

C ПУШМИН АЛЕКСЕЙ ФИЛИАЛ ЭЛЕКТРОСВЯЗИ ИРКУТСКОЙ ОБЛАСТИ ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ СВЯЗЬ ИРКУТСКАЯ ОБЛ. 3850

«СИБИРЬТЕЛЕКОМ»

C ПШИСТАВ ГЕРТ ЯРОСЛАВСКИЙ ПОЛИГРАФИЧЕСКИЙ КОМБИНАТ ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ ЯРОСЛАВСКАЯ ОБЛ. 3760

C РУДИК СЕРГЕЙ БАНК «ЗЕНИТ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3835

C РЯЗАНЦЕВА ЕВГЕНИЯ «ГОРИСЛАВЦЕВ И КО» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3730

C САВЧЕНКО СЕРГЕЙ «СИСТЕМА ТЕЛЕКОМ» ПЕРВЫЙ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ФИНАНСАМ И ИНВЕСТИЦИЯМ СВЯЗЬ МОСКВА 3660

C САФРОНОВ АЛЕКСАНДР ЛИКЕРО-ВОДОЧНЫЙ ЗАВОД «ЛИВИЗ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3625

C СЕРЕБРЯКОВ СЕРГЕЙ «КРАСФАРМА» ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ КРАСНОЯРСКИЙ КРАЙ 3895

C СИГАЧЕВА ТАТЬЯНА АВИАКОМПАНИЯ «ТРАНСАЭРО» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПО КОНТРОЛЮ ЗА ДОХОДАМИ ТРАНСПОРТ МОСКВА 3725

C СИЗОВ АНДРЕЙ БАНК «КРЕДИТ-МОСКВА» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3740

C СМЕЛОВА ИРИНА «СИБИРСКИЕ СОТОВЫЕ СИСТЕМЫ–900» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР СВЯЗЬ НОВОСИБИРСКАЯ ОБЛ. 3615

C СМОЛЕВА ЛАРИСА «КУЙБЫШЕВАЗОТ» НАЧАЛЬНИК ФИНАНСОВО-ЭКОНОМИЧЕСКОГО УПРАВЛЕНИЯ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ САМАРСКАЯ ОБЛ. 3938

C ТАРНОПОЛЬСКАЯ МАРИНА «АГЕНТСТВО „КОНТАКТ”» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3830

C ТВЕРДАЯ ЛАРИСА «СЛАВНЕФТЬ-МЕГИОННЕФТЕГАЗ» ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС ТЮМЕНСКАЯ ОБЛ. 3710

C ТОКАРЕВ АНДРЕЙ ГРУППА ХИМИЧЕСКИХ КОМПАНИЙ «ЩЕКИНОАЗОТ» ДИРЕКТОР ПО ФИНАНСАМ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ ТУЛЬСКАЯ ОБЛ. 3760

C ТОПЕХА ЕВГЕНИЙ СТРАХОВАЯ КОМПАНИЯ «РУССКИЕ СТРАХОВЫЕ ТРАДИЦИИ» ПЕРВЫЙ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3800

C ТРОШИНА НИНА ФИЛИАЛ «МУРМАНЭЛЕКТРОСВЯЗЬ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ СВЯЗЬ МУРМАНСКАЯ ОБЛ. 3860

СЕВЕРО-ЗАПАДНЫЙ ТЕЛЕКОМ»

C ТУЛЮПА ТАТЬЯНА «МАЯК» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. ПЕНЗЕНСКАЯ ОБЛ. 3780

C УКРАИНЕЦ АНДРЕЙ ГРУППА КОМПАНИЙ «ГРАДИЕНТ» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ТОРГОВЛЯ МОСКВА 3675

C ХАЛАНГОТ ВАДИМ БАНК «ОГНИ МОСКВЫ» ИСПОЛНИТЕЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3855

C ЧЕРЯЕВ АЛЕКСАНДР ИЖОРСКИЕ ЗАВОДЫ ДИРЕКТОР ПО ФИНАНСАМ И ЗАКУПКАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3660

C ЧКОНИЯ ИРИНА ГРУППА «АВТОЛАЙН» ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР ТРАНСПОРТ МОСКВА 3760

C ЧУПАХИНА МАРИНА ЧЕРЕПОВЕЦКИЙ СТАЛЕПРОКАТНЫЙ ЗАВОД ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ МЕТАЛЛУРГИЯ ВОЛОГОДСКАЯ ОБЛ. 3660

C ЧУРИНА ЛЮДМИЛА ЗАВОД АВТОНОМНЫХ ИСТОЧНИКОВ ТОКА ЗАМДИРЕКТОРА ПО ЭКОНОМИКЕ И ФИНАНСАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ САРАТОВСКАЯ ОБЛ. 3635
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ТАБЛИЦА 3. ТОП-200 КОММЕРЧЕСКИХ ДИРЕКТОРОВ
ГРУППА / ФАМИЛИЯ, ИМЯ КОМПАНИЯ ДОЛЖНОСТЬ ОТРАСЛЕВАЯ ГРУППА РЕГИОН БАЛЛ

МЕСТО

ТОП-20

1 СМИРНОВ ПАВЕЛ «ВИММ-БИЛЛЬ-ДАНН ПРОДУКТЫ ПИТАНИЯ» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 8082

2 КОЗЫРЕВ АНАТОЛИЙ НК ЛУКОЙЛ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС МОСКВА 7974

3 ХОДЖСОН СТИВЕН «РУССКИЙ АЛЮМИНИЙ МЕНЕДЖМЕНТ» ДИРЕКТОР ДЕПАРТАМЕНТА СБЫТА МЕТАЛЛУРГИЯ МОСКВА 7767

4 КАПЛАН АЛЕКСАНДР ТЮМЕНСКАЯ НЕФТЯНАЯ КОМПАНИЯ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО МАРКЕТИНГОВЫМ ОПЕРАЦИЯМ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС МОСКВА 7740

5 САУШКИН АЛЕКСАНДР «СУАЛ-ХОЛДИНГ» ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО МАРКЕТИНГУ МЕТАЛЛУРГИЯ МОСКВА 7668

6 БАЧУРИН ЕВГЕНИЙ «АЭРОФЛОТ–РОССИЙСКИЕ АВИАЛИНИИ» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ТРАНСПОРТ МОСКВА 7659

7 СУСОВ МИХАИЛ «МОБИЛЬНЫЕ ТЕЛЕСИСТЕМЫ» ПЕРВЫЙ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО МАРКЕТИНГУ СВЯЗЬ МОСКВА 7650

8 ПОЛЯКОВ МИХАИЛ АВТОВАЗ ДИРЕКТОР ПО ЗАКУПКАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ САМАРСКАЯ ОБЛ. 7533

9 ГОРОДИЛОВ ПАВЕЛ НОВОЛИПЕЦКИЙ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ КОМБИНАТ ДИРЕКТОР ПО СБЫТУ МЕТАЛЛУРГИЯ ЛИПЕЦКАЯ ОБЛ. 7326

10 ЛЕВИН КИРИЛЛ КБ «ГАЗПРОМБАНК» ЗАМПРЕДСЕДАТЕЛЯ ПРАВЛЕНИЯ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 7299

11 ЗОТОВА ИРИНА ФК «УРАЛСИБ» СОВЕТНИК ПРЕДСЕДАТЕЛЯ ПРАВЛЕНИЯ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 7236

12 КОМАРОВ ЮРИЙ «ГАЗПРОМ» ЗАМПРЕДСЕДАТЕЛЯ ПРАВЛЕНИЯ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС МОСКВА 7182

13 ХАСЬЯНОВА ГЮЛЬНАРА «РОСТЕЛЕКОМ» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР СВЯЗЬ МОСКВА 7002

14 ПРЯНИШНИКОВ НИКОЛАЙ «ВЫМПЕЛКОМ» ИСПОЛНИТЕЛЬНЫЙ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ СВЯЗЬ МОСКВА 6192

15 ЛОКТИОНОВ АНАТОЛИЙ НК «РОСНЕФТЬ» ПЕРВЫЙ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС МОСКВА 6003

16 ПУГАЧЕВ МАКСИМ ИД «КОМСОМОЛЬСКАЯ ПРАВДА» ДИРЕКТОР ПО РЕКЛАМЕ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 5625

17 ЕГОРОВ АНДРЕЙ АВИАКОМПАНИЯ KRASAIR СОВЕТНИК ГЕНДИРЕКТОРА ПО МАРКЕТИНГУ ТРАНСПОРТ КРАСНОЯРСКИЙ КРАЙ 5356

18 АНТИПОВ ОЛЕГ «КАРЕЛЬСКИЙ ОКАТЫШ» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР МЕТАЛЛУРГИЯ РЕСПУБЛИКА КАРЕЛИЯ 5325

19 ЧИСТЯКОВ АНДРЕЙ АКБ «БАНК МОСКВЫ» НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ РЕКЛАМЫ, ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 5225

БАНКОВСКИХ ПРОДУКТОВ И УСЛУГ

20 ОЩЕПКОВ АЛЕКСЕЙ «ПИОГЛОБАЛ ЭССЕТ МЕНЕДЖМЕНТ» ДИРЕКТОР ОТДЕЛА МАРКЕТИНГА ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 5213

ГРУППА А (АЛФАВИТНЫЙ СПИСОК)

А АНАШКИН БОРИС «СИЛЬВИНИТ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО МАРКЕТИНГУ И РЕКЛАМЕ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМ. ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 4481

А АНИСИМОВ ВЛАДИМИР ЛЕБЕДИНСКИЙ ГОК ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ МЕТАЛЛУРГИЯ БЕЛГОРОДСКАЯ ОБЛ. 4606

А АНТОШИН АЛЕКСАНДР «БАЛАКОВОРЕЗИНОТЕХНИКА» ДИРЕКТОР ПО ПРОИЗВОДСТВУ И МАРКЕТИНГУ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМ. САРАТОВСКАЯ ОБЛ. 4738

А БЕЗУКЛАДНИКОВА ГАЛИНА «СОЛИКАМСКБУМПРОМ» НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА СБЫТА ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 4481

А БРЕШТ ВЯЧЕСЛАВ ВЕРХНЕСАЛДИНСКОЕ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКОЕ ПО ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО МАРКЕТИНГУ МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4856

А БУКАЛОВА МАРИНА АВИАКОМПАНИЯ KRASAIR КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ТРАНСПОРТ МОСКВА 4500

А ВИНОГРАДОВ ВЛАДИМИР БАНК «ПЕТРОКОММЕРЦ» ПЕРВЫЙ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4856

А ВОРОНИНА ЭЛЛА «РУСАВТОПРОМ» НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА МАРКЕТИНГА И РЕКЛАМЫ МАШИНОСТРОЕНИЕ МОСКВА 5056

А ГАЛИУЛИН РАШАТ «НИЖНЕКАМСКНЕФТЕХИМ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО КОММЕРЦИИ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМ. РЕСПУБЛИКА ТАТАРСТАН 5069

А ГАЛОВИЧ БЕРИСЛАВ ЧЕЛЯБИНСКИЙ ЭЛЕКТРОЛИТНЫЙ ЦИНКОВЫЙ ЗАВОД КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР МЕТАЛЛУРГИЯ ЧЕЛЯБИНСКАЯ ОБЛ. 4613

А ГУТОРОВ АЛЕКСАНДР НОВОКУЗНЕЦКИЙ АЛЮМИНИЕВЫЙ ЗАВОД НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА СБЫТА МЕТАЛЛУРГИЯ КЕМЕРОВСКАЯ ОБЛ. 5031

А ДАНИЛИНА ЛОЛИТА «ТРЕХГОРНАЯ МАНУФАКТУРА» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО КОММЕРЧЕСКИМ ВОПРОСАМ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 4706

А ДАНИЛОВ ВАСИЛИЙ НПО «САТУРН» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР МАШИНОСТРОЕНИЕ ЯРОСЛАВСКАЯ ОБЛ. 4525

А ДЕРЕЧИН АЛЕКСАНДР КОРПОРАЦИЯ «ЭНЕРГИЯ» ИМ. С.П. КОРОЛЕВА НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКОЙ МАШИНОСТРОЕНИЕ МОСКОВСКАЯ ОБЛ. 5019

ДЕЯТЕЛЬНОСТИ И МАРКЕТИНГА

А ДОРОФЕЕВ АНДРЕЙ УАЗ ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ И ПРОДАЖАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ НИЖЕГОРОДСКАЯ ОБЛ. 5156

А ДОЧКИН СЕРГЕЙ «МАКДОНАЛДС» В РОССИИ ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 5113

А ЕРЕМИН АНДРЕЙ КАЧКАНАРСКИЙ ГОК «ВАНАДИЙ» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4913

А ИВАШКОВ ВЛАДИМИР ЯРОСЛАВСКИЙ ШИННЫЙ ЗАВОД КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМ. ЯРОСЛАВСКАЯ ОБЛ. 4506

А ИВЛЕВ АЛЕКСАНДР «ЭРНСТ ЭНД ЯНГ» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ И ВНЕШНИМ СВЯЗЯМ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 5063

А ИГНАТОВ ДМИТРИЙ «ЭКВАНТ» НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА РЕКЛАМЫ СВЯЗЬ МОСКВА 4450

А ИЛЬИН ВЛАДИМИР «КАУЧУК» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО КОММЕРЦИИ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМ. РЕСПУБЛИКА 4438

БАШКОРТОСТАН

А КАМЕНЕЦКИЙ АЛЕКСАНДР ВОЕННО-СТРАХОВАЯ КОМПАНИЯ ПЕРВЫЙ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 5006

А КАШЛАКОВ ИГОРЬ ПЕРВОУРАЛЬСКИЙ НОВОТРУБНЫЙ ЗАВОД НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ МАРКЕТИНГА МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4856

А КЛЕМЕНТЬЕВ АЛЕКСАНДР АВПК «СУХОЙ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА МАШИНОСТРОЕНИЕ МОСКВА 5200

А КЛИМОВ СЕРГЕЙ МОСКОВСКАЯ ОБУВНАЯ ФАБРИКА КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ МОСКВА 4440

«ПАРИЖСКАЯ КОММУНА» ТОВАРОВ

А КОЛЕСНИК ЮРИЙ КОТЛАССКИЙ ЦБК СОТРУДНИК ОТДЕЛА ВНУТРЕННЕГО АУДИТА ПРОМ. ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ АРХАНГЕЛЬСКАЯ ОБЛ. 4775

А КОЦКИЙ АЛЕКСАНДР «ЮЖНЫЙ КУЗБАСС» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС КЕМЕРОВСКАЯ ОБЛ. 5013

А КОЧЕТОВА ИННА МОСКОВСКИЙ ПИВО-БЕЗАЛКОГОЛЬНЫЙ КОМБИНАТ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО МАРКЕТИНГУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 4555

«ОЧАКОВО»

А КУДРЯШКИН ИГОРЬ «УРАЛЭЛЕКТРОМЕДЬ» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4419

А КУЛИКОВ АНДРЕЙ НИЖНЕТАГИЛЬСКИЙ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ КОМБИНАТ КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 5119

А КУПОРОСОВ ДМИТРИЙ АРХАНГЕЛЬСКИЙ ЦБК РУКОВОДИТЕЛЬ ОТЕЛА МАРКЕТИНГА ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. АРХАНГЕЛЬСКАЯ ОБЛ. 4531

А КУЧМЕНТ МИХАИЛ ТК «М.ВИДЕО» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ И ПРОДАЖАМ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 4744

А МИХЕЕВ ЕВГЕНИЙ КИРОВО-ЧЕПЕЦКИЙ ХИМКОМБИНАТ РУКОВОДИТЕЛЬ КОММЕРЧЕСКОЙ СЛУЖБЫ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМ. КИРОВСКАЯ ОБЛ. 4819

ИМ. Б. П. КОНСТАНТИНОВА

А МОРОЗОВ ИГОРЬ ЗАВОЛЖСКИЙ МОТОРНЫЙ ЗАВОД КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР МАШИНОСТРОЕНИЕ НИЖЕГОРОДСКАЯ ОБЛ. 5188

А НЕВСКИЙ АЛЕКСАНДР «КУЙБЫШЕВАЗОТ» ДИРЕКТОР ПО КОММЕРЦИИ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМ. САМАРСКАЯ ОБЛ. 4950

А НЕКРАСОВА СВЕТЛАНА «КОНДОПОГА» НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА МАРКЕТИНГА ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. РЕСПУБЛИКА КАРЕЛИЯ 4700

А ПАНКРАТОВ ВАЛЕРИЙ «ОРАКЛ СНГ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 4956

А ПАНФЕРОВ ВИТАЛИЙ «ЦАРИЦЫНО» НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА МАРКЕТИНГА ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 4781

А ПЕНЬКОВ АЛЕКСАНДР ПРОИЗВОДСТВЕННАЯ МЕБЕЛЬНАЯ КОМПАНИЯ «ШАТУРА» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. МОСКОВСКАЯ ОБЛ. 4695

А ПЕРАНОВА ТАМАРА ЧЕЛЯБИНСКИЙ ЭЛЕКТРОМЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ КОМБИНАТ НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА МАРКЕТИНГА МЕТАЛЛУРГИЯ ЧЕЛЯБИНСКАЯ ОБЛ. 4831

А ПЕТРОВ ВАЛЕРИЙ ММВБ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 5120

А ПОЛОНСКАЯ ТАТЬЯНА «АЛЬФАСТРАХОВАНИЕ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 5013

А ПОЛЯКОВ СТАНИСЛАВ УХК «МЕТАЛЛОИНВЕСТ» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР МЕТАЛЛУРГИЯ МОСКВА 4413

А САМАРЕНКИН АНАТОЛИЙ КАМАЗ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ПРОДАЖАМ И СЕРВИСУ МАШИНОСТРОЕНИЕ РЕСПУБЛИКА ТАТАРСТАН 4738

А СИТНИКОВ НИКОЛАЙ МИХАЙЛОВСКИЙ ГОРНО-ОБОГАТИТЕЛЬНЫЙ КОМБИНАТ КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР МЕТАЛЛУРГИЯ КУРСКАЯ ОБЛ. 4881

А СОЛОМАХИН ПАВЕЛ СИБИРСКИЙ ХИМИЧЕСКИЙ КОМБИНАТ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО КОММЕРЧЕСКИМ ВОПРОСАМ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМ. ТОМСКАЯ ОБЛ. 4825

А СТЕТОЙ ФЕЛИКС СЕТЬ МАГАЗИНОВ «ПЯТЕРОЧКА» ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО КОММУНИКАЦИЯМ ТОРГОВЛЯ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 5125

И БРЭНДОВОЙ ПОЛИТИКЕ

А СУДАРЧИКОВ СЕРГЕЙ БАБАЕВСКИЙ КОНДИТЕРСКИЙ КОНЦЕРН ПЕРВЫЙ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО МАРКЕТИНГУ, ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ МОСКВА 4744

СБЫТУ И ТОРГОВОЙ ПОЛИТИКЕ ТОВАРОВ

А ТАРАБА ВЕРОНИКА «КРОК ИНКОРПОРЕЙТЕД» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 4750

А ТЕПЛИЦКИЙ ЭДУАРД «АЭРОФЛОТ — ДОН» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ТРАНСПОРТ РОСТОВСКАЯ ОБЛ. 4819

А ТОЛСТИКОВ СЕРГЕЙ КАМЕНСК-УРАЛЬСКИЙ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ ЗАВОД ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ПРОДАЖАМ И МАРКЕТИНГУ МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4613

А ТОЧИЛИН ВЛАДИМИР «СУРГУТГАЗПРОМ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС ТЮМЕНСКАЯ ОБЛ. 4775

А ТРУСОВ АЛЕКСАНДР «КАЗАНЬОРГСИНТЕЗ» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМ. РЕСПУБЛИКА ТАТАРСТАН 4544

А УРИН ЕВГЕНИЙ БАЛТИЙСКИЙ ЗАВОД КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР МАШИНОСТРОЕНИЕ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 5006

А ФАТЕЕВА ЛЮДМИЛА ПРЕДСТАВИТЕЛЬСТВО MICROSOFT ДИРЕКТОР ДЕПАРТАМЕНТА МАРКЕТИНГА СВЯЗЬ МОСКВА 4700

А ЧУВАТИН ВАЛЕРИЙ КОНЦЕРН «КАЛИНА» ДИРЕКТОР ПО ТОРГОВОЙ ПОЛИТИКЕ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4788

А ШАПАЕВ ГЕОРГИЙ ОБЪЕДИНЕННЫЕ МАШИНОСТРОИТЕЛЬНЫЕ ЗАВОДЫ ДИРЕКТОР ОБЪЕДИНЕННОЙ ДИРЕКЦИИ ПРОДАЖ МАШИНОСТРОЕНИЕ МОСКВА 4988

А ШМЕЛЕВ АНАТОЛИЙ ВЫКСУНСКИЙ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ ЗАВОД ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ, СБЫТУ И ВЭД МЕТАЛЛУРГИЯ НИЖЕГОРОДСКАЯ ОБЛ. 4406

А ЭЛЬЦЕР ЮРИЙ МОТОВИЛИХИНСКИЕ ЗАВОДЫ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА МАШИНОСТРОЕНИЕ ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 4794

ГРУППА B (АЛФАВИТНЫЙ СПИСОК) 

B АНАНЬЕВА ТАТЬЯНА «АГЕНТСТВО „КОНТАКТ”» РУКОВОДИТЕЛЬ ДЕПАРТАМЕНТА МАРКЕТИНГА ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3725

B БЕЗЕЛЬ ЕВГЕНИЙ ОТЕЛЬ «БАЛЧУГ КЕМПИНСКИ МОСКВА» НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА ПРОДАЖ И МАРКЕТИНГА СЕРВИС МОСКВА 3815

B БЕРЕЗОВСКИЙ ИГОРЬ «ГЕОЙЛБЕНТ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО МАРКЕТИНГУ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС ЯМАЛО-НЕНЕЦКИЙ АО 4006

B БРАУДЕ ГРИГОРИЙ «СИА ИНТЕРНЕЙШНЛ ЛТД» РУКОВОДИТЕЛЬ ЭКСПЕРИМЕНТАЛЬНОГО ОТДЕЛА ТОРГОВЛЯ МОСКВА 3845

B ВАСИЛЬЕВ АЛЕКСАНДР «ТВЕРСКОЙ ЭКСКАВАТОР» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР МАШИНОСТРОЕНИЕ ТВЕРСКАЯ ОБЛ. 4015

B ГАТТА ВИТТОРИО МПЗ «КАМПОМОС» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 4365

B ГЛЕБОВ БОРИС TOPS BUSINESS INTEGRATOR ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3965

B ГЛОТОВ СЕРГЕЙ «ЛИСМА» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР МАШИНОСТРОЕНИЕ РЕСПУБЛИКА МОРДОВИЯ 3780

B ГУГУБЕРИДЗЕ ТЕЙМУРАЗ BOSCO DI CILIEGI КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ТОРГОВЛЯ МОСКВА 4050

B ДРАННИК СЕРГЕЙ «МИР» НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА МАРКЕТИНГА ТРАНСПОРТ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3800

B ЕРЕМЕНКО ИЛЬЯ КОРПОРАЦИЯ «ПЕТЕРБУРГСКАЯ НЕДВИЖИМОСТЬ» ИСПОЛНИТЕЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3965

B КАРДАШОВ ВАЛЕРИЙ ИМПЭКСБАНК ДИРЕКТОР ЦЕНТРА БАНКОВСКИХ ПРОДУКТОВ И МАРКЕТИНГА ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3785

B КОЗОРЕЗОВ ДМИТРИЙ «АПТЕКИ 36,6» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ТОРГОВЛЯ МОСКВА 3800

B КОМИССАРОВА ЕЛЕНА ТД «АРБАТ ПРЕСТИЖ» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ТОРГОВЛЯ МОСКВА 4090

B КОМОВА ЕЛЕНА ОДИНЦОВСКАЯ КОНДИТЕРСКАЯ ФАБРИКА ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО МАРКЕТИНГУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 4040

B КОНДАКОВ СЕРГЕЙ «РОСИНТЕР РЕСТОРАНТС» НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА МАРКЕТИНГА И РЕКЛАМЫ СЕРВИС МОСКВА 4365

B КОНДАУРОВ АЛЕКСАНДР ТАГАНРОГСКИЙ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ ЗАВОД КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР МЕТАЛЛУРГИЯ РОСТОВСКАЯ ОБЛ. 3775

B КОСОВ СЕРГЕЙ «УФАЛЕЙНИКЕЛЬ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО КОММЕРЦИИ МЕТАЛЛУРГИЯ ЧЕЛЯБИНСКАЯ ОБЛ. 3730

B КОШЕЛЕВ АНДРЕЙ «УРАЛМАШЗАВОД» ДИРЕКТОР ПО РАЗВИТИЮ МАШИНОСТРОЕНИЕ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 3875

B КУЗНЕЦОВА ЕЛЕНА R-STYLE ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3890

B КУЛИШ АНАТОЛИЙ «КОМУС-ОПТ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО СБЫТУ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 3780

B КУНКОВ ИЛЬЯ САНКТ-ПЕТЕРБУРГСКИЙ МОЛОЧНЫЙ ПЕРВЫЙ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА, ДИРЕКТОР ПО СТРАТЕГИЧЕСКОМУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 4140

КОМБИНАТ №1 «ПЕТМОЛ» ПЛАНИРОВАНИЮ И РАЗВИТИЮ БИЗНЕСА ТОВАРОВ
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ТАБЛИЦА 3. ТОП-200 КОММЕРЧЕСКИХ ДИРЕКТОРОВ
ГРУППА / ФАМИЛИЯ, ИМЯ КОМПАНИЯ ДОЛЖНОСТЬ ОТРАСЛЕВАЯ ГРУППА РЕГИОН БАЛЛ

МЕСТО

B ЛАРИН ИГОРЬ «IBM ВОСТОЧНАЯ ЕВРОПА/АЗИЯ» РУКОВОДИТЕЛЬ ОТДЕЛА МАРКЕТИНГА ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 4160

B ЛЕВЧЕНКО АНДРЕЙ ТКЗ «КРАСНЫЙ КОТЕЛЬЩИК» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР МАШИНОСТРОЕНИЕ РОСТОВСКАЯ ОБЛ. 3810

B ЛОМАКИН СЕРГЕЙ «КОПЕЙКА-МОСКВА» ДИРЕКТОР ДЕПАРТАМЕНТА МАРКЕТИНГА ТОРГОВЛЯ МОСКВА 4363

B МАМЫКИН АНДРЕЙ «РОКОЛОР» ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО ПРОДАЖАМ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 3735

B МАРТЫНОВА ОЛЬГА МОСКОВСКАЯ КОНДИТЕРСКАЯ ФАБРИКА НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА АССОРТИМЕНТА ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 3750

«КРАСНЫЙ ОКТЯБРЬ»

B МАСТРЮКОВ ОЛЕГ ГРУППА ХИМИЧЕСКИХ КОМПАНИЙ «ЩЕКИНОАЗОТ» ГЕНДИРЕКТОР ТД «ЩЕКИНОАЗОТ» ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМ. ТУЛЬСКАЯ ОБЛ. 3835

B МЕЛЬНИКОВ ДМИТРИЙ ВСМПО «АВИСМА» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ И ПРОДАЖАМ МЕТАЛЛУРГИЯ ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 3805

B МЕРКУЛОВ СЕРГЕЙ IBS ПЕРВЫЙ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3950

B МОКРОВ АНАТОЛИЙ МОТОВИЛИХИНСКИЕ ЗАВОДЫ НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА МАРКЕТИНГА МАШИНОСТРОЕНИЕ ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 4338

B НАБОКОВ СЕРГЕЙ «ИРКУТСККАБЕЛЬ» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР МАШИНОСТРОЕНИЕ ИРКУТСКАЯ ОБЛ. 3865

B НИКОЛЬСКИЙ НИКОЛАЙ COGNITIVE TECHNOLOGIES ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3730

B НОВИКОВ АЛЕКСАНДР «АВТОТОР» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР МАШИНОСТРОЕНИЕ МОСКВА 3825

B ПАНКРАТОВ ДМИТРИЙ МПЗ «КАМПОМОС» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 4055

B ПАРХОМЕНКО АЛЕКСАНДР «ИЖОРСКИЕ ЗАВОДЫ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА–ФИНАНСОВЫЙ ДИРЕКТОР МАШИНОСТРОЕНИЕ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3765

B ПАШКО ВАЛЕРИЙ КАЗАНСКИЙ ВЕРТОЛЕТНЫЙ ЗАВОД ЗАМГЕНДИРЕКТОРА МАШИНОСТРОЕНИЕ РЕСПУБЛИКА ТАТАРСТАН 3925

B ПЛАТОНОВ ЛЕОНИД «ЛУСЕНТ ТЕКНОЛОДЖИС» РУКОВОДИТЕЛЬ ПОДРАЗДЕЛЕНИЯ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 4010

B ПОЛЕЩУК ВИКТОР ФИЛИАЛ ЭЛЕКТРОСВЯЗИ КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР СВЯЗЬ ИРКУТСКАЯ ОБЛ. 3855

ИРКУТСКОЙ ОБЛАСТИ «СИБИРЬТЕЛЕКОМ»

B РОМАШКИН АЛЕКСЕЙ HEWLETT-PACKARD ДИРЕКТОР ПО ПРОДАЖАМ СВЯЗЬ МОСКВА 3800

B СЕМАК ВИКТОР ПИВОВАРЕННЫЙ ЗАВОД «ВЕНА» ДИРЕКТОР ПО ПРОДАЖАМ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 4110

B СЛАЩЕВА ЛЮДМИЛА «РОССИЯ» НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ МАРКЕТИНГА ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3720

И СТРАТЕГИЧЕСКОГО ПЛАНИРОВАНИЯ

B СМИРНОВ ПАВЕЛ «МЦЕНСКИЙ АЛЮМИНИЙ» НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА МАРКЕТИНГА МЕТАЛЛУРГИЯ ОРЛОВСКАЯ ОБЛ. 3790

B СОБОЛЕВ МАКСИМ МГТС НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА МАРКЕТИНГА И РЕКЛАМЫ СВЯЗЬ МОСКВА 3994

B СОЛОПЕНКО АЛЕКСАНДР СИБИРСКИЙ ЗАВОД ТЯЖЕЛОГО МАШИНОСТРОЕНИЯ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ПРОИЗВОДСТВУ И МАРКЕТИНГУ МАШИНОСТРОЕНИЕ КРАСНОЯРСКИЙ КРАЙ 3785

B СТЯЖКОВ АЛЕКСАНДР «МАЯК» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ И СБЫТУ ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. ПЕНЗЕНСКАЯ ОБЛ. 3735

B ТАЛИЧНИК ВАЛЕРИЙ КАЗ-СУАЛ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО КОММЕРЦИИ МЕТАЛЛУРГИЯ МУРМАНСКАЯ ОБЛ. 4000

B УСОВА ЮЛИЯ RSM — «ТОП-АУДИТ» ИСПОЛНИТЕЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3840

B УШКОВА АЛЕКСАНДРА ГРУППА КОМПАНИЙ «АЛЬКОР» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ И ПРОДАЖАМ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 3865

(СЕТЬ МАГАЗИНОВ «Л’ЭТУАЛЬ»)

B ХАДЖИ ВЛАДИМИР «ЛЮКСОФТ» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3750

B ЧИКУНОВА ОЛЕСЯ ГРУППА КОМПАНИЙ «ГРАДИЕНТ» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 3780

B ШАБАНОВ ДМИТРИЙ КО «СЛАДКО» ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО МАРКЕТИНГУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 4015

B ШЕМЕТОВ АЛЕКСЕЙ «ЯКУТСКЭНЕРГО» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО СБЫТУ ЭЛЕКТРОЭНЕРГЕТИКА РЕСПУБЛИКА САХА 3915

B ШИЛЬНИКОВ ЕВГЕНИЙ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ ЗАВОД «ЭЛЕКТРОСТАЛЬ» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР МЕТАЛЛУРГИЯ МОСКОВСКАЯ ОБЛ. 3805

B ШМИГЛЮК ВЛАДИМИР «ДОНСКОЙ ТАБАК» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО МАРКЕТИНГУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ РОСТОВСКАЯ ОБЛ. 4181

B ШНУРОВ СЕРГЕЙ ЛОМО ЗАМГЕНДИРЕКТОРА, ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ И ПРОДАЖАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3725

B ЮНИЛЬСОН ИНГЕ «ИКЕА РОССИЯ» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 4130

B ЮРЧЕНКО СВЕТЛАНА «ПИКРА» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ КРАСНОЯРСКИЙ КРАЙ 4030

B ЮХАНОВА ОЛЬГА АВИАКОМПАНИЯ «ТРАНСАЭРО» ДИРЕКТОР ПО КОММЕРЧЕСКОЙ ПОЛИТИКЕ ТРАНСПОРТ МОСКВА 4110

B ЯГУБКИН ИГОРЬ «БРИТИШ АМЕРИКАН ТОБАККО-СТФ» РЕГИОНАЛЬНЫЙ МЕНЕДЖЕР ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ САРАТОВСКАЯ ОБЛ. 4070

B ЯКОВЛЕВ МИХАИЛ «ИЖМАШ» ЗАМДИРЕКТОРА ПО КОММЕРЦИИ И СБЫТУ МАШИНОСТРОЕНИЕ РЕСПУБЛИКА УДМУРТИЯ 3955

ГРУППА C (АЛФАВИТНЫЙ СПИСОК)

C АБРАМЕНКО АНАТОЛИЙ КОЛЬЧУГИНСКИЙ ЗАВОД ПО ОБРАБОТКЕ ПЕРВЫЙ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО КОММЕРЧЕСКИМ ВОПРОСАМ МЕТАЛЛУРГИЯ ВЛАДИМИРСКАЯ ОБЛ. 3630

ЦВЕТНЫХ МЕТАЛЛОВ ИМ. С. ОРДЖОНИКИДЗЕ

C АГЫРБАШ ТУГРУЛ ПИВОВАРНЯ «МОСКВА-ЭФЕС» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 3305

C АРАПОВ ЕВГЕНИЙ ЗАВОД АВТОНОМНЫХ ИСТОЧНИКОВ ТОКА ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО МАРКЕТИНГУ ЭЛЕКТРОЭНЕРГЕТИКА САРАТОВСКАЯ ОБЛ. 3715

C АРУТЮНОВ РУБЕН КБ «ВИЗАВИ» НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ РАЗВИТИЯ КЛИЕНТСКОЙ БАЗЫ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3515

C БАСАЛАЕВА НАТАЛЬЯ ГРУППА «ИНЭК» НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА МАРКЕТИНГА ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3535

C БЕЛКИН НИКОЛАЙ СОЛИКАМСКИЙ МАГНИЕВЫЙ ЗАВОД ИСПОЛНЯЮЩИЙ ОБЯЗАННОСТИ ДИРЕКТОРА ПО МАРКЕТИНГУ МЕТАЛЛУРГИЯ ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 3215

C БЕСКОВ БОРИС «НОЙЗИДЛЕР СЫКТЫВКАР» НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ЛОГИСТИКОЙ ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. РЕСПУБЛИКА КОМИ 3680

C БОРИСЕНКО ДМИТРИЙ ССМО «ЛЕНСПЕЦСМУ» НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА МАРКЕТИНГА И РЕКЛАМЫ СТРОИТЕЛЬСТВО САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3625

C БУРАК АЙДЭН СЕТЬ МАГАЗИНОВ «РАМСТОР» («РАМЭНКА») РУКОВОДИТЕЛЬ ДЕПАРТАМЕНТА ПО МАРКЕТИНГУ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 3460

C ВАСИЛЬЕВ АЛЕКСАНДР ВОЛОГОДСКИЙ МАШИНОСТРОИТЕЛЬНЫЙ ЗАВОД ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО МАРКЕТИНГУ МАШИНОСТРОЕНИЕ ВОЛОГОДСКАЯ ОБЛ. 3345

C ВАСИЛЬЕВ ВАЛЕРИЙ «ВОЛГОДИЗЕЛЬАППАРАТ» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ МАШИНОСТРОЕНИЕ САРАТОВСКАЯ ОБЛ. 3475

C ВДОВСКИХ МАРК МИАН ДИРЕКТОР ДЕПАРТАМЕНТА МАРКЕТИНГА ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3670

C ВОРОБЬЕВ АЛЕКСЕЙ ТУРИСТСКИЕ ГОСТИНИЧНЫЕ КОМПЛЕКСЫ «ИЗМАЙЛОВО» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР СЕРВИС МОСКВА 3625

C ГАРДНЕР СТИВЕН «ПЕТЕРСТАР» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР СВЯЗЬ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3655

C ГРИГОРОВИЧ НАТАЛЬЯ САЯНО-ШУШЕНСКАЯ ГЭС ДИРЕКТОР ПО ЭКОНОМИКЕ И КОРПОРАТИВНОМУ УПРАВЛЕНИЮ ЭЛЕКТРОЭНЕРГЕТИКА РЕСПУБЛИКА ХАКАСИЯ 3320

C ГУРЬЯНОВ АНДРЕЙ УРАЛЬСКАЯ ХИМИЧЕСКАЯ КОМПАНИЯ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО МАРКЕТИНГУ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМ. СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 3695

И СТРАТЕГИЧЕСКОМУ РАЗВИТИЮ БИЗНЕСА

C ГУСЬКОВА ОЛЬГА «КОМБЕЛЛГА» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР, СВЯЗЬ МОСКВА 3565

ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО КОММЕРЧЕСКИМ ВОПРОСАМ

C ГУЧАС ИГОРЬ ПЕТЕРБУРГСКИЙ МЕЛЬНИЧНЫЙ КОМБИНАТ НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ЗАКУПОК ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3515

C ДЕГТЯРЬ АЛЕКСЕЙ НОВОСИБИРСКИЙ КОММЕРЧЕСКИЙ НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА МАРКЕТИНГА ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР НОВОСИБИРСКАЯ ОБЛ. 3615

МУНИЦИПАЛЬНЫЙ БАНК

C ДРЕГНИН ЕВГЕНИЙ «ВЕРОФАРМ» ДИРЕКТОР ПО ПРОДАЖАМ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМ. БЕЛГОРОДСКАЯ ОБЛ. 3675

C ДРОНОВ ДМИТРИЙ «КОМСТАР ОТС» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ СВЯЗЬ МОСКВА 3510

C ЗЯБКИН ЮРИЙ «АГРОМАШХОЛДИНГ» ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМ. МОСКВА 3500

C КЛЕЙН КОНСТАНТИН «КСЕРОКС (СНГ)» НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА МАРКЕТИНГА ТОРГОВЛЯ МОСКВА 3320

C КОМАРОВ ДМИТРИЙ БАНК «ЗЕНИТ» ЗАМНАЧАЛЬНИКА УПРАВЛЕНИЯ ПО РАБОТЕ С КОРП. КЛИЕНТАМИ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3600

C КОНДРАТЬЕВА НАТАЛЬЯ ROUST INCORPORATED МЕНЕДЖЕР ПО МАРКЕТИНГУ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 3685

C КОРНЕЕВА ОКСАНА «НОЯБРЬСКТОРГНЕФТЬ» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ ТОРГОВЛЯ ЯМАЛО-НЕНЕЦКИЙ АО 3440

C КРАВЧЕНКО ВЛАДИСЛАВ АВИАКОМПАНИЯ UTAIR КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ТРАНСПОРТ ТЮМЕНСКАЯ ОБЛ. 3710

C КРАПИВИНА ЕЛЕНА МОСКОВСКАЯ АКЦИОНЕРНАЯ СТРАХОВАЯ ДИРЕКТОР ГЕНЕРАЛЬНОГО АГЕНТСТВА ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3715

КОМПАНИЯ (МАКС)

C КРОХИН АЛЕКСЕЙ ТРАНСКРЕДИТБАНК СТАРШИЙ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3450

C КРУГЛОВ СЕРГЕЙ «ПОДОЛЬСККАБЕЛЬ» ЗАМЕСТИТЕЛЬ ДИРЕКТОРА ПО МАРКЕТИНГУ МАШИНОСТРОЕНИЕ МОСКОВСКАЯ ОБЛ. 3550

C ЛЕВАНТОВСКИЙ АЛЕКСАНДР «БЫТОВАЯ ТЕХНИКА „СОКОЛ”» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 3305

C ЛОУС ДЭВИД «ЮНИЛЕВЕР СНГ» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 3330

C МАТОВЫХ АЛЕКСАНДР «ЛЕНСВЯЗЬ» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ СВЯЗЬ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3260

C МИГУНОВ ЮРИЙ МОСКОВСКИЙ ШИННЫЙ ЗАВОД КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМ. МОСКВА 3146

C МИНЧУК СЕРГЕЙ БОРСКИЙ СИЛИКАТНЫЙ ЗАВОД ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО МАРКЕТИНГУ СТРОИТЕЛЬСТВО НИЖЕГОРОДСКАЯ ОБЛ. 3205

C МУЧКИНА ЕЛЕНА УЛАН-УДЭНСКАЯ ТОНКОСУКОННАЯ МАНУФАКТУРА НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА МАРКЕТИНГА ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ РЕСПУБЛИКА БУРЯТИЯ 3266

C МЯСНИКОВ СЕРГЕЙ «ОМСКШИНА» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМ. ОМСКАЯ ОБЛ. 3635

C НОВИЦКАЯ ЛЮДМИЛА «МОСКОВСКАЯ СОТОВАЯ СВЯЗЬ» (МСС) ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО КОММЕРЦИИ СВЯЗЬ МОСКВА 3565

C ОБРАЗЦОВ АНАТОЛИЙ «СЕВУРАЛБОКСИТРУДА» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 3335

C ПЕШИН ВАЛЕРИЙ «СУ-155» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР СТРОИТЕЛЬСТВО МОСКВА 3290

C ПОТАПОВ МАКСИМ «РОСЭКСПЕРТИЗА» ПЕРВЫЙ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3345

C РАТОМСКАЯ ЛЮБОВЬ «ПИРИТ» МЕНЕДЖЕР ПО МАРКЕТИНГУ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3490

C РЕШЕТНИКОВ МИХАИЛ ГРУППА АУДИТОРСКИХ И КОНСУЛЬТАЦИОННЫХ ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ И РЕКЛАМЕ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3325

КОМПАНИЙ «ИНТЕРЭКСПЕРТИЗА»

C РЯЗАНЦЕВА ТАТЬЯНА «ПОДОЛЬСК-ЦЕМЕНТ» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР СТРОИТЕЛЬСТВО МОСКОВСКАЯ ОБЛ. 3290

C САДОМЦЕВ СЕРГЕЙ «РУССКИЕ ФОНДЫ» НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3550

C САУЛИН АЛЕКСАНДР «РУССКИЙ ХОЛОД» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 3375

C СИМОНЕНКО ВЯЧЕСЛАВ MERLION КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ТОРГОВЛЯ МОСКВА 3685

C СКУРАТОВ КИРИЛЛ «УРАЛЬСКИЕ АВИАЛИНИИ» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ТРАНСПОРТ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 3685

C СТРЕКАЛОВ АНТОН «КРАСФАРМА» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ КРАСНОЯРСКИЙ КРАЙ 3240

C ТАСАКОВ ДЕНИС ПГ «УРАЛИНВЕСТЭНЕРГО» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР МАШИНОСТРОЕНИЕ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 3690

C ТИССЕН АРТУР «ТЮМЕННЕФТЕГЕОФИЗИКА» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС ТЮМЕНСКАЯ ОБЛ. 3335

C ТРОНИНА МАРИНА ЗАВОД «ЧУВАШКАБЕЛЬ» КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ РЕСПУБЛИКА ЧУВАШИЯ 3470

C ТУР АЛЕКСАНДР ГРУППА «АВТОЛАЙН» ПЕРВЫЙ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ТРАНСПОРТ МОСКВА 3620

C ТУХАРИНОВ ЛЕВ «ТЯЖМАШ» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ И ВЭД МАШИНОСТРОЕНИЕ САМАРСКАЯ ОБЛ. 3545

C УГРИНА СВЕТЛАНА ВЯТСКО-ПОЛЯНСКИЙ МАШИНОСТРОИТЕЛЬНЫЙ НАЧАЛЬНИК БЮРО РЕКЛАМЫ МАШИНОСТРОЕНИЕ КИРОВСКАЯ ОБЛ. 3375

ЗАВОД «МОЛОТ»

C УСПЕНСКАЯ ТАТЬЯНА «РОСМЭН» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 3625

C ХЕТЕЕВА ЭТЕРИ «ОТКРЫТЫЕ ТЕХНОЛОГИИ» ДИРЕКТОР ПО РАЗВИТИЮ БИЗНЕСА ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3205

C ЧЕРВАКОВ ДМИТРИЙ СК «ПРОГРЕСС-ГАРАНТ» ПЕРВЫЙ ЗАМПРЕДСЕДАТЕЛЯ ПРАВЛЕНИЯ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3195

C ЧЕРНЫШОВ АЛЕКСАНДР «ПЕНЗТЯЖПРОМАРМАТУРА» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ МАШИНОСТРОЕНИЕ ПЕНЗЕНСКАЯ ОБЛ. 3655

C ЯНАК ИГОРЬ ИД «ОЛМА-ПРЕСС» ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 3570
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ТАБЛИЦА 4. ТОП-200 ДИРЕКТОРОВ ПО ПЕРСОНАЛУ 

ГРУППА / ФАМИЛИЯ, ИМЯ КОМПАНИЯ ДОЛЖНОСТЬ ОТРАСЛЕВАЯ ГРУППА РЕГИОН БАЛЛ

МЕСТО

ТОП-20

1 ГОЛОДЕЦ ОЛЬГА ГМК «НОРИЛЬСКИЙ НИКЕЛЬ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ И СОЦИАЛЬНОЙ ПОЛИТИКЕ МЕТАЛЛУРГИЯ МОСКВА 8649

2 ПЕТРОВА ВИКТОРИЯ УПРАВЛЯЮЩАЯ КОМПАНИЯ РУСАЛ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ МЕТАЛЛУРГИЯ МОСКВА 8406

3 ГАЛКА ВАДИМ РАО «ЕЭС РОССИИ» НАЧАЛЬНИК ДЕПАРТАМЕНТА УПРАВЛЕНИЯ ПЕРСОНАЛОМ ЭЛЕКТРОЭНЕРГЕТИКА МОСКВА 8325

4 ФИЛИППОВА НАДЕЖДА «СВЯЗЬИНВЕСТ» ИСПОЛНИТЕЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР, ДИРЕКТОР ДЕПАРТАМЕНТА СВЯЗЬ МОСКВА 8109

УПРАВЛЕНИЯ ЧЕЛОВЕЧЕСКИМИ РЕСУРСАМИ

5 СТРУЧКОВ ВИКТОР АФК «СИСТЕМА» НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ПО ПЕРСОНАЛУ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 7803

6 НОВИКОВА МАРИНА «ВЫМПЕЛКОМ» ДИРЕКТОР ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ СВЯЗЬ МОСКВА 7776

7 ИБАДОВ СУХРОБ ИК «ТРОЙКА ДИАЛОГ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 7578

8 ПРОХОРЕНКО ДМИТРИЙ «МОБИЛЬНЫЕ ТЕЛЕСИСТЕМЫ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ СВЯЗЬ МОСКВА 7371

9 РОДИОНОВ ВАЛЕРИЙ СБЕРБАНК РОССИИ ДИРЕКТОР ПО УПРАВЛЕНИЮ И РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 7236

10 КУЗЬМИН БОРИС «ГАЗПРОМ» НАЧАЛЬНИК ДЕПАРТАМЕНТА ПО УПРАВЛЕНИЮ ПЕРСОНАЛОМ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС МОСКВА 7164

11 АЛЕКСЕЕНКО ВИТАЛИЙ «ТНК-ВР МЕНЕДЖМЕНТ» ДИРЕКТОР ДЕПАРТАМЕНТА КАДРОВОЙ И СОЦИАЛЬНОЙ ПОЛИТИКИ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС МОСКВА 7164

12 ОСОБЕНКОВ ОЛЕГ «АЭРОФЛОТ — РОССИЙСКИЕ АВИАЛИНИИ» ЗАМЕСТИТЕЛЬ ГЕНЕРАЛЬНОГО ДИРЕКТОРА, ТРАНСПОРТ МОСКВА 7029

НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ПЕРСОНАЛА

13 ИЛЬЯСОВ РУСЛАН АКБ «АЛЬФА-БАНК» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 6993

14 НАСТИЧЕНКО АЛЕКСЕЙ АБ «ГАЗПРОМБАНК» НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 6921

15 САРЫЧЕВ АЛЕКСАНДР АВТОВАЗ ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ МАШИНОСТРОЕНИЕ САМАРСКАЯ ОБЛ. 6795

16 БОРИСЕНКО НИКОЛАЙ НК «РОСНЕФТЬ» ПЕРВЫЙ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС МОСКВА 6489

17 ПЕТРОВ ОЛЕГ «СИЛОВЫЕ МАШИНЫ» ДИРЕКТОР ПО УПРАВЛЕНИЮ ПЕРСОНАЛОМ МАШИНОСТРОЕНИЕ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 6417

18 МУХАМАДЕЕВ РУСТАМ «ТАТНЕФТЬ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО КАДРАМ И СОЦИАЛЬНОМУ РАЗВИТИЮ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС РЕСПУБЛИКА ТАТАРСТАН 6354

19 СТАДНИК АЛЛА «ЕВРАЗХОЛДИНГ» (РАНЕЕ ФК «УРАЛСИБ») ИСПОЛНИТЕЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР, РУКОВОДИТЕЛЬ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 5550

ФУНКЦИОНАЛЬНОГО НАПРАВЛЕНИЯ УПРАВЛЕНИЯ ПЕРСОНАЛОМ

20 ГЕЛЛЕР НИКОЛАЙ КОНЦЕРН «КАЛИНА» ДИРЕКТОР ПО РАЗВИТИЮ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 5456

ГРУППА А (АЛФАВИТНЫЙ СПИСОК)

А БАРИНОВА ЕКАТЕРИНА ИК «РЕНЕССАНС КАПИТАЛ» ГЛАВА НАПРАВЛЕНИЯ ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4519

А БЕЗУГЛЫЙ ВЛАДИМИР ПИВОВАРЕННАЯ КОМПАНИЯ «БАЛТИКА» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ, АДМИНИСТРАТИВНЫМ ВОПРОСАМ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 4638

А БЕЛЯНИНА АНАСТАСИЯ АКБ «БАНК МОСКВЫ» НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4388

А БЛАГОДАТСКИХ ВЛАДИМИР КАЧКАНАРСКИЙ ГОК «ВАНАДИЙ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4531

А БОК ЛИДИЯ «СЕВЕРО-ЗАПАДНЫЙ ТЕЛЕКОМ» НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА РАЗВИТИЯ ПЕРСОНАЛА СВЯЗЬ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 4619

А ВИКТОРОВА ЮЛИЯ НК «СИДАНКО» ДИРЕКТОР ДЕПАРТАМЕНТА ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС МОСКВА 4775

А ВОЙТЮК ЮЛИЯ АБН «АМРО БАНК» НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4838

А ВОЛОШИН ВИКТОР НИЖНЕТАГИЛЬСКИЙ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ КОМБИНАТ ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ И СОЦИАЛЬНЫМ ВОПРОСАМ МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4963

А ГОРАНОВ ЮРИЙ ЧЕЛЯБИНСКИЙ ЭЛЕКТРОМЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ КОМБИНАТ НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА КАДРОВ МЕТАЛЛУРГИЯ ЧЕЛЯБИНСКАЯ ОБЛ. 4388

А ГОРБУНОВ ВЛАДИМИР «БАЗОВЫЙ ЭЛЕМЕНТ» НАЧАЛЬНИК СЛУЖБЫ УПРАВЛЕНИЯ ПЕРСОНАЛОМ МЕТАЛЛУРГИЯ МОСКВА 4806

А ЗАХАРОВА ЕКАТЕРИНА ПРЕДСТАВИТЕЛЬСТВО MICROSOFT ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ СВЯЗЬ МОСКВА 5138

А ЗОЛТОН ЗЕНИ «ЭРНСТ ЭНД ЯНГ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 4831

А ИЛЬИЧЕВ ОЛЕГ КОНЦЕРН «РОСЭНЕРГОАТОМ» ЗАМЕСТИТЕЛЬ ИСПОЛНИТЕЛЬНОГО ДИРЕКТОРА ЭЛЕКТРОЭНЕРГЕТИКА МОСКВА 4463

ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ

А КАМЕННАЯ АНЖЕЛИКА УХК «МЕТАЛЛОИНВЕСТ» МЕНЕДЖЕР ПО ПЕРСОНАЛУ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4413

А КАШАПОВА РАУЗА УРАЛО-СИБИРСКИЙ БАНК НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА КАДРОВОГО РАЗВИТИЯ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР РЕСПУБЛИКА 4406

БАШКОРТОСТАН

А КИСЕЛЕВ АЛЕКСАНДР БОГОСЛОВСКИЙ АЛЮМИНИЕВЫЙ ЗАВОД ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО УПРАВЛЕНИЮ ПЕРСОНАЛОМ МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 5156

А КЛИМЕНКО ЕЛЕНА ACCENTURE ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 5044

А КНЫШ ОЛЬГА ORACLE CIS HR-ДИРЕКТОР ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 4781

А КОЗЫРИЦКАЯ МАРИНА «КРОК ИНКОРПОРЕЙТЕД» ДИРЕКТОР ДЕПАРТАМЕНТА ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 5231

А КУЛИКОВСКИЙ ЛЕОНИД «КАРЕЛЬСКИЙ ОКАТЫШ» ДИРЕКТОР ПО КАДРАМ МЕТАЛЛУРГИЯ РЕСПУБЛИКА КАРЕЛИЯ 5288

А ЛАЗАРЕВ ВЛАДИМИР ПЕРВОУРАЛЬСКИЙ НОВОТРУБНЫЙ ЗАВОД ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4725

И СОЦИАЛЬНЫМ ПРОГРАММАМ

А ЛИХАНКОВ ВАЛЕРИЙ МИХАЙЛОВСКИЙ ГОРНО-ОБОГАТИТЕЛЬНЫЙ КОМБИНАТ НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ПЕРСОНАЛОМ МЕТАЛЛУРГИЯ КУРСКАЯ ОБЛ. 4913

А ЛУКЬЯШКО АНАТОЛИЙ РКК «ЭНЕРГИЯ» ИМ. С. П. КОРОЛЕВА НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ КАДРОВ МАШИНОСТРОЕНИЕ МОСКОВСКАЯ ОБЛ. 5206

А ЛЯДОВ ЮРИЙ МОТОВИЛИХИНСКИЕ ЗАВОДЫ ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ МАШИНОСТРОЕНИЕ ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 4794

А МАРКЕЕВ ВАЛЕРИЙ НАУЧНО-ПРОИЗВОДСТВЕННАЯ КОРПОРАЦИЯ «ИРКУТ» ЗАМЕСТИТЕЛЬ ДИРЕКТОРА ПО УПРАВЛЕНИЮ ПЕРСОНАЛОМ МАШИНОСТРОЕНИЕ ИРКУТСКАЯ ОБЛ. 4969

А МАХАЛОВ БОРИС НОВОКУЗНЕЦКИЙ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ КОМБИНАТ ДИРЕКТОР ПО ТРУДУ И КАДРАМ МЕТАЛЛУРГИЯ КЕМЕРОВСКАЯ ОБЛ. 4813

А МЕДВЕДКОВ ВИКТОР КИРОВО-ЧЕПЕЦКИЙ ХИМКОМБИНАТ ДИРЕКТОР ПО КАДРАМ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ КИРОВСКАЯ ОБЛ. 4750

ИМ. Б. П. КОНСТАНТИНОВА

А НОВИКОВА ТАМАРА «ИЛИМ ПАЛП ЭНТЕРПРАЙЗ» ДИРЕКТОР ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 4406

А НУРТДИНОВ ГАЛИ «НИЖНЕКАМСКШИНА» НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ РЕСПУБЛИКА ТАТАРСТАН 4938

А ОВЕЙЧУК ВАДИМ УАЗ ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ МАШИНОСТРОЕНИЕ УЛЬЯНОВСКАЯ ОБЛ. 4544

А ОСИПОВА ЭЛЬВИРА «ИНГОССТРАХ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 5150

А ОСТРОВСКАЯ МАРИНА «ПЕПСИКО ХОЛДИНГС» ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКОВСКАЯ ОБЛ. 5188

А ПАУТОВ ЮРИЙ НПО «САТУРН» НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ МАШИНОСТРОЕНИЕ ЯРОСЛАВСКАЯ ОБЛ. 4963

А ПОДОГОДЧИК ГАЛИНА «РЕСО-ГАРАНТИЯ» НАЧАЛЬНИК СЛУЖБЫ ПЕРСОНАЛА ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4819

А ПФАЙФЕР ВИКТОР «ЦАРИЦЫНО» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО КАДРАМ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 4506

А РАЧИН КОНСТАНТИН «КУЙБЫШЕВАЗОТ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ САМАРСКАЯ ОБЛ. 4506

А РОГАНОВ ЕВГЕНИЙ ИЖЕВСКИЙ ЭЛЕКТРОМЕХАНИЧЕСКИЙ ЗАВОД «КУПОЛ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ОБЩИМ ВОПРОСАМ И ПЕРСОНАЛУ МАШИНОСТРОЕНИЕ РЕСПУБЛИКА УДМУРТИЯ 4663

А РЫЖИЙ ПАВЕЛ ЧЕЛЯБИНСКИЙ ЭЛЕКТРОЛИТНЫЙ ЦИНКОВЫЙ ЗАВОД ДИРЕКТОР ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ МЕТАЛЛУРГИЯ ЧЕЛЯБИНСКАЯ ОБЛ. 4894

А РЯБОКОНЬ МАРИНА «ПИОГЛОБАЛ ЭССЕТ МЕНЕДЖМЕНТ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 5344

А РЯКОВСКИЙ СЕРГЕЙ ОКБ СУХОГО ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО КАДРОВОЙ ПОЛИТИКЕ МАШИНОСТРОЕНИЕ МОСКВА 5294

А РЯХОВСКИЙ СЕРГЕЙ ЯРОСЛАВСКИЙ ШИННЫЙ ЗАВОД ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ И БЕЗОПАСНОСТИ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ ЯРОСЛАВСКАЯ ОБЛ. 4544

А САВЕЛЬЕВА ЕЛЕНА КАМЕНСК-УРАЛЬСКИЙ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ ЗАВОД ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4638

А СЛАВНОВ МИХАИЛ ИК «АТОН» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 5313

А СМИРНОВА ЛЮДМИЛА ММВБ РУКОВОДИТЕЛЬ СЛУЖБЫ ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4444

А СОЛОВЬЕВА АНАСТАСИЯ МЕЖДУНАРОДНЫЙ ПРОМЫШЛЕННЫЙ БАНК СТАРШИЙ ИНСПЕКТОР ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4806

А ТАТАНОВА ЛИДИЯ «ДОНСКОЙ ТАБАК» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО СВЯЗЯМ С ОБЩЕСТВЕННОСТЬЮ, ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ РОСТОВСКАЯ ОБЛ. 4769

ИНФОРМАЦИИ, УПРАВЛЕНИЮ ДЕЛАМИ

А ТИТОВА ТАТЬЯНА ОБЪЕДИНЕННЫЕ МАШИНОСТРОИТЕЛЬНЫЕ ЗАВОДЫ НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА КАДРОВ МАШИНОСТРОЕНИЕ МОСКВА 4594

А УСОЛЬЦЕВ ВЛАДИМИР ЗАПАДНО-СИБИРСКИЙ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ КОМБИНАТ ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ И СОЦИАЛЬНОЙ ПОЛИТИКЕ МЕТАЛЛУРГИЯ КЕМЕРОВСКАЯ ОБЛ. 4894

А УСПЕНСКАЯ ЕКАТЕРИНА «АЛЬФАСТРАХОВАНИЕ» РУКОВОДИТЕЛЬ УПРАВЛЕНИЯ ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4588

А УСТИНОВ АЛЕКСЕЙ КРАСНОЯРСКИЙ АЛЮМИНИЕВЫЙ ЗАВОД ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ МЕТАЛЛУРГИЯ КРАСНОЯРСКИЙ КРАЙ 4981

А ФАТЫХОВ НУРИСЛАМ «НИЖНЕКАМСКНЕФТЕХИМ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ РЕСПУБЛИКА ТАТАРСТАН 4950

А ФИЛАТОВА ИРИНА «ГОЛДЕН ТЕЛЕКОМ» ДИРЕКТОР ПО УПРАВЛЕНИЮ ПЕРСОНАЛОМ СВЯЗЬ МОСКВА 5063

А ФИРСОВА СВЕТЛАНА «СЛАВНЕФТЬ» НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ТРУДА И ПЕРСОНАЛА ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС МОСКВА 4413

А ХАЗИЕВ ИЛЬШАТ КАМАЗ ЗАМЕСТИТЕЛЬ ГЕНЕРАЛЬНОГО ДИРЕКТОРА МАШИНОСТРОЕНИЕ РЕСПУБЛИКА ТАТАРСТАН 4813

А ХРИСАНОВ ЮРИЙ ЗАВОЛЖСКИЙ МОТОРНЫЙ ЗАВОД ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ МАШИНОСТРОЕНИЕ НИЖЕГОРОДСКАЯ ОБЛ. 5244

А ЧЕРДАНЦЕВ ГЕННАДИЙ «КАЗАНЬОРГСИНТЕЗ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ РЕСПУБЛИКА ТАТАРСТАН 4531

А ЧЕРКАСОВ ПЕТР «МЕЧЕЛ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ТРУДУ И СОЦИАЛЬНЫМ ВОПРОСАМ МЕТАЛЛУРГИЯ ЧЕЛЯБИНСКАЯ ОБЛ. 4913

А ШЕПЕЛЬ АНДРЕЙ «АММОФОС» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ ВОЛОГОДСКАЯ ОБЛ. 4444

А ШИБАНОВ АНДРЕЙ ИК «РЕНЕССАНС КАПИТАЛ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 5381

А ШМАТЬКО ЕКАТЕРИНА АВИАКОМПАНИЯ KRASAIR ДИРЕКТОР ПО УПРАВЛЕНИЮ ПЕРСОНАЛОМ ТРАНСПОРТ КРАСНОЯРСКИЙ КРАЙ 4738

А ЯСИНОВСКАЯ ТАТЬЯНА «МОСКВА-МАКДОНАЛДС» ДИРЕКТОР ОТДЕЛА ПО РАЗВИТИЮ ЛЮДСКИХ РЕСУРСОВ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 4706

И ОБУЧЕНИЮ

ГРУППА B АЛФАВИТНЫЙ СПИСОК

B АЛЕКСЕЕВ АЛЕКСАНДР «БАЛАКОВОРЕЗИНОТЕХНИКА» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ И ОБЩИМ ВОПРОСАМ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ САРАТОВСКАЯ ОБЛ. 4044

B АЛИЕВ ИЛЬЯС «РОСГОССТРАХ» РУКОВОДИТЕЛЬ ДЕПАРТАМЕНТА ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4125

B АНИЧКИНА ЕЛЕНА МОСКОВСКАЯ КОНДИТЕРСКАЯ ФАБРИКА НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА КАДРОВ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 3988

«КРАСНЫЙ ОКТЯБРЬ»

B АРУТЮНОВ КОНСТАНТИН ЛЕНИНГРАДСКИЙ МЕТАЛЛИЧЕСКИЙ ЗАВОД ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ И СОЦИАЛЬНЫМ ВОПРОСАМ МЕТАЛЛУРГИЯ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3985

B АРХИПОВ АНАТОЛИЙ ЧУСОВСКОЙ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ ЗАВОД ЗАМЕСТИТЕЛЬ ДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ МЕТАЛЛУРГИЯ ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 4350

B АСТАХОВ МИХАИЛ СИНАРСКИЙ ТРУБНЫЙ ЗАВОД ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО КАДРАМ И СОЦИАЛЬНЫМ ВОПРОСАМ МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 4131

B БАРСУКОВ ИГОРЬ «УРАЛКАЛИЙ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 4225

B БЛОХ ОЛИВЬЕ «ФИЛИП МОРРИС СЭЙЛЗ ЭНД МАРКЕТИНГ» НАЧАЛЬНИК ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 4194

B БОЛЬШАКОВА МАРИНА МХК «ЕВРОХИМ» ЗАМЕСТИТЕЛЬ ДИРЕКТОРА ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ МОСКВА 4094

B БУЛЫНКО СЕРГЕЙ СОЛИКАМСКИЙ МАГНИЕВЫЙ ЗАВОД ПОМОЩНИК ГЕНЕРАЛЬНОГО ДИРЕКТОРА МЕТАЛЛУРГИЯ ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 3960

ПО КАДРАМ И ОБЩИМ ВОПРОСАМ

B ГОРБАНЬ ВЯЧЕСЛАВ ВСМПО «АВИСМА» НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ПО КАДРАМ МЕТАЛЛУРГИЯ ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 3975

B ГУРОВ ВИКТОР АВИАЦИОННЫЙ КОМПЛЕКС ИМ. С. В. ИЛЬЮШИНА ДИРЕКТОР ПО УПРАВЛЕНИЮ ПЕРСОНАЛОМ МАШИНОСТРОЕНИЕ МОСКВА 4244

B ДОБКИНА НАТАЛЬЯ «АЙТИ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 4025

B ДУБИНИН АЛЕКСАНДР «ОРЕНБУРГНЕФТЬ» НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ПО ПЕРСОНАЛУ ТОПЛИВНЫЙ КОМПЛЕКС ОРЕНБУРГСКАЯ ОБЛ. 3956

B ДЫШКАНТ ВЛАДИМИР «АЭРОФЛОТ — ДОН» РУКОВОДИТЕЛЬ АДМИНИСТРАЦИИ ТРАНСПОРТ РОСТОВСКАЯ ОБЛ. 4363

B ЖУЛАНОВ АЛЕКСАНДР «СЕВУРАЛБОКСИТРУДА» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ МЕТАЛЛУРГИЯ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 3875

B ЗАВАРИНА ИРИНА ЧЕРЕПОВЕЦКИЙ СТАЛЕПРОКАТНЫЙ ЗАВОД ДИРЕКТОР ПО КАДРАМ МЕТАЛЛУРГИЯ ВОЛОГОДСКАЯ ОБЛ. 4105

B ЗДОР ЕВГЕНИЙ АВИАКОМПАНИЯ KRASAIR НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ТРАНСПОРТ КРАСНОЯРСКИЙ КРАЙ 4294
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ТАБЛИЦА 4. ТОП-200 ДИРЕКТОРОВ ПО ПЕРСОНАЛУ 

ГРУППА / ФАМИЛИЯ, ИМЯ КОМПАНИЯ ДОЛЖНОСТЬ ОТРАСЛЕВАЯ ГРУППА РЕГИОН БАЛЛ

МЕСТО

B ИВАНИНА МАРГАРИТА «КРАСНОГОРСКЛЕКСРЕДСТВА» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКОВСКАЯ ОБЛ. 3815

B КОБЕЦ НИКОЛАЙ ТКЗ «КРАСНЫЙ КОТЕЛЬЩИК» ДИРЕКТОР ПО ТРУДУ И КАДРАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ РОСТОВСКАЯ ОБЛ. 3775

B КОВАЛЕВА МАРИНА «АПТЕКИ 36,6» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 4095

B КОП ЯКОВ ОБЪЕДИНЕННЫЕ МАШИНОСТРОИТЕЛЬНЫЕ ЗАВОДЫ ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ МАШИНОСТРОЕНИЕ МОСКВА 4281

B КОРОЛЕВ ЮРИЙ ЛЕБЕДИНСКИЙ ГОК НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ПО КАДРАМ МЕТАЛЛУРГИЯ БЕЛГОРОДСКАЯ ОБЛ. 4238

B КОРУШЕВ СЕРГЕЙ КОРПОРАЦИЯ «ТОЛЬЯТТИАЗОТ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ И ТРУДУ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ САМАРСКАЯ ОБЛ. 4344

B КОШМАНОВ НИКОЛАЙ КОРПОРАЦИЯ «ПАРУС» НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 4356

B КУХОТКИНА ОЛЬГА ЦЕНТР ВНЕДРЕНИЯ «ПРОТЕК» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 3900

B ЛАНСКИЙ СЕРГЕЙ «УРАЛМАШ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ И СОЦИАЛЬНЫМ ВОПРОСАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 3895

B ЛЕВИН АЛЕКСАНДР BRUNSWICK UBS WARBURG ДИРЕКТОР ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4005

B ЛЕВИНА МАРИНА «ШАТУРА» АДМИНИСТРАТИВНЫЙ ДИРЕКТОР ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. МОСКОВСКАЯ ОБЛ. 4180

B ЛЕСКИНА НАТАЛЬЯ ИК «ЕРМАК» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ И КАДРАМ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 3906

B ЛИ НАТАЛЬЯ ТОРГОВЫЙ ДОМ ГУМ НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА УПРАВЛЕНИЯ ПЕРСОНАЛОМ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 3925

B МАКУШЕВ НИКОЛАЙ «КАУСТИК» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО УПРАВЛЕНИЮ ПЕРСОНАЛОМ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ РЕСПУБЛИКА 

БАШКОРТОСТАН 4344

B МАЛЫХИНА МАРИНА ВДО «ЮНИКОН» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3875

B МИГУНОВА ЕЛЕНА БАНК «ЗЕНИТ» HR-ДИРЕКТОР ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4085

B МИТРОФАНОВА ИРИНА КБ «МОСНАРБАНК» НАЧАЛЬНИК ДЕПАРТАМЕНТА ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3765

B НАБИУЛЛИН МАРАТ ВОЛЖСКО-КАМСКИЙ АКЦИОНЕРНЫЙ БАНК ПЕРВЫЙ ЗАМЕСТИТЕЛЬ ПРЕДСЕДАТЕЛЯ ПРАВЛЕНИЯ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР РЕСПУБЛИКА ТАТАРСТАН 3900

B НАВРАТ ВИКТОР ТАГАНРОГСКИЙ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ ЗАВОД ИСПОЛНЯЮЩИЙ ОБЯЗАННОСТИ ДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ МЕТАЛЛУРГИЯ РОСТОВСКАЯ ОБЛ. 3890

B НАГОВИЦЫНА ЛАРИСА «УРАЛСВЯЗЬИНФОРМ» РУКОВОДИТЕЛЬ ДЕПАРТАМЕНТА ПО УПРАВЛЕНИЮ ПЕРСОНАЛОМ СВЯЗЬ ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 3750

B НАЗАРОВ АНДРЕЙ «КОМУС» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 4050

B НАЯШКОВ ВИКТОР КОЛЬЧУГИНСКИЙ ЗАВОД ПО ОБРАБОТКЕ ЦВЕТНЫХ ПЕРВЫЙ ЗАМЕСТИТЕЛЬ ГЕНЕРАЛЬНОГО ДИРЕКТОРА МЕТАЛЛУРГИЯ ВЛАДИМИРСКАЯ ОБЛ. 4025

МЕТАЛЛОВ ИМ. С. ОРДЖОНИКИДЗЕ

B НИКОЛАЕВ АНДРЕЙ СИБИРСКИЙ ХИМИЧЕСКИЙ КОМБИНАТ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО КАДРАМ И СОЦИАЛЬНОЙ ПОЛИТИКЕ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ ТОМСКАЯ ОБЛ. 4156

B ПАНКРАТОВА ВАЛЕНТИНА «ГУТА-СТРАХОВАНИЕ» ГЛАВНЫЙ СПЕЦИАЛИСТ ПО КАДРАМ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 4325

B ПЕТРЯКОВА ТАТЬЯНА ГРУППА «МЕДИА АРТС» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 4113

B ПРОХОРОВА ЕКАТЕРИНА IBS ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3895

B ПЧЕЛИНА СВЕТЛАНА «АКРИХИН» ХИМИКО-ФАРМАЦЕВТИЧЕСКИЙ КОМБИНАТ ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ МОСКОВСКАЯ ОБЛ. 3895

B РУСАНОВА ТАМАРА СОЛОМБАЛЬСКИЙ ЦБК ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. АРХАНГЕЛЬСКАЯ ОБЛ. 3765

B САВРАСОВ ВЛАДИМИР ГРУППА «АВТОЛАЙН» ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ТРАНСПОРТ МОСКВА 4025

B СИДОРОВА ВАЛЕРИЯ ГРУППА «РАЗГУЛЯЙ-УКРРОС» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 3865

B СИДЮРКИН ЕВГЕНИЙ КОМСОМОЛЬСКОЕ-НА-АМУРЕ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО УПРАВЛЕНИЮ ПЕРСОНАЛОМ МАШИНОСТРОЕНИЕ ХАБАРОВСКИЙ КРАЙ 3835

АВИАЦИОННОЕ ПО ИМ. Ю. А. ГАГАРИНА

B СОЛОВЬЕВ АНДРЕЙ «ЭКВАНТ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ СВЯЗЬ МОСКВА 3894

B СУББОТИНА МАРИНА «РОСИНТЕР РЕСТОРАНТС» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ СЕРВИС МОСКВА 4150

B ТАТАРЧЕНКО ОЛЬГА «СЕДЬМОЙ КОНТИНЕНТ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 4070

B ТИШИНА МАРИНА «ПЕТЕРСТАР» ДИРЕКТОР ОТДЕЛА ПЕРСОНАЛА И УПРАВЛЕНИЯ СВЯЗЬ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3745

B ТОМАШОВ ЕВГЕНИЙ ВЫКСУНСКИЙ МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ ЗАВОД ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ТРУДУ И КАДРАМ МЕТАЛЛУРГИЯ НИЖЕГОРОДСКАЯ ОБЛ. 4231

B ФАДЕЕВ ДМИТРИЙ КОНДИТЕРСКОЕ ОБЪЕДИНЕНИЕ «РОССИЯ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ САМАРСКАЯ ОБЛ. 3956

B ФЕДОТОВА ИРИНА «ЦЕНТРТЕЛЕКОМ» НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ СВЯЗЬ МОСКВА 3915

B ФИЛАТОВ ЕВГЕНИЙ МОСКОВСКИЙ ПИВО-БЕЗАЛКОГОЛЬНЫЙ КОМБИНАТ ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 3835

«ОЧАКОВО»

B ШИЛКОВА НАДЕЖДА «СОЛИКАМСКБУМПРОМ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ И СОЦИАЛЬНЫМ ВОПРОСАМ ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 4163

B ЯКОВЕНКО ВАЛЕРИЙ СИБИРСКИЙ ЗАВОД ТЯЖЕЛОГО МАШИНОСТРОЕНИЯ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО КАДРАМ И РЕЖИМУ МАШИНОСТРОЕНИЕ КРАСНОЯРСКИЙ КРАЙ 3950

ГРУППА C (АЛФАВИТНЫЙ СПИСОК)

C АНАХИН СЕРГЕЙ «ТЯЖМАШ» НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА УПРАВЛЕНИЯ ПЕРСОНАЛОМ МАШИНОСТРОЕНИЕ САМАРСКАЯ ОБЛ. 3515

C АНТОНОВ ВЛАДИМИР УРАЛЬСКАЯ ХИМИЧЕСКАЯ КОМПАНИЯ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО КАДРАМ И СОЦИАЛЬНЫМ ВОПРОСАМ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛ. 3480

C БЕЗГОДЬКО ИРИНА «СЛАВНЕФТЬ-ЯРОСЛАВНЕФТЕОРГСИНТЕЗ» НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ПО КАДРАМ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ ЯРОСЛАВСКАЯ ОБЛ. 3600

C БЕКЕТОВА АННА «РУССКИЙ ПРОДУКТ» МЕНЕДЖЕР ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 3625

C БЕЛОВА ЛЮДМИЛА ЕВРОПЕЙСКИЙ ТРАСТОВЫЙ БАНК ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3450

C БЕЛОЗЕРОВА МАРИНА ГРУППА АУДИТОРСКИХ И КОНСУЛЬТАЦИОННЫХ ДИРЕКТОР ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3650

КОМПАНИЙ «ИНТЕРЭКСПЕРТИЗА»

C БЕССОНОВА НАДЕЖДА R-STYLE РУКОВОДИТЕЛЬ СЛУЖБЫ УПРАВЛЕНИЯ ПЕРСОНАЛОМ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3715

C БЛОХИНА ТАТЬЯНА АКБ «МОСКОВСКИЙ ИНДУСТРИАЛЬНЫЙ БАНК» НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА РАЗВИТИЯ ПЕРСОНАЛА ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3495

C ВАСИЛЕНКО ВЛАДИМИР ОТЕЛЬ «АЭРОСТАР» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ СЕРВИС МОСКВА 3560

C ВИЛЛЕР ЕЛЕНА ПЕТЕРБУРГСКИЙ МЕЛЬНИЧНЫЙ КОМБИНАТ НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3385

C ГОРОХОВА ОЛЬГА «ДАНОН ИНДУСТРИЯ» МЕНЕДЖЕР ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 3460

C ГОРЮНОВА ЕЛЕНА «ЛЮКСОФТ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3455

C ГРУЗИН АЛЕКСАНДР ЛОМО ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ И ЭКОНОМИЧЕСКОЙ МАШИНОСТРОЕНИЕ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3340

БЕЗОПАСНОСТИ

C ДМИТРИЕВА ЕКАТЕРИНА «ЛАБОРАТОРИЯ КАСПЕРСКОГО» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3705

C ДУБОВЦЕВ ВИКТОР «ИЖМАШ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ МАШИНОСТРОЕНИЕ РЕСПУБЛИКА УДМУРТИЯ 3320

C ЗАЙЦЕВ АНАТОЛИЙ ЧЕЛЯБИНСКИЙ ТРАКТОРНЫЙ ЗАВОД («УРАЛТРАКТОР») ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО КАДРАМ И СОЦИАЛЬНЫМ ВОПРОСАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ ЧЕЛЯБИНСКАЯ ОБЛ. 3570

C ИВАНОВ БОРИС КАЗАНСКИЙ ВЕРТОЛЕТНЫЙ ЗАВОД ЗАМЕСТИТЕЛЬ ДИРЕКТОРА ПО КАДРАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ РЕСПУБЛИКА ТАТАРСТАН 3525

C ИВАНОВА ЕЛЕНА «КОКА-КОЛА БОТТЛЕРС ЕВРАЗИЯ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 3560

C ИВАРБЕЕВ ДМИТРИЙ ЕСН МЕНЕДЖЕР ПО ПЕРСОНАЛУ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3480

C КАБАЕВА ЕЛЕНА МИАН ДИРЕКТОР ДЕПАРТАМЕНТА ПО КАДРОВОЙ ПОЛИТИКЕ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3650

C КАРЛЮКОВ ЛЕОНИД ИЖОРСКИЕ ЗАВОДЫ ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ МАШИНОСТРОЕНИЕ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3670

C КАСАТКИН СТАНИСЛАВ СОЛИКАМСКИЙ МАГНИЕВЫЙ ЗАВОД ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ МЕТАЛЛУРГИЯ ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 3720

C КИРШ ВЛАДИМИР ПРЕДСТАВИТЕЛЬСТВО КОМПАНИИ КРКА МЕНЕДЖЕР ПО ПЕРСОНАЛУ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ МОСКВА 3485

C КОНШЕНКО ВИКТОР «ЭЛЕКТРОСИЛА» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ МАШИНОСТРОЕНИЕ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3455

C КРАСИКОВА ЛЮБОВЬ СЕВЕРО-ЗАПАДНОЕ ПАРОХОДСТВО ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ТРАНСПОРТ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3490

C КУЗНЕЦОВ ВАСИЛИЙ «ЛИСМА» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ И РЕЖИМУ МАШИНОСТРОЕНИЕ РЕСПУБЛИКА МОРДОВИЯ 3470

C КУПЦОВА ЕЛЕНА ГРУППА КОМПАНИЙ «БИОНИКА» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 3535

C ЛИТВИНОВ АЛЕКСЕЙ МПЗ «КАМПОМОС» ДИРЕКТОР ПО ЧЕЛОВЕЧЕСКИМ РЕСУРСАМ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 3460

C ЛИТВИНОВА ЕЛЕНА НОВОСИБИРСКИЙ КОММЕРЧЕСКИЙ НАЧАЛЬНИК ОРГАНИЗАЦИОННО-АНАЛИТИЧЕСКОГО УПРАВЛЕНИЯ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР НОВОСИБИРСКАЯ ОБЛ. 3440

МУНИЦИПАЛЬНЫЙ БАНК

C ЛУРЬЕ ЕЛЕНА «РОССИЯ» НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ПЕРСОНАЛА ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3450

C ЛУХАНИНА ЕЛЕНА «СИБИРСКИЕ СОТОВЫЕ СИСТЕМЫ–900» НАЧАЛЬНИК СЛУЖБЫ ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ СВЯЗЬ НОВОСИБИРСКАЯ ОБЛ. 3590

C МАЦЕНОВА ЕВА АКБ «ИНВЕСТИЦИОННЫЙ ТОРГОВЫЙ БАНК» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3465

C НЕЧАЙКИНА ЮЛИЯ «БЕЛАЯ ДАЧА МЕНЕДЖМЕНТ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКОВСКАЯ ОБЛ. 3610

C НИКИТИНА НАТАЛЬЯ «ПИРИТ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3470

C ОГАРКОВА ИРИНА «ДЖЕНЕРАЛ МОТОРС СНГ» МЕНЕДЖЕР ПО ПЕРСОНАЛУ ТОРГОВЛЯ МОСКВА 3530

C ОГУРЦОВСКАЯ ИННА ЗАО ИК АВК НАЧАЛЬНИК СЛУЖБЫ ПЕРСОНАЛА ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3310

C ПАВЛОВА ТАТЬЯНА АББ «РОССИЯ» МЕНЕДЖЕР ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3600

C ПИЛЮС НАТАЛИЯ ГРУППА ХИМИЧЕСКИХ КОМПАНИЙ «ЩЕКИНОАЗОТ» ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО КАДРОВОЙ, ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ ТУЛЬСКАЯ ОБЛ. 3395

СОЦИАЛЬНОЙ И ВНЕШНЕЙ ПОЛИТИКЕ

C РИДИГЕР ДМИТРИЙ РОСЕВРОБАНК НАЧАЛЬНИК УПРАВЛЕНИЯ ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3455

C РОЗЕНБАУМ НАТАЛЬЯ «ПИВОВАРНИ ХЕЙНЕКЕН» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3475

C РОМАНОВА ТАТЬЯНА КОРПОРАЦИЯ «КОНТИ» РУКОВОДИТЕЛЬ УПРАВЛЕНИЯ ПЕРСОНАЛА СТРОИТЕЛЬСТВО МОСКВА 3315

C РЫЖИКОВА НИНА ЮЖНАЯ ТЕЛЕКОММУНИКАЦИОННАЯ КОМПАНИЯ ДИРЕКТОР ДЕПАРТАМЕНТА ПО ПЕРСОНАЛУ СВЯЗЬ КРАСНОДАРСКИЙ КРАЙ 3585

C РЫЖОВА НАТАЛЬЯ АВИАКОМПАНИЯ «ТРАНСАЭРО» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ ТРАНСПОРТ МОСКВА 3500

C САМОДЕЛКИН АНДРЕЙ «НОЙЗИДЛЕР СЫКТЫВКАР» ЗАМЕСТИТЕЛЬ ГЕНЕРАЛЬНОГО ДИРЕКТОРА ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. РЕСПУБЛИКА КОМИ 3415

C СВЕТЛЫШЕВА ГАЛИНА PFIZER INTERNATIONAL INC. ПРЕДСТАВИТЕЛЬСТВО МЕНЕДЖЕР ПО ПЕРСОНАЛУ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ МОСКВА 3515

C СОКОЛОВА-БАУШ ЕЛЕНА КОРПОРАЦИЯ «ИНКОМ-НЕДВИЖИМОСТЬ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3545

C СОРВАЛЬ ЗОЯ ЦЕЛЛЮЛОЗНЫЙ ЗАВОД «ПИТКЯРАНТА» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ЛЕСНАЯ И ЛЕСОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩАЯ ПРОМ. РЕСПУБЛИКА КАРЕЛИЯ 3560

C СТЕПАНЬКО МИХАИЛ «БРИТИШ АМЕРИКАН ТОБАККО–СТФ» МЕНЕДЖЕР ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ САРАТОВСКАЯ ОБЛ. 3425

C ТАРЫЧЕВА ЛЮБОВЬ ИПФ «СИБНА» ВЕДУЩИЙ ИНЖЕНЕР ПО КАДРАМ МАШИНОСТРОЕНИЕ ТЮМЕНСКАЯ ОБЛ. 3460

C ТИМКО МИХАИЛ «АЙ СИ ЭН ЛЕКСРЕДСТВА» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ КУРСКАЯ ОБЛ. 3695

C ТЮРИН ЮРИЙ АКБ РОСБАНК ДИРЕКТОР ДЕПАРТАМЕНТА ОРГАНИЗАЦИОННОГО ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3600

РАЗВИТИЯ ПЕРСОНАЛА

C ТЮТЮНИКОВА ЕКАТЕРИНА «РУССКИЙ ПРОДУКТ» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ МОСКВА 3570

C ФИЛИМОНОВА ВЕРА «КРАСФАРМА» ЗАМГЕНДИРЕКТОРА ПО КАДРАМ И СБЫТУ ПРОИЗВОДСТВО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ КРАСНОЯРСКИЙ КРАЙ 3620

C ФРАНЦУЗОВА ОКСАНА КБ «ВИЗАВИ» НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА КАДРОВ ФИНАНСОВЫЙ СЕКТОР МОСКВА 3590

C ХАСНАТИНОВ АНАТОЛИЙ ФИЛИАЛ ЭЛЕКТРОСВЯЗИ ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ СВЯЗЬ ИРКУТСКАЯ ОБЛ. 3570

«СИБИРЬТЕЛЕКОМ ЭЛЕКТРОСВЯЗЬ» ИРКУТСКОЙ ОБЛАСТИ

C ЦЕРКОВНЫЙ АЛЕКСАНДР ICN PHARMACEUTICALS ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ ХИМИЧЕСКАЯ ПРОМЫШЛЕННОСТЬ МОСКВА 3710

(ВОСТОЧНАЯ ЕВРОПА)

C ЧИКОВ МИХАИЛ «КАДРЫ-ПЕРМСКИЕ МОТОРЫ» ИСПОЛНИТЕЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР МАШИНОСТРОЕНИЕ ПЕРМСКАЯ ОБЛ. 3340

C ШАЛАШИЛИНА НАДЕЖДА «ХОЛДИНГ ЛАНИТ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ МОСКВА 3360

C ЮСУПОВ РАШИТ «КАМАЗ-АВТОАГРЕГАТ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ МАШИНОСТРОЕНИЕ РЕСПУБЛИКА ТАТАРСТАН 3490

C ЮШИН АРКАДИЙ УКСХ «ЭТАЛОН-ЛЕНСПЕЦСМУ» ДИРЕКТОР ПО ПЕРСОНАЛУ СТРОИТЕЛЬСТВО САНКТ-ПЕТЕРБУРГ 3345

c53



ДНК человека — переплетен-
ные спирали, скрепленные
связями между парами четы-
рех основных нуклеотидов.
Их последовательность и вза-
имодействие образуют точ-
ные инструкции, необходи-
мые для создания уникально-
го организма. Подобно ДНК
живых организмов, ДНК орга-
низаций состоит из четырех
базовых блоков, комбинация
которых определяет уникаль-
ные черты организации.
Это — структура, процедура

принятия решений, мотивато-
ры и информация. 
Именно они определяют, как
выглядит и действует компа-
ния изнутри и снаружи (cм.
схему).
Структура. Что напоминает ор-
ганизационная иерархия?
Как связаны «квадратики» и
«стрелочки» в диаграмме ор-
ганизационной структуры?
Сколько в этой иерархии
уровней и сколько прямых
связей содержится в каждом
слое?

Право принятия решения. Кто и
какие решения принимает?
Сколько людей вовлечено в
процесс принятия решения?
Где заканчиваются полномо-
чия одного человека и начина-
ются полномочия другого?
Мотиваторы. Какие цели, сти-
мулы и карьерные альтерна-
тивы заставляют людей дейст-
вовать? Как люди вознаграж-
даются — материально и не-
материально — за свои дости-
жения? Как они поощряют-
ся — явными или неявными
методами?
Информация.Какие параметры
используются для оценки ре-
зультатов? Как координиру-
ются действия и передаются
знания? Как связаны ожида-
ния и реальное развитие ситу-
ации? Кто и какой информа-
цией владеет? Кому на самом
деле требуется владеть этой
информацией? Как информа-
ция передается от людей, вла-
деющих ей, к тем, кому она
требуется?

Типы прототипов
Для оценки ДНК компании
мы разработали инстру-
мент — Org DNA Profiler. С его
помощью характер организа-
ции определяется на основе
ответов работников на анкету
из 19 вопросов. Ответы дают
достаточно точное описание
четырех основных блоков
корпоративной ДНК. На осно-
вании этих ответов можно оп-
ределить, к какому из семи ос-
новных типов организацион-
ного устройства относится ва-
ша компания.
1_Эластичная организация.  До-
статочно гибкая для того, что-
бы быстро приспосабливаться
к изменениям рынка, но при
этом сохраняет жесткий фо-

кус. Ее действия проводятся в
соответствии с последова-
тельной бизнес-стратегией.
Она привыкла предвосхищать
перемены и активно работает
с ними. Привлекает мотиви-
рованных командных игроков
и предлагает им не только сти-
мулирующую среду для рабо-
ты, но и достаточные полно-
мочия и ресурсы для решения
серьезных проблем.
2_«Своевременная» (Just-in-time)
организация. Она не всегда ак-
тивно готовится к надвигаю-
щимся переменам, но демон-
стрирует способность раз-
вернуться «на пятачке», не
теряя при этом из виду об-
щую картину. Она может со-
хранить хороших сотрудни-
ков, ее финансовые показате-
ли в порядке, но ей так и не
удается совершить рывок от
хорошего к великому. Эта ор-
ганизация промахивается не-
сильно, но добивается скорее
частичных, чем безусловных
успехов. Тем не менее она
вполне может быть интерес-
ным и стимулирующим мес-
том работы.
3_Военная организация. Часто
ею руководит небольшая же-
сткая управленческая коман-
да. Эта организация добивает-
ся успеха за счет силы воли
своих руководителей. Она мо-
жет разработать и воплотить
великолепную стратегию
(иногда неоднократно), но уп-
равленцы среднего звена на-
долго в ней не задерживают-
ся. Ее основная проблема —
подготовка к росту после того,
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как нынешние лидеры ее по-
кинут. Молодые таланты в ней
учатся «вприглядку», а менед-
жеры среднего звена уходят,
чтобы попробовать свои силы
где-то еще.
4_Пассивно-агрессивная органи-
зация. Настолько приятная,
что кажется свободной от кон-
фликтов, тут «все согласны,
но ничего не меняется». До-
стичь согласия для проведе-
ния серьезных перемен — не
проблема; провести их —
трудно. Неявное, но упорное
сопротивление «на передо-
вой» может свести на нет все
усилия руководителей. Без
необходимых полномочий,
информации и мотиваторов
для совершения значитель-
ных перемен линейные работ-
ники игнорируют мандаты из
штаб-квартиры под девизом
«И это пройдет». Руководство
же продолжает жаловаться на
бесполезность попыток «рас-
шевелить это болото».
5_Разрозненная организация.
Здесь работает множество ум-
ных, мотивированных и та-
лантливых людей, но они за-
частую тянут компанию в раз-
ные стороны. Если же им уда-
ется выбрать одно направле-
ние, они способны на велико-
лепные стратегические про-
рывы, но у этой организации
не хватает дисциплины и ко-
ординации, чтобы постоянно
повторять такие успехи. Эта
компания привлекает интел-
лект и инициативу — умных
людей с предприниматель-
ской жилкой — обилием воз-
можностей для разработки
идей и их воплощения. В ре-
зультате, однако, может сло-
житься организация, которая,
кажется, едва сохраняет кон-
троль над собой.
6_Организация-переросток. Она
переросла свою организаци-
онную модель и трещит по
всем швам. Слишком большая
и сложная, для того чтобы ее
можно было по-прежнему эф-
фективно контролировать не-
большой командой руководи-
телей, она все еще не «демо-
кратизировала» процесс при-

нятия решений. В результате
значительная часть ее потен-
циала не используется. Власть
централизована, организа-
ция — медленная, часто она не
может вовремя «повернуть».
Такие компании постоянно
упускают возможности и не
могут эффективно воплотить
стратегию.
7_Заорганизованная организа-
ция. Отягощенная множест-
вом уровней управления, она
страдает от «аналитического
паралича». Когда она наконец
делает шаг, то движется мед-
ленно и пассивно, часто ис-
пользуя возможности позднее
или менее настойчиво, чем
конкуренты. Не видя леса за
деревьями, менеджеры заня-
ты проверкой друг друга, а не
поиском новых возможнос-
тей или угроз. Такие бюрокра-
тичные и политизированные
организации отпугивают
предпринимателей и ориен-
тированных на результат ра-
ботников.

Большинство 
организаций нездоровы
Мы начали работу с Org DNA
Profiler в конце 2003 года и за
первые две недели получили
4007 анкет. Ответы приходили
с разных уровней корпора-
тивной иерархии, из самых
разнообразных компаний и
отраслей, включая финансо-
вые услуги, фармацевтику, те-
лекоммуникации, энергетику,
потребительские товары.

Эти анкеты (и тысячи дру-
гих, которые мы продолжали
получать) позволили сделать
довольно грустное заключе-
ние: большинство организа-
ций нездоровы. Более 60% ан-
кет подтвердили, что их орга-
низации соответствуют одно-
му из четырех проблемных
типов (пассивно-агрессив-
ная, разрозненная, перерос-
ток или заорганизованная).
Анкетирование позволило
определить пять главных ор-
ганизационных проблем и их
причины.
1_Организационная ДНК меняется
с ростом компаний. Как правило,

маленькие компании соответ-
ствуют типу «эластичной» или
«своевременной» организа-
ции. По мере роста они могут
становиться более централи-
зованными и приобретать
«военные» черты. Когда их го-
довой доход превышает
$1 млрд, их деятельность не-
минуемо децентрализуется,
но часто неудачно, что отра-
жается в частом соответствии
«пассивно-агрессивному» или
«разрозненному» типу. После
превышения планки в
$10 млрд компании ясно де-
монстрируют успешные, но
не всегда беспроблемные
«привычки».
2_Место красит человека. Ре-
зультаты опроса показывают
резкую разницу восприятия
ситуации топ-менеджерами
и рядовыми работниками,
что говорит о разрыве между

представлениями руководи-
телей о созданной ими струк-
туре и действительным поло-
жением вещей в их органи-
зациях.
3_Засилье микроменеджмента.
Хотя высшие руководители
самодовольно декларировали
высокий профессиональный
уровень своих операционных
решений, подавляющее боль-
шинство менеджеров низше-
го звена заявляли, что у них
связаны руки.
4_Неясно, кто и как принимает ре-
шения. Более половины опро-
шенных указали в анкетах,
что в их организациях связь
между решениями и действи-
ями слаба.
5_Выполнение принятых реше-
ний — исключение, а не правило.
Менее половины респонден-
тов согласились с тем, что в
их организациях «важные

➔
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стратегические и оператив-
ные решения быстро испол-
няются». Наиболее часто
причиной считали плохую
организацию информацион-
ных потоков.

Доминирующее место сре-
ди проблемных компаний ока-
залось за пассивно-агрессив-
ным типом: 31% респондентов
отнесли свои организации к
нему. Следующим типом
(18%) была заорганизованная
организация. Лишь 15% анкет
назвали свои организации
эластичными — наиболее здо-
ровым типом. Кроме того, мы

обнаружили значительную
отраслевую разницу по уров-
ню пассивности-агрессивнос-
ти организаций — от 17% от-
ветов по отрасли потребитель-
ских товаров и легкой промы-
шленности до 40% в сфере
страхования. Исследование
показало, что чем выше регу-
лирование в отрасли, тем вы-
ше доля пассивно-агрессив-
ных организаций. Такая же
вариативность присутствует
при сравнении ответов из раз-
ных подразделений: админис-
тративные и кадровые отделы
чаще, чем производственные

или отделы продаж, упомина-
ют пассивно-агрессивные
черты в своих организациях
(см. график).

Заветам Дарвина верны
Результаты исследования поз-
волили сделать оптимистич-
ное предположение: в отли-
чие от человека компании по
мере роста меняют несколько
«генотипов» и вынуждены
преодолевать нечто вроде дар-
винского барьера, когда их
«врожденные» привычки и
навыки начинают препятство-
вать достижению целей.
Можно выделить четыре та-
ких барьера.
Барьер 1: годовой доход до
$500 млн. Небольшие компа-
нии чаще определяют себя
как эластичные или «своевре-
менные», эффективно адап-
тирующиеся к переменам и
способные успешно вопло-
тить стратегию. Часто это про-
исходит интуитивно: неболь-
шие компании молоды, поэто-
му лучше настроены и привя-
заны к видению и стратегии
своих основателей. Более то-
го, их размер позволяет легче
приспосабливаться к измене-
ниям рынка.
Барьер 2: $500 млн — $1 млрд.
После преодоления 500-мил-
лионного барьера многие
компании предпочитают ре-
шать организационные про-

блемы роста централизацией
власти в руках сильной ко-
манды руководителей. Неуди-
вительно, что в этом сегменте
самый распространенный
тип организации — «воен-
ный». Кроме того, здесь про-
исходит резкое увеличение
«заорганизованных» компа-
ний — многие фирмы бюро-
кратизируются, становятся
медленными и политизиро-
ванными, а средний менедж-
мент начинает вмешиваться в
принятие решений управлен-
цев низшего уровня.
Барьер 3: $1–$10 млрд. Преодо-
лев миллиардную ступень, ор-
ганизация становится слиш-
ком крупной и сложной, что-
бы небольшая команда руко-
водителей могла эффективно
управлять ею при помощи ко-
мандно-административных
методов. Начинается децент-
рализация. Учитывая замет-
ное превосходство «разроз-
ненных» организаций в этом
сегменте, можно предполо-
жить, что переход к децентра-
лизованной модели бизнеса
часто проходит с проблемами.
Менеджеры на местах полу-
чают полномочия, но не полу-
чают мотиваторов или инфор-
мации для принятия правиль-
ных решений. На этой стадии
доминируют компании пас-
сивно-агрессивного типа. Не-
скоординированные структу-
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Компании по мере роста меняют несколько 
«генотипов», преодолевая нечто вроде дарвин-
ского барьера, когда «врожденные» привычки
и навыки препятствуют достижению целей
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ры и процессы создают инер-
цию, разлад — и, в конце кон-
цов, неспособность воплотить
стратегию.
Барьер 4: более $10 млрд. Для
того чтобы выжить и разви-
ваться, компании такого раз-
мера должны понимать, как
исполнять стратегию и адап-
тироваться, поэтому в этом
сегменте возвращаются орга-
низации эластичного типа.
Тем не менее множество су-
перорганизаций все еще не
может эффективно воплотить
стратегию в жизнь. Возраста-
ет количество «заорганизо-
ванных» компаний, уменьша-
ется количество «разрознен-
ных». Причина, видимо, в
том, что многие крупные ком-
пании пытаются «исправить»
огрехи децентрализации, до-
бавляя все новые уровни ме-
неджмента и бюрократии.
Пассивно-агрессивный тип
встречается здесь чаще всего,
показывая, что зачастую, со-
гласившись со стратегичес-
ким планом, люди просто не в
состоянии его выполнить.

Вверх и вниз
Резкая разница между анке-
тами высшего и низшего ме-
неджмента показывает, что
старшие руководители могут
потерять связь с остальной
организацией. В частности,
топ-менеджеры всегда более
оптимистично оценивают
«здоровье» компании. Так,
они считали свои компании
эластичными вдвое чаще, чем
остальные респонденты. Их
предубежденность отражает-
ся на всех фронтах. Практи-
чески на любой вопрос они
давали «желаемый» ответ ча-
ще, чем кто бы то ни было. По-
казательно, что особенно час-
то они соглашались с утверж-
дением «важная конкурент-
ная информация достигает
штаб-квартиры быстро».
С учетом зияющей пропасти
между их представлениями
об эффективности своей ор-
ганизации и впечатлениями
всех подотчетных им групп,
поневоле начинаешь задумы-

ваться, так ли уж хорошо они
информированы.

По контрасту со своими на-
чальниками линейные менед-
жеры, менеджеры среднего
звена и работники бизнес-
подразделений более песси-
мистичны в своих оценках ор-
ганизационной эффективнос-
ти. Около 70% их анкет гово-
рили о признаках «нездоро-
вья» организации. Они чувст-
вуют, что их работа заоргани-
зована, отмечают трудности
при определении направле-
ния развития компании, раз-
розненность организации.

Более половины (65,4%) ре-
спондентов на разных уров-
нях корпоративной иерархии
отметили, что их начальники
постоянно вмешиваются в
процесс оперативного управ-
ления. Хотя старшие менед-
жеры склонны положительно
оценивать свое вмешательст-
во в оперативное управление,
менеджеры нижнего звена
жалуются на микроменедж-
мент. Они утверждают, что их
решения часто пересматрива-
ются руководством.

Различаются и взгляды на
роль топ-менеджмента. Ра-
ботники бизнес-подразделе-
ний считают, что высшие уп-
равленцы должны поддержи-
вать их работу, а те считают,
что их роль состоит в надзо-
ре — и эту позицию безуслов-
но поддерживает и разделяет
большинство высших руко-
водителей.

Такие противоречивые
точки зрения могут создать
большие организационные
проблемы. Бизнес-подразде-
ления досадуют на необходи-
мость тратить массу времени
на отчеты в ущерб работе. Не-
удивительно, что работники
низших уровней чаще упоми-
нают «аналитический пара-
лич» и бюрократический ме-
тод принятия решений в орга-
низации. Чувствуя недоверие,
недооценку и политизирован-
ность рабочего окружения,
инициативные неординарные
таланты склонны уходить из
компаний.

Решения, решения
Причины засилья бюрокра-
тии и микроменеджмента —
плохая коммуникация и про-
блемы с распределением пол-
номочий. Более половины ре-
спондентов отметили, что от-
четность за принятие и испол-
нение решений в их компани-
ях расплывчата. Причем такое
впечатление присутствовало
на всех уровнях организаци-
онной структуры — лишь выс-
шее руководство было более
оптимистично.

Процесс принятия реше-
ний становится неясен уже на
уровне совета директоров, но
особенно остро эта проблема
встает в административных
подразделениях (управление
персоналом, финансовое,
ИТ). Там дыры, возникшие из-
за неточно сформулирован-
ных обязанностей персонала,
часто затыкают привлечени-
ем «теневых» работников —
временной рабочей силой.

В линейных подразделени-
ях (например, производство
или продажа) процесс приня-
тия решений — кроме как на
низших уровнях — относи-
тельно прозрачен, возможно,
потому, что эти организации
испытывают давление рынка,
непосредственно контактиру-
ют с потребителем.

Комбинация неясного про-
цесса принятия решений и
слабой организации инфор-
мационных потоков порожда-
ет неэффективное исполне-

ние стратегии. Большинство
респондентов всех уровней
отмечали, что «полевые/ли-
нейные работники зачастую
не имеют достаточно инфор-
мации, чтобы оценить конеч-
ное следствие их повседнев-
ных решений», и отрицали,
что «информация свободно
распространяется по органи-
зации». Как всегда, руководя-
щее звено было более оптими-
стично в оценках, но все же
большинство сильно обеспо-
коено ситуацией.

Результаты опроса под-
тверждают, что большинство
компаний испытывают те или
иные проблемы с воплощени-
ем стратегии. Хотя 37% рес-
пондентов из маленьких ком-
паний считают, что их органи-
зации переводят стратегию в
действие быстро, с этим согла-
сились только 29% респонден-
тов из крупных компаний. Да-
же на самых высоких уровнях
менее 50% руководителей уве-
рены в том, что их компании
решительно проводят страте-
гию в жизнь.

Сражаясь со своими про-
блемами, компании сталкива-
ются с дальнейшим усложне-
нием работы на постоянно ме-
няющихся глобальных рынках.
Едва ли половина руководите-
лей готова утверждать, что их
компании «успешно справля-
ются с постоянными измене-
ниями конкурентной среды».
Среди их подчиненных так
считают еще меньше. СФ

➔
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Линейные менеджеры, менеджеры среднего
звена и работники бизнес-подразделений
более пессимистичны в оценках организаци-
онной эффективности, чем их начальники
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Трудно удержаться и не начать цитировать Рид-
дерстрале и Нордстрема. Афористичность при-
липчива, но за ней часто скрывается отсутствие
реальных схем и методов. Авторы хорошо это
понимают: «Наша цель — побудить людей заду-
маться, а не указывать, о чем именно им думать».

Для любителей жестких систем и проверен-
ных методик авторы-шведы придумали концеп-
цию «караоке-капитализма». Суть в следую-
щем: «В караоке-клубе страны, компании и от-
дельные люди сталкиваются с неизбежным вы-
бором: копировать других или создавать свое
собственное будущее. Пользуясь бенчмаркин-
гом и лучшими методами, вы станете лишь од-
ним из многих. Не подражайте — изобретайте».

Вот, собственно, и вся идея книги. Риддерст-
рале и Нордстрем осознают глубину той ямы,
которую сами для себя и отрыли. Учить ориги-
нальности и управлять ею невозможно. Но ис-
кать ее — самое перспективное занятие для со-
временных капиталистов.

«Сегодня самым дефицитным ресурсом явля-
ются не инвестиции, а воображение»,— пишут
авторы. Компетенции правят миром. А общество
индивидуализации и информации предлагает
массу возможностей найти людей, обладающих
исключительными знаниями. Искусство заста-
вить таланты работать на себя — наверное, един-
ственная методика, которую авторы предлагают
читателю. Использовать безумно талантливых и
безумно эксцентричных — не значит отказы-
ваться от корпоративной культуры и корпора-
тивных ценностей. «Самый простой способ сде-
лать так, чтобы люди разделяли ваши ценнос-
ти,— это нанимать тех, кто их уже разделяет».

Управление дорожающим интеллектуаль-
ным капиталом — не единственная топ-идея
книги. Концептуальная, но далеко не новая мо-
дель Риддерстрале и Нордстрема — движение

современных рынков к идеальной конкурен-
ции, при которой корпорации производят по-
хожие товары, работают со все меньшей мар-
жой и бьются за потребителя все более изощ-
ренными способами. Отсюда вывод — «масте-
ра настроений знают, что… наш мозг держится
на эмоциях… Новым конкурентным преиму-
ществом становится дизайн». На что рассчиты-
вать, продвигая свои брэнды? На грех. «Грехов-
ные инновации» в современном «неправиль-
ном мире» приносят огромные деньги. Искус-
ство грамотно эксплуатировать семь смертных
грехов человека, по Риддерстрале и Нордстре-
му,— залог успеха любой корпорации.

Авторам известен полигон, на котором все-
гда можно испытать свои схемы «управления
оригинальностью». «США предъявляют миру
уникальную комбинацию, включающую осо-
бое внимание к инновациям и предпринима-
тельству… это идея, а не страна в традиционном
географическом смысле».

Случайно или нет, но шведские профессоры
постоянно возвращаются к религиозной сим-
волике. Например, помимо семи грехов в книге
есть еще и «10 заповедей караоке-лидерства».
Иногда кажется, что Риддерстрале и Нордст-
рем задались целью написать-таки «Библию
нового менеджмента».

Но, читая «Караоке-капитализм», ловишь
себя на мысли: все, что Риддерстрале и Нордст-
рем хотят сказать, уже знакомо. Откровений
нет. Риддерстрале и Нордстрем подкрепляют
свои взгляды огромным количеством примеров
и цифр, и они иногда говорят больше, чем ав-
торский текст. Ценность книги — в настрое,
который она создает. «Чтобы преуспеть, надо
перестать оглядываться на других»,— авторы
настойчиво вдалбливают эту мысль в головы
читателям. И, надо сказать, им это удается.  СФ

Музыка капитализма

ЙОНАС РИДДЕРСТРАЛЕ И КЬЕЛЛ НОРДСТРЕМ ЧАСТО ГОВОРЯТ СКАЗАННОЕ ДРУГИ-

МИ. ПОВТОРЯЮТ ПРОПИСНЫЕ ИСТИНЫ. ПОПРОСТУ ДУРАЧАТ. НО НИКОГДА НЕ ДЕ-

ЛАЮТ ЭТО СКУЧНО. НОВАЯ КНИГА «КАРАОКЕ-КАПИТАЛИЗМ», СВОЕГО РОДА СИК-

ВЕЛ «БИЗНЕСА В СТИЛЕ ФАНК»,— ГИМН ИНДИВИДУАЛЬНОСТИ И ОРИГИНАЛЬНОС-

ТИ, ВОЗВЕДЕННЫМ В АБСОЛЮТ. ГДЕ-ТО МЫ ЭТО УЖЕ ВИДЕЛИ. НО ВСЕ РАВНО ИН-

ТЕРЕСНО.  Текст: Андрей Вырковский
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60 INTEL СТРОИТ НОВЫЙ
ИНТЕРНЕТ

Корпорация Intel собирается
сыграть заглавную роль в по-
строении интернета будуще-

го. Эксперты компании считают,
что в своем нынешнем виде сеть,
базирующаяся на технологиях
1970-х годов, не сможет выдер-
жать прихода миллионов новых
пользователей из развивающихся
стран. Вместо того чтобы постепен-
но заменять оборудование и про-
граммные коды, глава отдела тех-
нологий Intel Патрик Гелсингер при-
зывает создать абсолютно новую
структуру. Модель нового интерне-
та уже действует. Она называется
PlanetLab и представляет собой
429 связанных друг с другом ком-
пьютеров, установленных в разных
точках Земли. В работу над ней во-
влечены полторы сотни различных
организаций — от Принстонского
университета до Hewlett-Packard.
Intel спонсирует проект и испыты-
вает в нем свои новые разработки.
По словам господина Гелсингера,
новая сетевая структура будет
адаптироваться ко всем угрозам,
справляться с взрывным ростом
числа обращений к серверам и не
только анализировать, но и управ-
лять трафиком, а также поддержи-
вать некоторые новые сетевые
возможности. На вопрос, какой ин-
терес преследует его компания в
этом проекте, топ-менеджер Intel
честно ответил: «Если сеть вырас-
тет до 100 миллиардов подключен-
ных к ней устройств, то наша
цель — иметь в каждом из них хоть
что-то от Intel. Продолжение роста
интернета — это наш бизнес» >
REUTERS

СЕКРЕТ ПОПУЛЯРНОСТИ
ОФШОРНОГО АУТСОРСИНГА

Часть сэкономленных за счет
аутсорсинга средств руково-
дители американских компа-

ний кладут в свой карман. К такому
выводу пришли аналитики двух ор-
ганизаций, обеспокоенных вопро-
сами экономического неравенст-
ва: «Объединения за честную эко-
номику» (United for a Fair Economy)
и Института политических исследо-
ваний (Institute for Policy Studies).
По их оценкам, компенсационные
выплаты CEO 50 компаний, пере-
дающих на аутсорсинг большую
часть рабочих мест по обслужива-
нию ИТ-инфраструктуры, в 2003 го-
ду выросли в среднем на 46%. Тог-
да как компенсации исполнитель-
ных директоров 365 крупных ком-
паний, опрошенных журналом
Business Week, увеличились лишь
на 9%. В среднем в 2003 году ис-
полнительные директора крупней-
ших компаний, применяющих прак-
тику оффшорного аутсорсинга, за-
работали по $10,4 млн, а компен-
сационные выплаты «среднего»
CEO составили $8,1 млн. По дан-
ным отчета, в период с 2001 по
2003 год директора 50 крупнейших
компаний, использующих аутсор-
синг, заработали $2,2 млрд, пере-
дав за рубеж около 200 тыс. рабо-

ют огромные средства в сложные
системы обнаружения вторжений
в их информационные системы,
большинство авторизованных
преступников ловят вполне проза-
ическими методами, например по
жалобам клиентов или результа-
там ручных проверок финансовых
документов. Так, жалобы клиентов
помогли раскрыть мошенников в
35% случаев. Исследователи счи-
тают, что инструментарий для об-
наружения недобросовестных ин-
сайдеров дорог и зачастую ничего
не дает. «Похоже, что обнаружение
и оценка такого рода инцидентов
по-прежнему не могут обойтись
без ручной диагностики и анали-
за»,— заключают авторы доклада.
Что касается рекомендаций, то
эксперты советуют компаниям со-
средоточиться на защите паролей,
а также записей в журналах ис-
пользования приложений. Также
необходимо создать условия, при
которых модификация критичных
данных требовала бы присутствия
как минимум двоих сотрудников.
Еще один фактор риска — удален-
ные рабочие места. Специалисты
CERT рекомендуют открывать до-
ступ к важной информации только
для сотрудников, находящихся
внутри офиса. На долю ИТ-персо-
нала пришлось менее четверти
инцидентов. Почти 50% преступле-
ний были совершены с использо-
ванием собственного логина и
пароля > CNEWS

СВЕЖАЯ СТРУЯ
ИНФОКОММУНИКАЦИЙ

Художник и исследователь из
Нидерландов Коэрт ван Мен-
свурт (Koert van Mensvoort)

придумал, как можно использовать
фонтан в качестве информацион-
ного дисплея. Его Datafountain по-
казывает в реальном времени кур-
сы валют. Мобильный фонтан име-
ет размеры 5 x 4 x 3 метра, а длина
его струй демонстрирует соотноше-
ние иены, евро и доллара. Инфор-
мация о курсах валют, которую уст-
ройство черпает из интернета, об-
новляется каждые 5 секунд. Гол-
ландец считает фонтан весьма под-
ходящим объектом для «спокойной»
технологии > «МЕМБРАНА»

ЗАЩИТА ОТ ИНСАЙДЕРА

Агентство US Secret Services
и организация CERT, занима-
ющаяся вопросами инфор-

мационной безопасности, заявили
о необходимости усиления защиты
от авторизованных пользовате-
лей. Основанием для такого заяв-
ления послужили результаты двух-
летнего исследования финансо-
вых преступлений. Анализируя
преступления в период с 1996 по
2002 годы, в результате которых
терялись суммы до $691 млн, ис-
следователи обнаружили, что 78%
всех краж совершили авторизо-
ванные пользователи, имеющие,
как правило, слабую техническую
подготовку. Хотя банки вкладыва-
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чих мест. По всей видимости, за-
ключают эксперты, эти 50 CEO по-
лучили личную выгоду от использо-
вания более дешевой рабочей си-
лы за рубежом. В качестве одного
из примеров приводится Стефан
Беннетт (Stephen Bennett), CEO
компании Intuit, разработчика ПО
для управления финансами: его
выплаты повысились на 425% и до-
стигли в прошлом году $22,3 млн
после того как call-центр компании
был перенесен в Индию > CNEWS

КОМПЬЮТЕР
С СУРДОИНТЕРФЕЙСОМ

Японская корпорация Hitachi
создала персональный ком-
пьютер, понимающий язык

жестов. Он распознает команды
с помощью инфракрасных сенсо-
ров, фиксирующих движения перед
монитором. Например, чтобы «лис-
тать страницы», нужно просто про-
вести рукой слева направо, а что-
бы остановить операцию — вски-
нуть руку вверх. В общей сложнос-
ти компьютер распознает семь же-
стов, которых вполне достаточно,
чтобы просматривать информацию
в интернете. Японские разработчи-
ки рассчитывают на домохозяек,
готовящих еду, работников автома-
стерских, которые не хотят пачкать
клавиатуру или мышь, и другие по-
добные ситуации. Hitachi осталось
провести лишь соответствующие
маркетинговые исследования, и
в течение года новинка появится
в продаже > ИТАР-ТАСС

ГЕНОТИП СПАМА

Новый алгоритм распознава-
ния спама изобрели биологи
исследовательского центра

TJ Watson, принадлежащего IBM.
Он основан на методе, который ис-
пользуется для анализа генетичес-
ких последовательностей. Взяв за
основу алгоритм Teiresias, создан-
ный для поиска отличающихся ДНК
и аминокислот в повторяющихся
образцах, ученые разработали но-
вый алгоритм, получивший назва-
ние Chung-Kwei. Он рассматривает
письма электронной почты как мо-
лекулы ДНК, состоящие из множе-
ства символов. Перебирая письмо
за письмом, программа накаплива-
ет базу последовательностей сим-
волов, встречающихся в двух и бо-
лее письмах. К примеру, слово «ви-
агра», найденное в нескольких ты-
сячах писем, было внесено в базу
шаблонов спама, и в дальнейшем
сообщения, содержащие это слово,
будут распознаваться как нежела-
тельные. При проведении тестовых
испытаний на проверку 88 тыс. со-
общений программа потратила

15 минут, и в 97% случаев алгоритм
верно распознал почтовый мусор.
IBM полагает, что Chung-Kwei ста-
нет самым эффективным инстру-
ментом против спама. Разработчи-
кам осталось провести некоторые
предварительные проверки перед
выпуском продукта в продажу. Не-
достатка в необходимом для иссле-
дований сырье (спаме) они не ис-
пытывали > BBC NEWS

PEOPLESOFT СДАВАТЬСЯ
НЕ ХОЧЕТ

В США завершился процесс
по вопросу возможного слия-
ния компаний Oracle и

PeopleSoft. Федеральный суд не
возражает против потенциальной
сделки, но против фактического
враждебного поглощения по-преж-
нему возражает PeopleSoft. Много-
месячное судебное разбирательст-
во было начато по инициативе
Минюста США, десяти американ-
ских штатов и нескольких ИТ-ком-
паний, выступавших в защиту неза-
висимости PeopleSoft. Представите-
ли обвинения возражали против
намерения Oracle приобрести
PeopleSoft, так как в результате
этой сделки рынок ERP-систем бу-
дет поделен между Oracle и SAP, что
может привести к повышению цен
на программные продукты и ИТ-ус-
луги при одновременном снижении
качества. Однако суд эти доводы не
убедили, и он отклонил жалобу, со-
славшись на то, что истцы так и не
смогли доказать угрозу от слияния
для конкуренции на рынке. Сделка
по слиянию еще не получила одоб-
рения Еврокомиссии, однако ана-
литики считают, что постановление
американского суда может оказать
сильное влияние на решение евро-
пейских чиновников.
Oracle уже празднует победу и про-
длила срок действия своего пред-
ложения о покупке PeopleSoft за
$7,7 млрд до 24 сентября. Предсе-
датель совета директоров корпора-
ции Джеф Хенли направил в
PeopleSoft письмо с просьбой на-
значить дату встречи, на которой
компании обсудили бы детали
предстоящей сделки. Хенли также
добавил, что акционерам
PeopleSoft пора «смирить гордыню»
и принять предложение. Однако
PeopleSoft, отвергнувшая за по-
следние 15 месяцев четыре пред-
ложения Oracle, сдаваться не на-

мерена. В официальном заявлении
руководства компании, сделанном
уже после судебного решения, го-
ворится, что совет директоров при-
нял единогласное решение откло-
нить и последнее предложение
Oracle — из расчета $21 за акцию.
Кроме того, PeopleSoft подала иск
против Oracle с требованием ком-
пенсационных и штрафных выплат
на сумму более $1 млрд. Адвокаты
PeopleSoft обвиняют Oracle в недо-
бросовестных приемах ведения
бизнеса, в том числе в целена-
правленной кампании по введе-
нию в заблуждение клиентов
PeopleSoft и нанесению ущерба ее
бизнесу. Слушания по делу должны
состояться в суде города Оаклэнд,
штат Калифорния, 1 ноября. Вмес-
те с тем руководство PeopleSoft
приняло ряд мер для осложнения
вероятной процедуры враждебного
поглощения. В Oracle эти меры счи-
тают противозаконными и тоже по-
дали иск в суд. В общем, работы у
юристов хватает > IONE.RU

WWW.IONE.RU

ГЛАВНЫЙ 
ПО ИНФОРМАЦИОННЫМ
ТЕХНОЛОГИЯМ. 
ИЛИ ПРОСТО ГЛАВНЫЙ?

ГОЛОСУЙТЕ, УЧАСТВУЙТЕ!

iTOP-50
РОССИЙСКИХ СIO

www.ione.ru/top50_cio.asp

З О Л О Т О Й  С П О Н С О Р З О Л О Т О Й  С П О Н С О Р

_БОРЬБА СО СПАМОМ ПЕРЕШЛА 
НА ГЕННЫЙ УРОВЕНЬ

_ГЛАВА ORACLE ЛАРРИ ЭЛИССОН НАЖИЛ
СЕБЕ НОВЫХ ВРАГОВ
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К
лаус Мюлек, CIO не-
мецкой компании Audi
AG, рассматривает
свою работу как связу-
ющее звено между ор-
ганизационной сторо-
ной, процессами и ин-
формационными тех-
нологиями компании.
Клаус Штрауб, CIO
компании Siemens

VDO Automotive, намерен превратить свою ком-
панию в организацию, ориентированную на биз-
нес-процессы. А Дитер Мукельманн, начальник
отдела информационных стратегий банка
WestLB, видит свою задачу в том, чтобы инфор-
мационные технологии помогали улучшать биз-
нес-процессы и создавать для банка условия для
получения прибыли.

Все больше компаний пересматривают роль
корпоративных ИТ, смещая акцент от технологи-
ческого администрирования в сторону оптими-
зации организационных процессов. Эту тенден-
цию подтверждает и Business Process Report 2004,
подготовленный институтом рыночных исследо-

ваний Pierre Audoin Consultants по заказу компа-
нии IDS Scheer AG. Более 75% из 145 принявших
участие в исследовании немецких компаний уде-
ляют самое пристальное внимание управлению
бизнес-процессами (Business Process Manage-
ment, BPM). Тема BPM актуальна не только на не-
мецком корпоративном рынке. Согласно отчету,
подготовленному Meta Group по результатам об-
следования 450 международных компаний, 85%
респондентов еще в этом году намерены пред-
принять активные шаги в области управления
бизнес-процессами. Компании ожидают, что оп-
тимизация бизнес-процессов позволит им сни-
зить расходы и повысить эффективность работы,
но больше всего они хотят сделать потребителя
главным действующим лицом своих бизнес-про-
цессов.

ВСЕ ДЕЛО — В ПРОЦЕССЕ

Г
орячие дискуссии и оживленный интерес
к бизнес-процессам вызвала статья под
названием «IT ничего не дают» (IT doesn’t
matter), появившаяся в одном из прошло-

годних номеров журнала Harvard Business
Review. Ее автор, известный американский жур-iO
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Управление бизнес-процессами. Это понятие все актив-
нее входит в практику компаний и организаций. Сторон-
ники процессного подхода в бизнес-менеджменте пола-
гают, что пришла пора для еще одной трансформации
роли директора информационной службы предприятия:
CIO должен превратиться в директора по процессам —
CPO. Такое превращение связано с серьезными переме-
нами в организационной структуре и способах работы
компаний с клиентами и партнерами, но от этого,
утверждают немецкие специалисты по менеджменту,
никуда не деться.

CIO меняет букву





64 налист Николас Карр, пишущий на тему менедж-
мента, выразил сомнение в эффективности ин-
вестиций в ИТ. Он заявил, что ИТ больше не га-
рантируют предприятию конкурентного пре-
имущества, поскольку они становятся базовыми
технологиями подобно электричеству и телефо-
ну. Они столь же необходимы, но стратегически
бессмысленны. Поскольку, по мнению господи-
на Карра, передовая бизнес-практика все чаще
интегрируется в готовое программное обеспече-
ние, которое может купить и использовать любая
компания, то никаких преимуществ внедрение
новых ИТ-систем не дает. Так что гораздо боль-
ше смысла в защите уже имеющихся у компаний
информационных систем, чем в покупке новых.

Карр не оригинален в своих суждениях. Еще
в 1987 году лауреат Нобелевской премии эконо-
мист Роберт Солоу едко заметил: «Компьютеры
проникли всюду, кроме статистических сводок о
производительности труда». Доказать преиму-
щества инвестирования в ИТ по-прежнему за-
труднительно, хотя недостатка в попытках по-
добного рода нет. Так, в прошлом году проблемой
эффективности инвестиций в ИТ решили за-
няться исследователи известной бизнес-школы
MIT Sloan, где под руководством профессора
Эрика Бринжолфссона и при поддержке таких
компаний как Intel, Cisco, SAP и Microsoft был со-
здан Совет по производительности труда в сфере
информатизации (IWPC). Предварительные ре-
зультаты рассчитанного на пять лет проекта, в
котором приняли участие 1000 крупных амери-
канских компаний, продемонстрировали нали-
чие прямой связи между увеличением произво-
дительности и инвестициями в ИТ. То, что факто-
рами, определяющими успех, являются не столь-
ко сами ИТ-приложения, сколько уровень орга-
низационной интеграции, корпоративная куль-
тура и прочие вещи, относящиеся к разряду
стратегического менеджмента, не стало большим
открытием. Профессор Бринжолфссон называет
это «цифровой организацией»: «Просто приоб-
рести ИТ-продукты, конечно же, недостаточно.

те
м

а
Чтобы стать эффективнее других, надо с умом их
внедрить». И список факторов, способствующих
успеху компании, по его мнению, возглавляют
бизнес-процессы.

ИНТЕРЕСНАЯ ПРОФЕССИЯ — ВЛАДЕЛЕЦ
ПРОЦЕССА

В
ызов, брошенный Николасом Карром ми-
ровому ИТ-сообществу, не мог остаться
без ответа. Среди множества откликов
ущемленных айтишников, которым

Карр, по сути, отказал в особом положении, низ-
ведя до уровня электриков и инженеров, прозву-
чали высказывания, отводящие ответственным
за корпоративные ИТ совершенно новую роль.
Говард Смит и Питер Фингар в своей книге «ИТ
ничего не дают — в отличие от бизнес-процес-
сов» (IT Doesn’t Matter — Business Processes Do)
отмечают, что все больше компаний модернизи-
руют свою внутреннюю организационную
структуру таким образом, чтобы принять в рас-
чет управление бизнес-процессами. Один из
признаков этого — увеличение числа таких
должностей, как менеджер процесса или так на-
зываемый владелец процесса, ответственный за
процесс (process owner). Так, страховая компа-
ния Muenchner Rueckversicherung давала в газете
Sueddeutsche Zeitung объявление «Требуется ме-
неджер процесса продаж», а телевизионный ка-
нал Premiere предлагал работу «менеджеру про-
цесса в отдел работы с абонентами».

Суть этих должностных позиций, конечно,
определяется кругом служебных обязанностей,
но, как считает член совета правления компании
IDS Scheer доктор Вольфрам Йост, официальное
именование должности тоже играет немаловаж-
ную роль: «Если на вашей визитке значится „Ме-
неджер процесса”, вы тем самым заявляете о сво-
ей профессиональной принадлежности и, разу-
меется, способны определить круг своих обязан-
ностей». Но главная трудность в том, что бизнес-
процессы не признают деления компании на от-
делы, они зачастую пересекают компанию наск-

 

 

 

 





возь, затрагивая сразу несколько сфер ответст-
венности, что приводит к проблемам разграниче-
ния. Например, заказы от клиентов поступают в
компанию через отдел продаж, оттуда передают-
ся в производственное подразделение или на
склад, а затем направляются в транспортный,
расчетный отдел и бухгалтерию. «Самое важное
здесь — взаимодействие между подразделения-
ми,— говорит доктор Йост.— Если при создании
и управлении процессом не принимается во вни-
мание вся цепочка операций, то это легко может
привести к задержкам или другим негативным
последствиям».

Первое правило управления бизнес-процес-
сами гласит: важно определить как роль управле-
ния информационными технологиями, так и то,
как структурные подразделения могут взаимо-
действовать друг с другом. «Знание процесса,—
отмечает доктор Йост,— распределено между от-
дельными подразделениями, и чтобы лицо, ответ-
ственное за этот процесс, могло его оптимизиро-
вать, ему необходима поддержка „на местах”».
Лейтмотив второго правила — сближение ИТ и
бизнеса: руководители сферы ИТ должны быть
вовлечены в координацию этапов процесса меж-
ду разными департаментами, которым необходи-
ма поддержка со стороны ИТ.

Отсюда защитники методологии BPM дела-
ют неожиданный вывод: на место директора ин-
формационной службы (CIO) должен прийти
директор по процессам (CPO). В Business Pro-
cess Report 2004, в частности, говорится о том,
что 62% принявших участие в исследовании
компаний согласны ввести у себя такую долж-
ность, наделив CPO генеральной ответственно-
стью и полномочиями по принятию решений в
области управления бизнес-процессами. В про-
шлом году такую точку зрения разделяли только
50% респондентов. «Это приведет к серьезным
изменениям на уровне правления компании,—
комментирует доктор Йост.— Таким подразде-
лениям, как отдел продаж или производствен-
ные службы, придется уступить часть своих
полномочий по управлению процессами, так
как стратегическую ответственность за BPM
возьмет на себя директор по процессам (CPO)».
Насколько это непростая задача, показывает са-
мо исследование: несмотря на одобрение кон-
цепции CPO, ни одна из 145 опрошенных ком-
паний официально такой должности у себя еще
не ввела.

В то же время становится ясно, что из-за по-
всеместного распространения услуг по ИТ и уп-
равлению информацией функции по сугубо
технической поддержке корпоративных ИТ те-
ряют свое значение. В этом Николас Карр прав,
и свидетельством тому — нынешний тренд на
ИТ-аутсорсинг и внешний хостинг. Прогресс
не остановить. В конце концов, сам директор
информационной службы (CIO) в свое время
заменил менеджера по компьютерному обеспе-
чению, который отвечал только за то, чтобы вся
техника в компании работала без перебоев. По-
степенно, по мере внедрения ERP-систем, охва-
тывающих все аспекты деятельности компа-
нии, «технарь» стал менеджером, обязанности
которого расширились на многие другие облас-
ти. И сейчас ИТ — это уже не внутреннее дело
компьютерного департамента, а неотъемлемая
часть общей задачи управления бизнесом.
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ФАКТОРЫ, ПОВЫШАЮЩИЕ ОТДАЧУ ОТ ИНВЕСТИЦИЙ В ИТ

Эксперты Массачусетского технологического института выделяют семь факто-
ров, повышающих эффективность инвестиций в ИТ:
1. Переход от традиционных бизнес-процессов к автоматизированным, элек-
тронным процессам;
2. Передача ответственности сотрудникам;
3. Предоставление свободного доступа к информации для внутреннего и внеш-
него пользования;
4. Создание системы поощрений сотрудников, основанной на эффективности
их работы;
5. Концентрация на стратегических целях компании;
6. При подборе персонала — особое внимание к квалификации кандидатов
и корпоративной культуре;
7. Инвестиции в непрерывное образование и обучение сотрудников.
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ЧТО ДОЛЖЕН ЗНАТЬ И УМЕТЬ CPO

Н
о недостаточно просто сменить назва-
ние должности с CIO на CPO. «Руковод-
ство компании и начальники бизнес-
подразделений ожидают от человека, за-

нимающего этот новый пост, знания потенциала
инноваций, который предоставляют новые ИТ-
приложения и технологии, и умения перенести их
в бизнес-процессы,— говорит доктор Йост.—
Компетентность CPO заключается в том, чтобы
сочетать управление процессами со знанием ИТ».

Структуру и организацию управления биз-
нес-процессами, а также то, в какую категорию
надлежит отнести бывшего CIO, а ныне директо-
ра по процессам (CPO), можно представить в ви-
де трехуровневой модели:

> На первом уровне, директорском (так на-
зываемый C-level management, включающий ге-
нерального директора — CEO, директора по
оперативному управлению — COO, CIO, фи-
нансового директора — CFO и других), прини-
маются решения о стратегически важной дея-
тельности. В центре внимания здесь находятся

ключевые компетенции, используемые компа-
нией для производства продукции. Одна из
главных обязанностей CPO — определять ос-
новной курс управления бизнес-процессами,
создавать и внедрять необходимые методы, ин-
струменты и платформы.

> На втором уровне протекают бизнес-про-
цессы, связанные с ИТ, причем критическое зна-
чение здесь имеет децентрализация. CPO дол-
жен обеспечить доступность знаний о децентра-
лизованном процессе для всех сотрудников, за-
действованных в нем и ответственных за этот
процесс, а также возможность централизованно
его улучшать, делая управление процессом обя-
занностью каждого сотрудника.

> Третий уровень вновь выводит на первона-
чальный этап: результаты исполнения бизнес-
процессов собираются, оцениваются и подготав-
ливаются для того, чтобы руководство могло при-
нимать решения и вносить коррективы. Выяв-
ленные при этом потребности в технологическом
усовершенствовании в сочетании со вторым и
третьим уровнем ведут к формированию новых
принципов построения организации и новой тех-
нологической архитектуре. Внутри процесса та-
кие хорошо известные технологии как системы
управления потоками работ (workflow) и системы
интеграции приложений предприятия (EAI-сис-
темы) объединяются и комбинируются с интег-
рационными платформами и платформами при-
ложений.

Очевидно, что ориентация на процессы тре-
бует от ИТ-менеджеров иных подходов к своей
работе. Изменения на рынке, требования по кон-
курентоспособности и развитие технологий ве-
дут к постоянной реструктуризации бизнес-про-
цессов, которая в свою очередь требует более
широких навыков и знаний, нежели только уме-
ние нести ответственность за ИТ-системы. Ди-
ректор по процессам — что бы ни подразумева-
лось под этим названием — должен иметь новые
должностные обязанности.

ОБЯЗАННОСТИ ДИРЕКТОРА ПО ПРОЦЕССАМ (CPO)

> Определять и описывать значимые бизнес-процессы и анализировать их
на основе аспектов деятельности предприятия
> Выявлять и устранять «узкие» места (простои, ненужные задержки и т. п.),
постоянно оптимизировать процессы
> Создавать интегрированные, общекорпоративные бизнес-процессы, которые
пересекают границы структурных подразделений и сливаются в полную цепочку
создания добавленной стоимости, включающую и внешних партнеров
> Организовывать управление бизнес-процессами таким образом, чтобы ответ-
ственные за процессы сотрудники отчитывались за отдельные процессы и под-
процессы
> Обеспечивать интеграцию внутренних и внешних программных приложений
> Разрабатывать и внедрять высокопроизводительные, ориентированные на ра-
боту в реальном времени ИТ-платформы, включая аппаратное и программное
обеспечение
> Устанавливать систему непрерывного мониторинга производственных процес-
сов, в том числе системы отчетности
> Развивать системы технологически и организационно
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здания добавленной стоимости, используя свою
компетентность в области технологий, бизнеса и
организационного управления, и понимать всю
эту цепочку в терминах динамичных процессов.

> Социальные умения. Долгосрочный успех
в управлении бизнес-процессами возможен
только в том случае, когда сотрудники ощущают
себя членами одной команды, особенно если CIO
намерен ввергнуть их в процесс перемен. При
формировании команд и назначении ответствен-
ных за процессы (владельцев процессов) в ходе
управления изменениями необходимо прини-
мать во внимание личностные аспекты.

> Мотивация и настрой на инновации. В бу-
дущем ключевым навыком для CIO станет уме-
ние создавать во всей организации, начиная от
производственного подразделения и заканчивая
отделом маркетинга и высшим звеном руковод-
ства, настрой на инновации и оптимизацию  <

© Scheer Magazine, 2004. All rights reserved

Таким образом, новый директор информаци-
онной службы становится агентом изменений в
компании, обеспечивая гибкие, динамичные и
построенные на сотрудничестве процессы и сис-
темы. Для лиц, выполняющих эту роль, особенно
важны четыре управленческих навыка:

> Коммуникационные навыки. Организаци-
онные изменения могут происходить только при
поддержке со стороны внутренних и внешних
партнеров. Следовательно, партнеров необходи-
мо держать в курсе событий, ведь основополага-
ющим фактором успешного внедрения измене-
ний является взаимодействие. Исследования на
американском рынке показали, что в этой обла-
сти предстоит еще многое сделать. Так, опрос
журнала CIO Magazine выявил, что ИТ-менед-
жеры американских компаний на общение со
своими коллегами тратят лишь 15% рабочего
времени.

> Процедурное мышление. Потенциальный
CPO должен уметь анализировать цепочку со-
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Нужен ли в компании
директор по процессам?

Михаил Плисс, 
директор по ИТ концерна
«Юнимилк»:

— Во-первых, это зависит от того,
насколько развит рынок, на кото-
ром работает компания. Если ры-
нок примитивный, как, например,
в сфере добычи сырья, то процесс-
ное управление вовсе и не нужно.
Во-вторых, значение имеет качест-
во менеджмента компании — соб-
ственники бизнеса, управляющие
должны осознать необходимость
процессного управления. В-треть-
их, многое зависит от личной ини-
циативы менеджеров. Если компа-
ния, как сквозь сито, проходит че-
рез эти условия, то в ней возника-
ет позиция CPO. Директор по про-
цессам, на мой взгляд, может вы-
расти и из CIO, и из HR-менедже-
ра, и из других функциональных
директоров. Главное, чтобы это
был хороший менеджер — способ-
ный просчитывать ходы далеко
вперед и мыслить нестандартно.
А информационные системы пред-
приятия должны обслуживать не
только сами бизнес-процессы,
но и их изменения.

Владимир Соркин, 
директор департамента бизнес-
приложений Microsoft компании
TopS BI:

— Думаю, что управление бизнес-
процессами — это еще одно на-
правление, в котором ИТ-служба
может и должна укреплять свою
позицию и повышать свое влияние
в компании. Во-первых, все боль-
шее число владельцев и топ-мене-
джеров приходит к пониманию то-
го, что управление бизнес-процес-
сами — необходимое условие эф-
фективного управления бизнесом
в целом. Во-вторых, управление
процессами начинается с их фор-
мализации и описания. И эти функ-
ции обычно выполняет ИТ-служба
в рамках проектов по внедрению
управленческих систем (для разви-
тых ИТ-служб это обычное дело).

В третьих, ИТ-служба в наиболь-
шей степени заинтересована в по-
становке управления бизнес-про-
цессами. Это позволяет ей более
четко ограничить сферу своей от-
ветственности и перестать быть
«всегда виновной» в тех пробле-
мах, которые возникают в компа-
нии из-за потери или искажения
информации. Таким образом, уп-
равление бизнес-процессами поз-
воляет ИТ-службе продолжить дви-
жение от позиции службы опера-
тивно-технологической к позиции
службы стратегической.

Тагир Яппаров, 
председатель совета директоров
компании «АйТи»:

— Говорить об изменениях органи-
зационной структуры, на мой
взгляд, несколько преждевремен-
но. Для российских предприятий
сегодня актуальны не организаци-
онные изменения и трансформа-
ция позиции CIO в CPO, а форми-
рование «правильного» отношения
к ИТ-проектам, когда не только ру-
ководитель ИТ-службы, но и топ-
менеджмент предприятия, а также
руководители всех заинтересован-
ных функциональных подразделе-
ний работают в одной команде, на
равных, коллегиально принимая
решения в рамках проекта по ав-
томатизации. Да, с одной стороны,
уже можно говорить о том, что ИТ-
служба на российских предприяти-
ях имеет определенное реноме и
степень влияния. В некоторых слу-
чаях можно даже говорить о нали-
чии на предприятии «классическо-
го» CIO, сфера влияния которого
выходит за рамки одних лишь ИТ-
функций. Но с другой стороны, на-
ши консультанты нередко сталки-
ваются с ситуациями, когда руко-
водство предприятия не понимает
того, что сегодня практически лю-
бой крупный ИТ-проект де-факто
является бизнес-проектом и в силу
этого выходит за рамки ИТ-служ-
бы. Нельзя «автоматизировать ха-
ос». Внедрение любой корпоратив-
ной информационной системы —
будь то ERP, система бюджетирова-
ния или даже СЭД — так или иначе

предполагает если не перестройку
соответствующих бизнес-процес-
сов, то как минимум их структури-
рование и оптимизацию. Если та-
кой проект отдать на откуп ИТ-
службе, то появляется ряд рисков,
сильнейший из которых — неудача
проекта и отсутствие бизнес-ре-
зультатов.

Александр Чернов, 
директор по информационному
обеспечению группы компаний
«Логос»:

— Ситуация в российском бизнесе
такова, что постоянно приходится
сталкиваться с необходимостью
проведения изменений. Задача
одних — эти изменения опреде-
лять, других — закреплять их в ин-
формационных системах. Поэтому,
мне кажется, неизбежно разделе-
ние на «проводников» изменений
и «технологов», которые говорят:
«Утвердите нам бизнес-процессы,
а мы их автоматизируем». У нас
в компании, например, большое
значение уделяется выстраиванию
горизонтальных отношений между
менеджерами.

Павел Лубуж, 
директор по продажам и развитию
бизнеса компании SAP в странах
СНГ и Балтии:

— Благодаря приходу в менедж-
мент крупнейших российских ком-
паний нового поколения управле-
ние бизнес-процессами начинает
рассматриваться через призму
стратегии компании, направленной
на создание ценности для акционе-
ров. Меняется и роль CIO. Сейчас
перед ним ставятся задачи не в
терминах автоматизации бухгалте-
рии, склада или обеспечения связи
с филиалами, а на другом уровне —
в терминах реализации стратегии
компании. Соответственно, меняет-
ся и отношение к нему. Из вечно
виноватого технаря, вынужденного
разрываться между противоречи-
выми запросами пользователей, он
должен превращаться в менеджера
высшего звена, члена команды по
реализации стратегии бизнеса.





Под этими условиями «подписа-
лась» компания «Корус Консал-
тинг», имевшая на счету немало
внедрений ИТ-систем в питер-
ских магазинах, хотя опыта по со-
зданию решения для управления
сетью гипермаркетов у нее не
было. Однако «Корус» брал на се-
бя ответственность и за кассовые
аппараты, которые представля-
ют собой отдельную часть ин-
формационной системы ритей-
лового предприятия — не менее
важную, чем ERP. «Кассовый
сервер должен быть масштаби-
руемым, позволяя одновременно
обслуживать не менее 30 касс,—
поясняет Николай Затравин.—
А все поставщики на тот момент
готовы были предъявить прове-
ренное практикой решение на 8,
10, максимум на 16 касс, дальней-
шие же выкладки были чисто эм-
пирическими: мол, мы считаем,
что все будет работать нормаль-
но. С „Корусом” мы даже прово-
дили специальные тесты, чтобы
проверить, как будет себя вести
кассовый сервер при требуемой
нагрузке».

В качестве платформы «Ко-
рус» мог предложить решение
MBS-Axapta. На нем «О’Кей» и
остановила свой выбор. «Axapta

П
итерский рынок ри-
тейла отличается
особой патриотич-
ностью. Здесь, на-
пример, до сих пор

нет магазинов «Рамстор», кото-
рые первыми познакомили
москвичей с прелестями шопин-
га в формате гипермаркета. Зато
активно развиваются торговые
сети, основанные местными
предпринимателями. Такие как
компания «О’Кей», созданная
три года назад для строительства
сети гипермаркетов, и компания
«Лента» Олега Жеребцова, кото-
рый в Питере известен не мень-
ше Олега Тинькова. «О’Кей»
уже построила четыре магазина
в Петербурге и осваивает другие
регионы — «океевские» гипер-
маркеты строятся в Москве, Рос-
тове и Самаре. «Лента» имеет бо-
лее давнюю историю — с 1993 го-
да компания работает в формате
cash & carry. Однако с 2000 года в
ее развитии наступил новый
этап: компания открывает чуть
ли не по два новых магазина в
год, и сейчас ей принадлежит
шесть магазинов в Петербурге
площадью от 6 тыс. до 20 тыс. кв.
м. В планах — построить еще
столько же. Суммарный оборот
«Ленты» — $450 млн (план на
2004 год). Это вдвое больше, чем
у «Силовых машин», и вдвое
меньше, чем у «Эльдорадо». Все
отчетливее «Лента» мигрирует с
формата cash & carry на формат
гипермаркета: 80% ее покупате-
лей — физические лица.

Конкуренция в питерском
ритейле проявляется даже в гео-
графии: на улице Савушкина,
прямо напротив магазина «Лен-
та» и центрального офиса ком-
пании строится очередной ги-
пермаркет «О’Кей». Неудиви-
тельно, что эти торговые сети
почти одновременно занялись
внедрением ERP-систем.

МЕЖДУ SAP И AXAPTA

Работа над информационной
системой, которая бы уп-
равляла сетью гипермарке-

тов «О’Кей», началась задолго до
открытия первого магазина этой
сети. Директор по ИТ Николай
Затравин работает в компании с
момента ее основания. Его зада-
чей было создание надлежащей
ИТ-системы — комплексной, со-
держащей всю информацию в
единой базе данных и обеспечи-
вающей возможность получе-
ния данных обо всех аспектах де-

ятельности компании. Выбор
подходящего решения был де-
лом не простым. На тот момент
примером мог служить только
работавший в Москве «Рам-
стор», но руководству «О’Кей»
он не казался достойным приме-
ром для подражания. «Нам пред-
ставлялось,— говорит Николай
Затравин,— что примером по ка-
честву предоставляемых услуг
скорее могут служить некото-
рые финские и эстонские торго-
вые сети или британская Tesco».

Ритейловских ИТ-систем на
рынке предлагалось достаточно
много, но все они, с точки зрения
ИТ-директора, имели какие-то
недостатки. А законченных внед-
рений SAP for Retail к тому време-
ни в России еще не было («Ко-
пейка» только занималась внед-
рением SAP у себя). Фактически
в своем выборе «О’Кей» отталки-
валась от партнера-внедренца.
Не все поставщики решений го-
товы были взять на себя ответст-
венность за соблюдение сроков,
бюджета и прочих параметров
такого проекта. Особенно жест-
ким было условие по срокам:
строился первый гипермаркет
сети, и к моменту его открытия
система должна была работать.

ERP в формате гипермаркета70
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«Лента» разорвала контракт с солидной 
фирмой T-Systems, поскольку немцы только 
бизнес-процессы описывали семь месяцев

Источник маржи розничная торговля ныне ищет не в ренте, основанной на
ресурсах, а в ренте, базирующейся на эффективности. Играть только на за-
купочных и продажных ценах торговцам уже не удается. Растущая конкурен-
ция на рынке ритейла заставляет розничные сети особое внимание уделять
автоматизации своей деятельности  > Айван
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показалась нам подходящей
платформой,— комментирует
Николай Затравин.— Во-пер-
вых, хорошо масштабируется —
количество пользователей в не-
обходимых нам пределах не ли-
митировано, во-вторых, встро-
енные средства разработки поз-
воляют ее настроить так, как нам
необходимо. Мы имели собст-
венный бизнес-процесс, кото-
рый воспринимали как догму, и
поставщик решения должен был
реализовать его в системе. Да и
по бюджету внедрения Axapta и
SAP отличаются достаточно се-
рьезно». Параллельно рассмат-
ривалась и платформа MBS-
Navision. Но продвигавшая от-
раслевое решение для ритейла
на базе этой системы компания
«Импакт-Софт» не устроила за-
казчика по причине отсутствия
опыта работы с розницей. Прав-
да, представители «Импакт-
Софт» говорят, что дело было в
другом,— не сошлись по услови-
ям страховки проекта. Так или
иначе, в сентябре 2001 года
«О’Кей» подписала контракт с
«Корусом», по которому подряд-
чик должен был создать на плат-
форме Axapta «вертикальное»
решение для ритейла. Проект
стартовал за 8 месяцев до откры-
тия первого магазина «О’Кей».

«Лента», делавшая свой вы-
бор в конце 2002 года и имевшая
за плечами уже девять лет бизне-
са, не была стеснена в средствах.
И в качестве замены «самопис-
ным» программам, закрывав-
шим локальные задачи, руково-
дители компании рассматривали
все западные локализованные
решения для ритейла — Oracle,
MBS Axapta, J.D. Edwards, но аль-
тернатив SAP for Retail не увиде-
ли. «Мы руководствовались же-
ланием взять стандартный пакет
и внедрить его быстро, без суще-
ственной доработки и настрой-
ки»,— говорит ИТ-директор
«Ленты» Андрей Хоробрых. Пе-

ред глазами у него был опыт кол-
лег из «Копейки» и «Эльдорадо»,
которые уже работали с SAP.
«Там не вполне удовлетворены
внедрением,— отмечает Андрей
Хоробрых,— но это значит толь-
ко то, что у них не было хороших
внедренцев с опытом в ритейле».
Впрочем, «Лента» тоже поначалу
ошиблась с выбором внедренца.
Компания вынуждена была ра-
зорвать контракт с солидной не-
мецкой фирмой T-Systems из со-
става группы Deutsche Telekom,
поскольку, по словам Андрея Хо-
робрых, «они только бизнес-
процессы описывали нам семь
месяцев». Тогда вендор пореко-
мендовал взять в партнеры не-
мецкую компанию Novasoft, ко-
торая специализируется только
на внедрении SAP. Питерцы по-
общались с немцами, посмотре-
ли на их «послужной список» —
и согласились. Внедрение нача-
лось в августе 2003 года, и через
семь месяцев «Лента» за одну
ночь перешла на SAP.

ЧЕЛОВЕЧЕСКИЙ ФАКТОР

На старте проекта в
«О’Кей» возникла замин-
ка. Она была связана с тем,

что первоначальный план преду-
сматривал автоматизацию всех
служб, в том числе бухгалтерии,
но при подробном изучении бух-
галтерского модуля Axapta у со-
трудников компании накопился
к нему ряд серьезных претензий.
«Во-первых,— перечисляет Ни-
колай Затравин,— система не
могла адекватно отразить в буху-
чете нужное нам количество
предприятий; во-вторых, допол-
нительные формы, отражавшие
изменения в российском законо-
дательстве, приходили от разра-
ботчика с большим опозданием.
Поэтому мы вынуждены были в
качестве платформы для бухуче-
та взять решение „1С” и состыко-
вать его с Axapta. И такой тандем
нас устраивает. В настоящий мо-

мент эта связка работает доста-
точно успешно, и никаких при-
чин хоронить ее я пока не вижу».
Некоторые проблемы с произво-
дительностью решения «1С»
компании пока удается решать
«железным» способом — нара-
щивая мощность оборудования
(по мнению Николая Затравина,
предел для «1С» — это примерно
20 пользователей и база данных
на 10 Гб). Принимался во внима-
ние и человеческий фактор: пе-
реход на новую бухгалтерскую
систему — это, по выражению
Затравина, всегда «море крови».
Все данные нужно перетащить в
новую систему, обучить персо-
нал, а бухгалтеры — не самые
благодарные ученики. «Наша
бухгалтерия с самого начала бы-
ла против Axapta,— говорит ИТ-
директор.— Тут сказался и пре-
дыдущий опыт главбуха, и прису-
щий бухгалтерам консерва-
тизм». И все же он признает, что
рано или поздно, по мере откры-
тия новых магазинов, вопрос с
«1С» придется решать.

В остальном же, уверяет За-
травин, был нормальный рабо-
чий процесс. «Конечно, он со-
стоял из нескольких итераций —
не всегда удавалось с первого ра-
за получить то, что хотелось. Но
это нормально. На самой ранней
стадии проекта в компании нача-
ли уже появляться люди, занима-
ющие ключевые должности.
Они, собственно, и формирова-
ли техническое задание на сис-
тему. И появились пользователи,
которые начали тестировать
прототип системы, поступив-
ший от внедренцев. Параллель-
но с разработкой мы ее сразу и
обкатывали — выявляли ошиб-
ки, наши неправильные мысли,
недоработки поставщика». Сей-
час при открытии новых магази-
нов сети система просто тиражи-
руется: в магазине устанавлива-
ются кассы, кассовый сервер, в
Axapta заводится новый объект,
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и дается команда обмениваться с
ним данными. Обучается персо-
нал, в магазин отправляется ас-
сортимент — и можно начинать
торговать. В деньгах — это стои-
мость дополнительных лицен-
зий на ПО и стоимость обучения.

В таком же режиме тиражи-
рования идет сейчас внедрение
SAP и в «Ленте». По словам Анд-
рея Хоробрых, им удалось за не-
делю развернуть систему в но-
вом магазине. А перед запуском
системы в центральном офисе
устроили тестовый прогон. Со-
трудники провели выходные на
работе под девизом «День реаль-
ной работы в SAP», что помогло
снять психологический барьер.
До этого все пользователи систе-
мы (а это один из наиболее мас-
штабных проектов в российской
рознице — 160 рабочих мест)
проходили обучение с тестами,
внутренней сертификацией. На-
род сопротивлялся, но, по словам
Хоробрых, все «непримири-
мые» отсеялись. Кстати, в каче-
стве одного из мотивов внедре-
ния SAP он называл желание за-
щитить бизнес компании от вли-
яния человеческого фактора.
Так что эта задача была решена
довольно просто. Труднее было
найти общий язык с консультан-
тами-немцами. Андрей Хороб-
рых жалуется на разницу в мен-
талитете и большое число оши-
бок в настройках со стороны
консультантов. Со своей сторо-
ны коммерческий директор
Novasoft Вольфган Леман отме-
чает, что руководители «Ленты»
никак не могли донести до кон-
сультантов, как они себе пред-
ставляют работу системы и что
хотят получить. Но отдает при
этом должное заказчику: «Со-
трудники всегда сопротивляют-
ся стремлению руководства что-
то изменить в работе. В „Ленте”
менеджмент проекта велся на са-
мом высшем уровне руководст-
ва, и в нужное время они остано-
вили все споры — и запустили
внедрение. И сейчас „Лента” са-
ма справляется с эксплуатацией
системы — мы только приезжа-
ем по вызову».

За SAP закрепилась репута-
ция «жесткой» системы, застав-
ляющей перекраивать работу
компании. В «Ленте» в процессе
внедрения бизнес-процессы, по
оценке Андрея Хоробрых, при-
шлось перестроить на 30%. Это
неплохой результат, но нужно
отметить, что руководство ком-
пании всегда старалось следо-
вать западному опыту ритейла.
Впрочем, не только SAP оказала
влияние на «Ленту», но и питер-
ская компания внесла свой
вклад в SAP. Для немецкого соф-
та оказалось проблемой специ-
фичное производство «Ленты».
Обычно производство — это
сборка из маленьких частей че-
го-то большого и сложного, для
«Ленты» же это, к примеру, на-
резать стейков из цельной ту-
ши. Разработчики SAP в штаб-
квартире получили задание, и

через пару лет такой модуль
войдет в стандартный функцио-
нал немецкой системы.

RETAIL IS DETAIL

«Лента» потратила на
свой проект примерно
2,5 млн евро, включая

покупку и установку «железа»,
и еще 300 тыс. евро успела
«съесть» T-Systems. Затраты
«О’Кей» оказались в 7–8 раз
меньше. При этом обе компании

считают, что решили свои зада-
чи. «Лента», по словам Андрея
Хоробрых, уже почувствовала
эффект от упорядочивания ра-
боты: снизилась при закупках
доля ненужного магазинам то-
вара, сократилась пересортица,
число ошибок при приеме това-
ра, время на обработку и фор-
мирование заказов. Стало боль-
ше порядка и экономии в фи-
нансовых потоках, которые те-
перь связаны с товарными. Гру-
бо срок окупаемости инвести-
ций в систему в «Ленте» оцени-
ли в 18–20 месяцев. В «О’Кей»,
отмечает Николай Затравин, за-
дача окупаемости затрат на ИТ
впрямую и не ставилась: «Ско-
рее, нас интересуют некие каче-
ственные характеристики. При
нашем количестве товарных по-
зиций и товарообороте магази-
ны просто не могут работать без
информационной системы».

В качестве еще одного эф-
фекта от внедрения Андрей Хо-
робрых называет введение про-
мо-программ для покупателей.
Дисконтными картами «Ленты»
пользуются 340 тыс. покупате-
лей: с помощью новой системы
компания консолидировала
клиентскую базу и уже извеща-
ет владельцев карт о промо-ак-
циях с помощью SMS-рассылок.

Вообще, индивидуальная ра-
бота с клиентами рассматривает-
ся розничными сетями как одно
из конкурентных преимуществ
на рынке. Retail is detail — такова
формула успеха на розничном
рынке. Индивидуальный подход
к клиенту требует внедрения ре-
шений класса CRM, и такая зада-
ча стоит в планах ИТ-службы
«Ленты», однако Андрей Хороб-
рых не уверен, что внедряться
будет именно CRM-модуль SAP.
В «О’Кей» тоже, несмотря на на-
личие в системе Axapta блока
CRM, используют собственное
решение для дисконтных про-
грамм. Они были с самого начала
заложены в бизнес-план компа-
нии — с подачи консультанта, ко-
торого руководство «О’Кей»
привлекало для постановки биз-
неса и который имел большой
опыт работы в западных рознич-
ных сетях. «Соответствующий
инструмент для дисконтной про-
граммы,— говорит Николай За-
травин,— мы имели уже при от-

крытии первого магазина». Сис-
тема собирает анкетные сведе-
ния о владельцах дисконтных
карт, анализирует их покупа-
тельскую историю, так что отдел
маркетинга имеет всю необходи-
мую информацию для планиро-
вания разных акций и анализа
эффекта от их проведения.

Еще одно специализирован-
ное решение используется в
«О’Кей» для проведения инвен-
таризации товаров. В терминал

сбора данных со встроенным
сканером штрихкодов загружа-
ется инвентаризационная ведо-
мость с ассортиментом, сотруд-
ник магазина считывает скане-
ром код товаров на полках, вво-
дит количество, и эта информа-
ция сбрасывается обратно в си-
стему. Получается большая эко-
номия времени. «Но мы хотим
пойти еще дальше,— замечает
Николай Затравин.— Мы пла-
нируем построить радиосеть и
поселить Axapta внутри карман-
ных компьютеров с Wi-Fi. Со-
трудник прямо в торговом зале
будет иметь все данные о това-
ре. Напечатать ценник, полу-
чить оперативную справку, про-
вести инвентаризацию, прием-
ку товара — все эти функции мы
хотим поместить в эту штуку».

Что касается технологии ра-
диоэтикеток (RFID), активно ос-
ваиваемой западными ритейле-
рами, то в России, по-видимому,
всерьез обсуждать ее еще рано.
«Я знаю,— говорит Николай За-
травин,— что с 2005 года Axapta
будет поддерживать RFID, но ду-
маю, пройдет еще немало вре-
мени, прежде чем наши постав-
щики будут готовы клеить ра-
диоэтикетки на свои товары».
Андрей Хоробрых прогнозиру-
ет, что браться за RFID в России
можно будет в 2007–2008 годах.
Зато время для программ, пред-
назначенных для управления
торговым пространством и оп-
тимизации выкладки товара
(мерчендайзинга), уже пришло.
«Лента» планирует внедрить у
себя программный пакет Space-
man. Такой же продукт, разра-
ботчиком которого является
компания ACNielsen, недавно
приобрели также «Перекрес-
ток», «Рамстор» и «Альянс». Ме-
роприятия по оптимизации пла-
нировки торговых помещений,
ориентированной на покупате-
ля выкладке товаров, поддержи-
ваемые такими инструментами,
как Spaceman, помогают удер-
живать высокую рентабель-
ность магазина и повысить обо-
рот торговой точки на 5–10%.
И покупка такого программного
продукта сразу несколькими
розничными сетями — это еще
одно свидетельство усиления
конкуренции в российском
ритейле <

«Инструмент для дисконтной программы мы
имели уже при открытии первого магазина»
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13 
российских кредитных орга-
низаций, в том числе 12 бан-
ков, прекратили свою дея-
тельность с начала этого го-
да. За весь прошлый год, по
данным Банка России, в стра-
не закрылось 16 кредитных
организаций. Основная доля
закрытий в текущем году при-
шлась на кризисные для рын-
ка летние месяцы — после от-
зыва лицензии у Содбизнес-
банка лицензий были лише-
ны «Кредиттраст», «Павелец-
кий», Коммерческий банк
сбережений, Промэксим-
банк, Мосжилстройбанк, бан-
ки «Риком» и «Диалог-Оптим».
Чистка банковских рядов
продолжается — с начала
сентября Центробанк отозвал
лицензии у московского Ме-
ритбанка и сыктывкарского
Банка сбережений и разви-
тия. Согласно данным ЦБ,
сейчас в России действует
1318 кредитных организа-
ций, из них 1266 банков, ос-
тальные — небанковские
кредитные организации.

$1,8 млн
могут составить еженедель-
ные потери телеканалов по-
сле введения поправок к за-
кону «О рекламе», ограничи-
вающих рекламу пива на ТВ.
По данным TNS Gallup
AdFact, за первую неделю
действия обновленного за-
кона количество показов ро-
ликов с рекламой пива со-
кратилось примерно в
2,5 раза: с 22 по 28 августа
было показано 5,735 тыс.
«пивных» роликов, а с 5 по
11 сентября — всего
2,405 тыс. По разным оцен-
кам, реклама пива составля-
ет около 10% рынка телерек-
ламы, который, по прогно-
зам Ассоциации коммуника-
ционных агентств России,
в 2004 году составит около
$1,5 млрд. Таким образом,
на «пивную» рекламу прихо-
дится около $150 млн в год,

или $3 млн в неделю. Но ес-
ли рекламная активность пи-
воваров останется на ны-
нешнем уровне, еженедель-
но телеканалы будут полу-
чать от этой группы рекламо-
дателей всего $1,2 млн.

8 чиновников
Минэкономразвития трудят-
ся на мировом уровне. Ассо-
циация по сертификации
«Русский регистр» подтверди-
ла качество работы сотрудни-
ков департамента корпора-
тивного управления МЭРТ,
выдав им сертификаты соот-
ветствия качества менедж-
мента международному стан-
дарту ISO 9001:2000 и ГОСТ
Р ИСО 9001–2001. По сло-
вам замдиректора департа-
мента корпоративного уп-
равления МЭРТ Церена Це-
ренова, «уже сейчас исполь-
зование системы менедж-
мента качества (СМК) при об-
щем повышении качества
позволяет экономить время,
затрачиваемое на один про-
ект, до пяти-семи раз». Между

тем перевод на мировые
стандарты работы всех вла-
стных структур — проект не-
дешевый. Только в одном де-
партаменте постановка сис-
темы обошлась в 1,5 млрд
рублей. С получением серти-
фикатов работа в этом на-
правлении не заканчивает-
ся: международные сертифи-
цирующие органы будут про-
верять департамент на соот-
ветствие СМК в течение трех
лет. Кроме того, как заявил
замглавы МЭРТ Андрей Ша-
ронов, опыт внедрения СМК
планируется распространить
на все министерство, а затем
предложить другим минис-
терствам и правительству.

$250 млн
намерены взыскать с корпо-
рации Boeing страховые ком-
пании Marham Consortium,
XL Specialty Insurance и ряд
других в пользу оператора
мобильной связи Thuraya
Satellite Communications.
Во столько оценивается
ущерб компании, полученный

в результате неполадок на
спутнике, изготовленном
Boeing. Из-за дефектов сол-
нечной батареи выработка
спутником электроэнергии
быстро падала, и время его
работы на орбите сокраща-
лось. Разбирательства между
Boeing и страховщиками до
этого уже случались, но дело
никогда не доходило до суда.
Так, ранее несколько теле-
коммуникационных компа-
ний уже стали жертвами ха-
латности Boeing, изготовляв-
шей спутники. Их убытки со-
ставили $1,6 млрд, и полови-
ну от этой суммы пришлось
выплачивать страховым ком-
паниям. Если суд удовлетво-
рит требования страховщи-
ков, теперь ущерб придется
покрывать самой Boeing.

4,6
— во столько раз вырос за
последний год рынок жидко-
кристаллических телевизо-
ров в России. К такому вы-
воду пришли эксперты
ITResearch. По их данным,
во втором квартале этого го-
да продажи ЖК-телевизоров
и информационных панелей
с диагональю 13–42 дюйма
составили 28 тыс. штук, что
в 4,6 раз больше, чем за тот
же период прошлого года.
В первом квартале 2004-го
темпы роста были еще вы-
ше — ЖК-телевизоров в
России за это время прода-
ли в пять раз больше, чем за
аналогичный период преды-
дущего года,— более 22 тыс.
штук. Подобная тенденция,
по мнению ведущего экспер-
та ITResearch Василия Моча-
ра, приведет к тому, что уже
к 2007–2008 годам 30%
продаж всех телевизоров
в России составят именно
ЖК-телевизоры. В итого-
вых цифрах 2004 года экс-
перты ожидают увидеть
120–150 тыс. проданных
ЖК-телевизоров при общем
объеме отечественного рын-
ка в 6–7 млн штук. СФ
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