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Несмотря ни на что, многие компании не утра-
тили оптимизма и уверенно добивались успе-
ха. Компания «Нижфарм» нашла крупного за-
падного партнера, «Северсталь» и «Норникель»
занимаются экспансией на Запад, «Росгос-
страх» вкладывает миллионы долларов в ре-
организацию и становится лидером. Так что
российский бизнес активно развивается,
пусть даже не благодаря, а вопреки

14 темы номера

«В отличие от отдельных ком-
паний, российская экономи-
ка в целом чувствовала се-
бя в прошлом году хорошо
благодаря беспрецедент-
ным ценам на нефть, бив-
шим все рекорды»

«Любой человек должен за-
ниматься только тем, что ему
нравится, иначе он будет му-
чить себя и других людей. Он
будет злым, неуспешным,
больным — каким угодно,
но не счастливым»

«Работа в узкой нише может
оказаться более перспек-
тивным делом, чем погоня
за лидерами в большой ин-
дустрии. Так почему бы не
начать заниматься этим де-
лом прямо с нового года?»

«Студенты, выпускники
и рекрутеры — три состав-
ляющие любой бизнес-шко-
лы, поэтому попытка за-
крыть рот хотя бы одному
из них ни к чему хорошему
не приведет»
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«Понятно, что $150 штаны стоить не могут.
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и результаты, достигнутые им, повторились и у
нас. Единственное отличие вашей книги от мо-
ей жизни в том, что жена еще не вернулась»
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Взгляд на Запад

Пожалуй, главным событием,
затрагивающим все отрасли рос-
сийской экономики, в прошлом
году стало форсирование присое-
динения России к ВТО.

Нашей стране удалось до-
биться настолько серьезных
экономических подвижек, что
российские высшие чиновни-
ки неоднократно анонсирова-
ли вхождение России в ВТО
уже к концу 2005 года. Так,
по словам главы МЭРТ Герма-
на Грефа, Россия завершила
двусторонние переговоры
по доступу на мировой рынок
товаров с 18 странами из 46.
Причем после многолетних
споров и согласований нам

удалось склонить на свою
сторону ЕС и Китай (хотя
в 2005 году России еще пред-
стоит убедить таких серьез-
ных переговорщиков, как
США и Япония). Тем не менее,
по-прежнему остаются более
чем сомнительными реаль-
ные выгоды нашей страны от
членства в ВТО. Ведь не сек-
рет, что в первую очередь оно
благоприятно отразится на
экспортноориентированных
отраслях — металлургии и
нефтянке, в то время как ком-
пании из многих других отрас-
лей пока не готовы на равных
конкурировать с международ-
ными корпорациями.
Другим важным событием ста-
ло присвоение России инвес-
тиционного рейтинга между-
народным рейтинговым агент-
ством Fitch. В конце 2003 года
наша страна была удостоена
аналогичной оценки от
Moody’s, и теперь для полно-
ценного признания инвести-
ционной привлекательности
на Западе России не хватает
согласия третьего оценщи-
ка — Standard & Poor’s. Впро-
чем, по оценкам аналитиков,
в этом году и S&P может при-
соединиться к мнению коллег.
Характерно, что в день объяв-
ления о получении рейтинга
от Fitch российский фондовый
рынок не только не отреагиро-
вал на эту новость ростом, но,
наоборот, обвалился. Причи-
ной тому стала очередная ин-
формация по «делу ЮКОСа».
Новости о ЮКОСе в течение
всего прошлого года «терзали»
финансовый рынок, вынуждая
чиновников отбиваться от об-
винений в чрезмерном госре-
гулировании экономики, а
российских предпринимате-
лей опасаться за судьбу свое-
го бизнеса. Когда в конце года
налоговые претензии обруши-
лись на «Вымпелком», сомне-
ния бизнесменов и паника ин-
весторов усилились, а сотовой
компании стали прочить судь-
бу ЮКОСа. Между тем очевид-
но, что второго ЮКОСа наш
рынок может попросту не пе-
ренести, и в результате многие

достижения прошлого года мо-
гут быть разом перечеркнуты.

Нефтяная лихорадка

В отличие от отдельных компа-
ний, российская экономика в це-
лом чувствовала себя в прошлом
году хорошо благодаря беспреце-
дентным ценам на нефть, бив-
шим все рекорды. Последний по
времени ценовой рекорд был ус-
тановлен в конце сентября —
свыше $50 за баррель.

Как полагают эксперты, в бли-
жайшие 25 лет нефть будет
только дорожать вследствие
политической нестабильности
на Ближнем Востоке и топлив-
ного бума в Китае и других
азиатских странах. По их про-
гнозам, в самое ближайшее
время цены могут взлететь
и до $60–70 за баррель.
На первый взгляд, в этих усло-
виях нашей стране, являющей-
ся вторым после Саудовской
Аравии поставщиком нефти
в мире, будет еще теплее под
«нефтяным одеялом», которое
традиционно греет почти всю
российскую экономику. Одна-
ко фактически приток нефте-
долларов ускоряет темпы ин-
фляции, уровень которой уже
превысил установленные пра-
вительством показатели. Од-
новременно происходит и рез-
кое укрепление рубля — на
фоне общемирового падения
доллара. Между тем, укрепле-
ние рубля приводит к удорожа-
нию отечественных товаров и,
как следствие, к ослаблению
конкурентоспособности рос-
сийских компаний. Ко всему
прочему огромные нефтяные
доходы оказывают на россий-
ский бизнес еще и «заворажи-
вающее» воздействие: многие
компании не стремятся вкла-
дывать деньги в развитие, хро-
нически пребывая на «нефтя-
ной игле». Однако вечно дер-
жаться на столь запредельном
уровне нефтяные цены не мо-
гут. Рано или поздно они упа-
дут, и тогда наша экономика,
привыкшая к углеводородной
подпитке, окажется в весьма
незавидном положении.

Минувший год был для России
на редкость богатым на реформы,
правда, ни одна из них не была
доведена до конца. 2005 год дол-
жен стать кульминационным сра-
зу для нескольких глобальных
преобразований. Впрочем, поли-
тическая специфика может ниве-
лировать благие намерения ре-
форматоров. — Текст: Татьяна ТКАЧУК, Станислав МНЫХ

Шаг вперед — 
два назад
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Правительство попыталось
подстраховаться на случай
«нефтяного дефолта». С 1 янва-
ря 2004 года нефтяные сверх-
доходы поступают в стабилиза-
ционный фонд. К началу этого
года в нем скопилось более
570 млрд рублей. Однако со-
здатель и хранитель фонда,
глава Минфина Алексей Куд-
рин пока согласен изъять из
него средства лишь на покры-
тие дефицита Пенсионного
фонда и выплату внешних дол-
гов. При этом, по данным Счет-
ной палаты, уже за первые
семь месяцев 2004 года по
причине инфляции потери
фонда составили 9 млрд руб-
лей. Чтобы избежать дальней-
шего обесценивания фонда,
правительство разрешило
вкладывать его средства
в доллары США, евро, фунты
стерлингов, а также долговые
обязательства 14 западных
стран. Многочисленные же
предложения финансировать
за счет стабфонда потенциаль-
но прорывные для нашей эко-
номики индустриальные про-
екты пока не находят поддерж-
ки у правительства. Впрочем,
эксперты не исключают, что
в 2005 году продолжающий-
ся рост нефтяных цен может
все-таки подвигнуть и прези-

дента, и Минфин на распеча-
тывание нефтяной «копилки».

Административный 
передел

Неопределенность, которую вы-
зывало в начале прошлого года
в экономических, политических
и общественных кругах «дело
ЮКОСа», необходимо было как-то
преодолеть. Особенно учитывая
то, что скоро должны были прой-
ти выборы президента.

В Кремле сочли, что удачным
примером политической ясно-
сти могла бы стать структура
правительства, обновленная
не после, а до выборов главы
государства. «Полагаю, что
граждане России имеют пра-
во и должны знать предложе-
ния по составу высшего ис-
полнительного органа в слу-
чае моего избрания на долж-
ность президента России»,—
заявил Владимир Путин, сооб-
щая об изменениях в составе
и структуре правительства.
Так начался мощный виток ад-
министративной реформы.
В результате реорганизации
в правительстве стало на
13 министерств меньше, со-
кратилось количество госко-
митетов, но появились новые
административные образова-

ния — федеральные агентст-
ва. Кроме того, вместо шести
вице-премьеров остался
один — Александр Жуков. Оп-
ределившись со структурой
и обязанностями чиновни-
ков, их решили стимулиро-
вать на качественное выпол-
нение служебных обязаннос-
тей, значительно повысив
заработную плату. В резуль-
тате заработок федераль-
ных министров без учета над-
бавок вырос в 4,9 раз, зам-
министров, начальников де-
партаментов и отделов —
в 5–12 раз, чиновников низ-
шего звена — в 3,6–4 раза.
По мнению инициаторов идеи
повышения зарплат, более
высокие доходы должны сни-
зить уровень коррупции сре-
ди чиновников и позволить
набирать на работу в минис-
терства профессионалов
высшего уровня. Однако, как
отмечают эксперты, на этом
положительные эффекты ед-
ва начавшегося нового этапа
административной реформы
и закончились.
По причине затянувшейся
почти на полгода реструкту-
ризации правительства мно-
гие предприятия оказались
в весьма затруднительном
положении. В процессе ре-

— Я по натуре оптимист,
и мне очень хотелось бы на-
звать какое-то положитель-
ное событие, но объектив-
но в первую очередь я дол-
жен напомнить о ЮКОСе,
в частности об этой ужас-
ной, очень некрасивой ис-
тории по продаже «Юган-
скнефтегаза». На базисную
составляющую рыночной
экономики нашей страны
все, что связано с ЮКО-
Сом, оказывает пагубное
воздействие. К сожалению,
прогноз по притоку инвес-
тиций, инвестиционной
привлекательности, весь-
ма не радужный.

Юрий КОБАЛАДЗЕ, 
управляющий директор
«Ренессанс Капитал»:

— Самое важное, эпохаль-
ное событие прошлого го-
да — первый коммерчес-
кий космический полет. Это
событие изменит всю струк-
туру мировой экономики
в ближайшие несколько де-
сятилетий, и шанс для рос-
сийской экономики в том,
сможем ли мы извлечь из
этого пользу, или, в против-
ном случае, безнадежно от-
станем. Космическая индус-
трия находилась длитель-
ное время в состоянии за-
стоя именно из-за госмоно-
полии. Сейчас, когда огра-
ничения сняты, космос име-
ет шанс повторить успех
компьютерной индустрии
и высоких технологий.

Павел ЧЕРКАШИН, 
глава представительства
Siebel Systems, Inc.:
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форм чиновники отказыва-
лись принимать важные ре-
шения, подписывать докумен-
ты, менять законы. В резуль-
тате от такой задержки стра-
дал бизнес. Так, «Вымпелком»
почти год ждал реакции влас-
тей на свою заявку по поводу
получения новых номеров.
Запас старых был на исходе,
и компания вынуждена была
пойти на крайнюю меру: со-
кратить срок, после которого
абоненты, не оплатившие во-
время услуги оператора, от-
ключаются от сети. Пострада-
ли также ИТ-компании, биз-
нес которых зависит от госза-
казов: почти полгода чинов-
ники не объявляли тендеры
на обслуживание правитель-
ственных ИТ-систем.
Более того, выяснилось, что
первоначально утвержден-
ная структура правительства
отнюдь не совершенна. И чи-
новники принялись ее пере-
краивать. В итоге, например,
было восстановлено Мин-
связи, а его глава Леонид
Рейман, первоначально на-
значенный первым замом
в Минтрансе (в него было
влито Минсвязи), вернулся
на свой прежний пост.
Однако этим и без того затя-
нувшаяся административная
реформа отнюдь не ограни-
чится. Предполагается, что
наибольший масштаб она
обретет в следующем году.
Именно с 2005 года будут
проводиться по новым прави-
лам выборы губернаторов:
кандидатуру будет предлагать
президент, а утверждать ее
станут депутаты местного пар-
ламента. Кроме того, в ны-
нешнем году чиновники
должны, наконец, решить од-
ну из основных задач рефор-
мы: проблему ГУПов. Одни
из них будут ликвидированы,
другие — реорганизованы,
приватизированы или пере-
даны региональным властям.
Правда, судя по опыту про-
шлого года, ожидать только
положительных изменений
от реформы в 2005 году вряд
ли приходится.

Антипиар для банков

Внимательно изучив прошлогод-
ний архив периодической печати,
можно заметить: впервые слово
«кризис» применительно к ситуа-
ции на банковском рынке про-
звучало отнюдь не после появле-
ния информации об отзыве ли-
цензии у Содбизнесбанка. 

Панические настроения нача-
ли зарождаться после знаме-
нитой фразы главы Федераль-
ной службы финансового мо-
ниторинга Виктора Зубкова о
том, что судьбу Содбизнесбан-
ка могут разделить еще деся-
ток финансовых учреждений.
После этого по рынку стали хо-
дить слухи о черных списках
банков. А когда слова Зубкова
нашли подтверждение в виде
проблем, с которыми столк-
нулся «Кредиттраст», среди
вкладчиков началась паника.
Содбизнесбанк, «Кредит-
траст», «Диалог-Оптим», банк
«Павелецкий» — это далеко
не полный список банков,
чей бизнес рухнул во время

летнего кризиса доверия (не
считая Гута-банка, перекуп-
ленного Внешторгбанком).
Миллиарды рублей, изъятых
из банков вкладчиками, поте-
ря доверия к кредитным уч-
реждениям среди населе-
ния — таков печальный итог
кризиса. Однако несмотря на
то, что кризис остановлен, его
последствия будут ощущаться
еще и в нынешнем году.
Во-первых, до сих пор не за-
вершена ликвидация кредит-
ных учреждений, затеянная ЦБ
в рамках запущенной в экс-
тренном порядке летом про-
шлого года системы страхова-
ния вкладов. В процессе про-
верки кредитных организаций
«на надежность», для включе-
ния их в систему страхования
вкладов, ЦБ уже отозвал ли-
цензии примерно у двух десят-
ков банков. И, судя по всему,
это еще не предел. Между тем
у этих кредитных учреждений
были вкладчики, которые вряд
ли остались довольны ликви-
дацией их банков. Во-вторых,

кризис серьезно подорвал до-
верие граждан к банкам, вер-
нуть которое будет крайне
сложно. И, наконец, в-третьих,
события лета прошлого года не
прибавили плюсов россий-
ским банкам в глазах зару-
бежных контрагентов. Кредит-
ные учреждения США и Латвии
объявили, что будут закрывать
корреспондентские счета на-
ших банков. Получается, что
весь нынешний год банки вы-
нуждены будут активно рабо-
тать над возвратом доверия к
себе со стороны как внутрен-
них, так и зарубежных клиен-
тов и партнеров.

Фискальное несчастье

На фоне весьма пессимистичных
событий в банковской сфере,
ситуация в области налогового
реформирования, на первый
взгляд, выглядит довольно оп-
тимистично.

Так, бизнес получил поблажку
в виде снижения НДС с 20%
до 18%. А торговым предпри-
ятиям был предоставлен до-
полнительный бонус в виде
отмены 5-процентного налога
с продаж. Не менее приятные
изменения ждут налогопла-
тельщиков и в нынешнем го-
ду. С 1 января 2005 года всту-
пили в силу поправки к Нало-
говому кодексу, по которым,
в частности, изменены усло-
вия взимания единого соци-
ального налога. Максималь-
ная ставка ЕСН снижена с
35,6% до 26%. Кроме того, чи-
новники обещают в этом году
принять решение о новом
снижении НДС, которое, по
их планам, должно произойти
в 2006 году. Предполагается,
что ставка налога будет сни-
жена на 2% или даже больше.
Однако столь приятные для
бизнеса изменения и планы
несколько блекнут на фоне
других инициатив чиновников
в налоговой сфере. Пожалуй,
самое большое недовольство
предпринимателей вызвало
скандальное определение
Конституционного суда №169-
О, фактически запрещающее

В день объявления о получении
рейтинга от Fitch российский фон-
довый рынок не только не отреа-
гировал на эту новость ростом,
но, наоборот, обвалился.

Причиной тому стала
очередная информа-
ция по «делу ЮКОСа».
Новости о ЮКОСе в течение
всего прошлого года терзали
финансовый рынок, вынуждали
чиновников отбиваться от обви-
нений в чрезмерном госрегули-
ровании экономики, а предпри-
нимателей опасаться за судьбу
своего бизнеса.
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компаниям предъявлять НДС
к вычету при приобретении
товаров на заемные средства
до тех пор, пока кредит не бу-
дет полностью погашен. И хо-
тя КС под конец года все-таки
признал, что погорячился
с решением, его попытки ис-
править ситуацию пока не вы-
зывают особого оптимизма.
По мнению суда, возмещать
НДС компании, ведущие биз-
нес на заемные средства, мо-
гут только в том случае, если
их контрагенты являются доб-
росовестными налогоплатель-
щиками. Очевидно, что столь
неоднозначная поблажка
должна вызвать массу споров
и тяжб, так что в нынешнем
году стоит ожидать дальней-
ших инициатив чиновников
по их урегулированию.
Стремление властей снизить
количество «серых» схем, при-
меняемых налогоплательщи-
ками, в этом году может серь-
езно ударить и по малым
предприятиям. Если неболь-
шая фирма в 2004 году не ра-
ботала по упрощенной систе-
ме налогообложения, но же-
лает перейти на нее в 2005-
м, то, как утверждают налого-
вики, она должна вернуть
в бюджет всю сумму принято-
го к вычету в 2004 году НДС.
Любопытна аргументация чи-
новников из ФНС: перешед-
шая на «упрощенку» компания
не является плательщиком
НДС, а значит, на нее не рас-
пространяется и право полу-
чать вычет этого налога. Аб-
сурдность решения налогови-
ков может привести к тому,
что в целом неплохая идея
облегчения налогового бре-
мени для малого бизнеса мо-
жет быть сведена на нет. Во
всяком случае, для тех пред-
приятий, которые только со-
бираются перейти на выгод-
ный налоговый режим.

Удар ниже пенсии

Как это уже нередко бывало в на-
шей стране, одни реформы могут
совершенно непринужденно идти
вразрез с другими.

Так и получилось в случае с на-
логовой и пенсионной рефор-
мами. После того, как ради-
кальные предложения по сни-
жению ЕСН до 19,5%, способ-
ные реально повлиять на вы-
вод зарплат из налоговой те-
ни, не прошли, и был принят
компромиссный вариант, это
больно ударило по «пенсион-
ке». Реформа фактически была
скомкана властями, испугав-
шимися дефицита бюджета
Пенсионного фонда России
(ПФР). В конце марта прави-
тельство изменило правила
пенсионной реформы, исклю-
чив из нее граждан, родивших-
ся до 1967 года, и отложив
рост отчислений в накопитель-
ную часть до 2008 года. Это на-
несло сильнейший удар по не-
государственным пенсионным
фондам (НПФ). Вложив деньги
в пропаганду пенсионной ре-
формы и рекламу собственных
услуг, они узнали, что государ-
ство урезало потенциальный
размер рынка почти в четыре
раза. По их расчетам, в новых
условиях объем пенсионных
накоплений к 2010 году соста-
вит вместо 1,2 трлн рублей
лишь 356,3 млрд.
К тому же, сообразуясь с На-
логовым кодексом, перево-
дить накопления в НПФ буду-
щим пенсионерам абсолютно
невыгодно: эти фонды должны
платить налог на прибыль
и с суммы перечисленных пен-
сионных взносов, и с дохода
от их инвестирования. А с по-
лучаемых из НПФ выплат еще
и пенсионерам придется пла-
тить подоходный налог. При
этом накопления, оставшиеся
в ПФР, от всех этих налогов ос-
вобождены. То есть НПФ при-
шлось предупреждать клиен-
тов, что при переводе своих
накоплений они лишатся поч-
ти четверти сбережений. В ре-
зультате многие управляющие
компании резко утратили ин-
терес к «пенсионке».
Тем не менее, по словам экс-
пертов, употребление слова
«провалилась» в отношении
пенсионной реформы преж-
девременно, поскольку госу-

дарство так или иначе будет
вынуждено довести ее до
конца. Ожидается, что с янва-
ря этого года начнется новый
этап развития реформы: усло-
вия работы для ПФР и НПФ
будут уравниваться, и послед-
ние еще могут стать ее полно-
ценными участниками. Тем не
менее, до сих пор никто из чи-
новников не может точно
сформулировать, как именно
она будет осуществляться и
какие конкретные инициати-
вы предполагается принять
для того, чтобы преобразова-
ния пенсионной системы да-
ли реальный эффект.

Без позитива

Экономику России ожидает бур-
ный рост и процветание — так
прогнозировали всю первую по-
ловину прошлого года представи-
тели власти.

Эксперты добавляли к таким
заявлениям долю скептициз-
ма: инвестиционный климат
в стране ухудшается, утечка
капитала растет, давление го-
сударства на бизнес увеличи-
вается. И лишь к концу года
одно событие уравняло мне-
ния и тех и других. Налоговая
атака на «Вымпелком» вызва-
ла бурю пессимистических на-
строений как среди предпри-
нимателей, инвесторов, ана-
литиков, так и среди чиновни-
ков. Уже в декабре Алексей
Кудрин заявил, что темпы рос-
та экономики замедляются и
ждать удвоения ВВП в наме-
ченные сроки не приходится.
А руководитель ФСФР Олег
Вьюгин и замглавы МЭРТ Анд-
рей Шаронов фактически при-
знали, что экономическая по-
литика стала больше репрес-
сивной, нежели стимулирую-
щей. На фоне таких высказы-
ваний рассуждения о больших
объемах золотовалютных ре-
зервов, наличии стабфонда и
высоких ценах на нефть вы-
глядят уже не столь впечатля-
юще. Остается заметить, что
прошлый Новый год страна
встречала со значительно
большим оптимизмом. СФ

— Одно из важнейших со-
бытий прошлого года —
демонстрация российским
фондовым рынком доста-
точной стабильности и ус-
тойчивости. Даже несмотря
на ситуацию с ЮКОСом.
Причина этого — два зна-
чительных обстоятельства.
Во-первых, это неожидан-
но высокие цены на нефть,
которые, по сути, и спасли
фондовый рынок. Во-вто-
рых, присвоение России
долгожданного инвестици-
онного рейтинга агентст-
вом Fitch. Мы ожидаем,
что и следующий год будет
благоприятным.

Александр КАНДЕЛЬ, 
генеральный директор 
ИГ «Атон»:

— Одним из определяющих
событий уходящего года,
как в экономическом, так
и в политическом плане бы-
ло введение в России ново-
го Таможенного кодекса,
вступившего в силу с 1 ян-
варя 2004 года. Новый ко-
декс — огромный шаг впе-
ред на пути интеграции на-
шей страны в мировую эко-
номику. Его нормы наконец
приблизили Россию к раз-
витым европейским стра-
нам. Он оказал значитель-
ное влияние на весь товар-
ный рынок страны и снял
существенные препятствия
на пути присоединения Рос-
сии к ВТО.

Харро ван ГРААФЕЙЛАНД, 
генеральный директор 
«TNT Express Россия»:
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Около тридцати стран мира
в прошлом году избирали
высшее руководство. Причем
в половине из них у руля вста-
ли новые люди. Отечествен-
ный бизнес с наибольшим ин-
тересом следил за выборами
в трех государствах — Рос-
сии, США и на Украине.
Как это ни парадоксально, ре-
зультаты голосования в нашей
стране сложно назвать судь-
боносными. В том смысле, что
они абсолютно ничего не из-
менили. Да, впрочем, никто
перемен и не ожидал: сомне-
ний в переизбрании Владими-
ра Путина на второй срок не
высказывали ни аналитики,
ни члены штабов других кан-
дидатов, ни предприниматели.
И результаты выборов такие
прогнозы полностью подтвер-
дили. Из 64,39% проголосо-
вавших избирателей более
71% отдали свои голоса за
действующего президента.
Исходя из таких однозначных
прогнозов, планы, связанные
с возможной сменой руковод-
ства страны, никто не строил.
А значит, не столкнулся и с не-
обходимостью их пересматри-
вать. Не пришлось бизнесу
пройти и через период нео-
пределенности, нередко на-
ступающий после выборов:
все уже давно уяснили для се-
бя, who is Mr. Putin.
Избирательная кампания
в США, напротив, держала
в напряжении весь мир, в том
числе и Россию, поскольку
с большой долей уверенности
предугадывать исход голосо-
вания американцев не брал-
ся никто. Оба кандидата —
и республиканец Джордж
Буш, и демократ Джон Кер-
ри — имели достаточно силь-
ные позиции и практически
одинаковый рейтинг. Между
тем от того, кто именно из них
будет в ближайшие четыре го-
да управлять сверхдержавой,
зависело очень многое. В ча-
стности, предполагалось, что
при Керри неизбежно должны
будут упасть мировые цены
на нефть. Кандидат-демократ
собирался активно взяться

за стимулирование разработ-
ки и использования альтерна-
тивных источников энергии,
в то время как Буш ничего по-
добного не обещал. Фактиче-
ски победа последнего оказа-
лась позитивной новостью
для экономики России, напря-
мую зависящей от мировых
цен на нефть. К тому же про-
дление президентского сро-
ка Джорджа Буша на выборах
означало сохранение преж-
них, достаточно миролюби-
вых (по крайней мере, внеш-
не) взаимоотношений между
Россией и США.
На фоне американских выбо-
ров никто не ожидал, что име-
ющей значительно меньший,
нежели США, вес на междуна-
родной политической и эконо-
мической арене Украине
удастся почти невозможное:
заставить следить за своей
избирательной кампанией
весь мир. Однако яростное
противостояние двух основ-
ных кандидатов в президен-
ты Виктора Януковича и Вик-
тора Ющенко оказалось не
только любопытным зрели-
щем для любителей сенсаций,
но и серьезным препятстви-
ем для развития бизнеса,
в том числе и российского,
на Украине. Одним пришлось
столкнуться с проблемами,
которые начала испытывать
местная финансовая система
в ходе кампании, другие вы-
нуждены были отложить инве-
стиционные проекты на Укра-
ине до лучших времен. На мо-
мент сдачи номера оконча-
тельные итоги выборов еще
не были известны, но очевид-
но, что значительно более
благоприятный для России
вариант — победа Виктора
Януковича. Он не скрывает
своих пророссийских настро-
ений, и его открыто поддер-
живает Путин. А значит, в слу-
чае его избрания российско-
му бизнесу как минимум не
придется столкнуться с нео-
жиданностями, которые от-
нюдь не исключены в случае
прихода к власти прозападно
настроенного Ющенко. СФ

Президентские выборы обычно
не проходят бесследно для биз-
неса. В этом смысле избиратель-
ные кампании прошлого года
уникальны. Выборы глав госу-
дарств за рубежом оказались
для некоторых отечественных
предприятий значительно важ-
нее российских. — Текст: Татьяна ТКАЧУК

Пестрые выборы
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В течение всего прошлого года в рубрике «Климат-контроль» эксперты «Секрета
фирмы» — руководители российских компаний — оценивали влияние, которое
макроэкономические, политические и бизнес-события оказывали на деловой
климат в России. Всего в проекте приняли участие четыре экспертных совета.
Их члены напоследок оценили десять наиболее значимых событий 2004 года.
Мы благодарим наших экспертов за сотрудничество.

ПРИСВОЕНИЕ РОССИИ ИНВЕСТИЦИОННОГО РЕЙТИНГА АГЕНТСТВОМ FITCH +2,27

ВСТУПЛЕНИЕ В СИЛУ БОЛЕЕ ЛИБЕРАЛЬНОГО ЗАКОНА 

О ВАЛЮТНОМ РЕГУЛИРОВАНИИ +1,93

ПРИОБРЕТЕНИЕ АМЕРИКАНСКОЙ CONOCOPHILLIPS ПОСЛЕДНЕГО ГОСПАКЕТА 

АКЦИЙ ЛУКОЙЛА В РАЗМЕРЕ 7,59% УСТАВНОГО КАПИТАЛА ЗА $1,988 МЛРД. 

СДЕЛКА СТАЛА САМОЙ КРУПНОЙ В ИСТОРИИ РОССИЙСКОЙ ПРИВАТИЗАЦИИ +1,61

ИЗБРАНИЕ ПРЕЗИДЕНТОМ РОССИИ ВЛАДИМИРА ПУТИНА +1,57

ОТСТАВКА ПРАВИТЕЛЬСТВА РОССИИ ВО ГЛАВЕ С МИХАИЛОМ КАСЬЯНОВЫМ –0,30

ПРИНЯТИЕ ЗАКОНА О НОВОМ ПОРЯДКЕ ФОРМИРОВАНИЯ ОРГАНОВ ИСПОЛНИТЕЛЬНОЙ 

ВЛАСТИ В РЕГИОНАХ, СОГЛАСНО КОТОРОМУ ГУБЕРНАТОРЫ БУДУТ НАЗНАЧАТЬСЯ 

ПО ПРЕДСТАВЛЕНИЮ ПРЕЗИДЕНТА МЕСТНЫМИ ЗАКОНОДАТЕЛЬНЫМИ СОБРАНИЯМИ –0,41

АДМИНИСТРАТИВНАЯ РЕФОРМА –0,80

ВЫБОРЫ НА УКРАИНЕ –1,66

ЛЕТНИЙ КРИЗИС ДОВЕРИЯ НА РОССИЙСКОМ БАНКОВСКОМ РЫНКЕ –2,41

ВЫСТАВЛЕНИЕ НА ТОРГИ ГЛАВНОЙ ДОБЫВАЮЩЕЙ «ДОЧКИ» ЮКОСА — 

«ЮГАНСКНЕФТЕГАЗА» –2,55

ЭКСПЕРТНЫЙ СОВЕТ ЭКСПЕРТНЫЙ СОВЕТ

ОСНОВНЫЕ СОБЫТИЯ, ПОВЛИЯВШИЕ ЭКСПЕРТНАЯ ОЦЕНКА 

НА ДЕЛОВОЙ КЛИМАТ В РОССИИ В 2004 ГОДУ (СРЕДНИЙ БАЛЛ)

ОСНОВНЫЕ СОБЫТИЯ, ПОВЛИЯВШИЕ ЭКСПЕРТНАЯ ОЦЕНКА 

НА ДЕЛОВОЙ КЛИМАТ В РОССИИ В 2004 ГОДУ (СРЕДНИЙ БАЛЛ)
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1. ЕВГЕНИЙ АБОВ, ЗАМЕСТИТЕЛЬ ГЕНДИРЕКТОРА «ПРОФМЕДИА»

2. АЛЕКСЕЙ АНТИПОВ, ПРЕДСЕДАТЕЛЬ СОВЕТА ДИРЕКТОРОВ «БАЛТИМОР»

3. ВЛАДИМИР АНТОНОВ, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР ЗАО МПБК «ОЧАКОВО»

4. ИГОРЬ БАБАЕВ, ПРЕЗИДЕНТ АПК «ЧЕРКИЗОВСКИЙ»

5. СЕРГЕЙ БОБРИКОВ, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР «КОМУС»

6. АЛЕКСЕЙ БУЯНОВ, ПЕРВЫЙ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ АФК «СИСТЕМА»

7. РУБЕН ВАРДАНЯН, ПРЕЗИДЕНТ «ТРОЙКА ДИАЛОГ»

8. АЛЕКСАНДР ВИНОГРАДОВ, ПРЕЗИДЕНТ «ГОЛДЕН ТЕЛЕКОМ»

9. ЯКОВ ГРИБОВ, ПРЕЗИДЕНТ NEMIROFF

10. ВЯЧЕСЛАВ ДАВИДЕНКО, ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ «РЕНЕССАНС КАПИТАЛ»

11. ЛЕННАРТ ДАЛЬГРЕН, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР IKEA В РОССИИ

12. ШТЕФАН ДЕРТНИГ, ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ И ДИРЕКТОР МОСКОВСКОГО ОФИСА 

THE BOSTON CONSULTING GROUP (BCG)

13. КИРИЛЛ ДМИТРИЕВ, УПРАВЛЯЮЩИЙ ДИРЕКТОР DELTA PRIVATE EQUITY PARTNERS

14. ВЛАДИМИР ЕВСТАФЬЕВ, ПРЕЗИДЕНТ АКАР

15. ГАЛИНА ИЛЬЯШЕНКО, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР «СЕДЬМОЙ КОНТИНЕНТ»

16. АНАТОЛИЙ КАРАЧИНСКИЙ, ПРЕЗИДЕНТ ГРУППЫ КОМПАНИЙ IBS

17. ОУВЕН КЕМП, ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ HP, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР «HP РОССИЯ»

18. ЮРИЙ КОВАЛЕВ, ПРЕДСЕДАТЕЛЬ СОВЕТА ДИРЕКТОРОВ «КАМПОМОС»

19. ЕЛЕНА КОНЕВА, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР «КОМКОН»

20. СЕРГЕЙ КОСТЫЛЕВ, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР КОРПОРАЦИИ «ИЛИМ ПАЛП»

21. АЛЕКСАНДР КОСЬЯНЕНКО, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР «ПЕРЕКРЕСТОК»

22. БОРИС КРАСНЯНСКИЙ, ПРЕДСЕДАТЕЛЬ ПРАВЛЕНИЯ «ИФД КАПИТАЛЪ»

23. ИЛЬЯ КУЗЬМЕНКОВ, ПРЕДСЕДАТЕЛЬ СОВЕТА ДИРЕКТОРОВ КОММУНИКАЦИОННОЙ ГРУППЫ

«КУЗЬМЕНКОВ И ПАРТНЕРЫ»

24. СЕРГЕЙ ЛИТОВЧЕНКО, ИСПОЛНИТЕЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР АССОЦИАЦИИ МЕНЕДЖЕРОВ

25. АЛЕКСЕЙ МАМИН, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР «ДАРЬЯ»•

26. ВИКТОР МАКУШИН, ПРЕЗИДЕНТ МАИР

27. ЛЕОНИД МЕЛАМЕД, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР РОСНО 

28. ВЛАДИМИР МЕХРИШВИЛИ, СТАРШИЙ ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО ФИНАНСАМ 

И АДМИНИСТРИРОВАНИЮ «РОСТИК ГРУПП»

29. АНАТОЛИЙ МИЛЮКОВ, ГЛАВНЫЙ УПРАВЛЯЮЩИЙ ДИРЕКТОР «АЛЬФА-КАПИТАЛ»

30. ОЛЬГА МИРИМСКАЯ, ПРЕДСЕДАТЕЛЬ СОВЕТА ДИРЕКТОРОВ «РУССКИЙ ПРОДУКТ»

31. АНДРЕЙ МЛАДЕНЦЕВ, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР «НИЖФАРМ»

32. АЛЕКСЕЙ МОРДАШОВ, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР «СЕВЕРСТАЛЬ»

33. ВАДИМ МОШКОВИЧ, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР «ГРУППА КОМПАНИЙ „РУСАГРО”»

34. ВИКТОР НИКОЛАЕВ, КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР, 

ЗАМЕСТИТЕЛЬ ГЕНДИРЕКТОРА АЭРОПОРТА ШЕРЕМЕТЬЕВО

35. ДМИТРИЙ НОВИКОВ, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР «КОНСУЛЬТАНТ ПЛЮС»

36. ВАЛЕРИЙ ОКУЛОВ, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР «АЭРОФЛОТ — РОССИЙСКИЕ АВИАЛИНИИ»

37. РОМАН ПЕТРЕНКО, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР ТЕЛЕКОМПАНИИ ТНТ

38. ИГОРЬ ПИСАРСКИЙ, ПРЕДСЕДАТЕЛЬ СОВЕТА ДИРЕКТОРОВ «Р. И. М. ПОРТЕР НОВЕЛЛИ»

39. ЭДУАРД ПОЛЯКОВ, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР «ПОЛАР»

40. ВАСИЛИЙ ПРУТКОВСКИЙ, ЗАМЕСТИТЕЛЬ ГЕНЕРАЛЬНОГО ДИРЕКТОРА, 

ПАРТНЕР «БДО ЮНИКОН КОНСАЛТИНГ»

41. ЮРИЙ РОВЕНСКИЙ, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР «РБК ИНФОРМАЦИОННЫЕ СИСТЕМЫ»

42. ЛЕОНИД ОСИПОВ, ГЛАВА МОСКОВСКОГО ПРЕДСТАВИТЕЛЬСТВА ROLSEN ELECTRONICS

43. АНДРЕЙ СКУРИХИН, ЧЛЕН СОВЕТА ДИРЕКТОРОВ S.P.I. «СОЮЗПЛОДИМПОРТ»

44. ИЛЬЯ СЛУЦКИЙ, ПРЕЗИДЕНТ MEDIA ARTS GROUP

45. ДМИТРИЙ СТРАШНОВ, ДИРЕКТОР PHILIPS CONSUMER ELECTRONICS В РОССИИ

46. ЛЕОНИД СТРАХОВ, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР «СПОРТМАСТЕР»

47. МИХАИЛ СУСОВ, ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ПО МАРКЕТИНГУ МТС*

48. ВЛАДИМИР РУГА, ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ ТНК-BP

49. РУСЛАН ТАГИЕВ, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР GALLUP TNS

50. АЛЕКСАНДР ТОРБАХОВ, ГЛАВНЫЙ ИСПОЛНИТЕЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР 

ФИНАНСОВОЙ КОРПОРАЦИИ «УРАЛСИБ»

51. АЛЕКСАНДР ТЫНКОВАН, ПРЕЗИДЕНТ «М. ВИДЕО»
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АНДРЕЙ БЕРЕЖНОЙ, 

ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР
КОМПАНИИ RALF RINGER:

— Какую обратную связь
вы чаще всего получаете
от своих читателей: претен-
зии, благодарности, обви-
нения в искажении инфор-
мации, предложения о со-
трудничестве, требования
написать опровержение,
предложения «теперь напи-
сать про нашу фирму»?
СФ: Читатели чаще всего де-
лятся с нами мыслями по по-
воду статей в «Секрете фир-
мы», а еще чаще — делятся
ими не с нами, а друг с другом
на нашем сайте. А что касает-
ся героев статей, то от них мы
получаем все перечисленное
выше, в том числе претензии
и обвинения в искажении ин-
формации. Но важно, как нам
кажется, другое — что даже
серьезные претензии часто
становятся поводом для раз-
вития сотрудничества.

МАКСИМ ПРОТАСОВ, 

ПРЕДСЕДАТЕЛЬ ПРАВЛЕНИЯ
«ПОМИДОРПРОМ»:

— Насколько удачен «Сек-
рет фирмы» с точки зрения
финансовых показателей?
Вышел ли журнал на точку
безубыточности?
СФ: Бизнес-модель «Секрета
фирмы» (как и многих других
деловых изданий) предпола-
гает, что основные доходы он
получает от размещения рек-
ламы. В 2004 году объем рек-
ламы в журнале вырос более
чем в три раза по сравнению
с 2003-м. В результате в октя-
бре прошлого года СФ вышел
на точку безубыточности и
сейчас является операцион-
но рентабельным проектом.

ВАЛЕРИЙ ПОЛЯКОВ, 

ПРЕЗИДЕНТ КАДРОВОГО
ОБЪЕДИНЕНИЯ «МЕТРОПОЛИС»:

— Участвует ли «Секрет
фирмы» в обеспечении
межрегиональной мигра-
ции кадров в России и СНГ?
Кто из сотрудников журна-
ла заканчивал школу или
вуз не в Москве?
СФ: Признаемся, только сей-
час осознали, насколько ак-
тивно мы участвуем в «обес-
печении межрегиональной
миграции кадров». Блиц-оп-
рос показал, что из авторов
только один человек заканчи-
вал школу в Москве — все
остальные, включая главного
редактора, среднее образо-
вание получали в регионах.
А вот вузы в основном закан-
чивали в Москве и Санкт-Пе-
тербурге.

ДМИТРИЙ АБРАМОВ, 

ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТ
ПО МАРКЕТИНГУ IRU: 

— Среди руководителей со-
временных компаний до-
статочно женщин. Ваш жур-
нал пока серьезно не касал-
ся этой темы. Если планиру-
ются публикации такого ро-
да, в каком ключе они будут
преподноситься?
СФ: На руководящих позициях
в «Секрете фирмы» — и в ре-
дакции, и в коммерческих
службах — много женщин. На-
верное, поэтому мы никогда и
не обращали серьезного вни-
мания на тему «женщина-руко-
водитель», считая, что в этом
уже нет ничего особенного.
Но если обратим, скорее всего
напишем, что женщины — по
крайней мере, по нашему опы-
ту — часто оказываются более
выносливыми и твердыми ру-
ководителями, чем мужчины.

АЛЕКСАНДР ИДРИСОВ, 

ПРЕДСЕДАТЕЛЬ СОВЕТА
ДИРЕКТОРОВ ГРУППЫ 
«ПРО-ИНВЕСТ»:

— Я уверен, что через до-
вольно непродолжительное
время «Секрет фирмы» ста-
нет лидирующим журналом
на рынке деловой прессы.
Но, как известно, стать лиде-
ром проще, чем удержать
лидерство. Каким образом
вы сохраните присущий ва-
шей команде энтузиазм, от-
крытость и желание доко-
паться до самой сути?
СФ: По своей сути «Секрет фир-
мы» — не организация, а, ско-
рее, творческое партнерство.

И каждый из «партнеров» за-
нимается своим направлени-
ем, имея достаточную свободу
для творчества. Задача глав-
ного редактора и издателя —
просто следить за тем, чтобы
это творчество было направ-
лено на поиск и описание луч-
шей российской бизнес-прак-
тики и самых современных
бизнес-технологий. Поэтому до
тех пор, пока российские ком-
пании не перестанут стремить-
ся быть лучшими и использо-
вать для этого самые совре-
менные технологии, наши «эн-
тузиазм, открытость и желание
докопаться до самой сути», мы
уверены, никуда не денутся.

ИГОРЬ КУБАНОВ, 

ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР
КОМПАНИИ «БЫСТРОВ»:

— Какие, на ваш взгляд,
тренды будут преобладать
в российском бизнесе
в 2005 году?
СФ: Ответу как раз на этот во-
прос посвящено значитель-
ное количество материалов
специального выпуска (см.,
например, стр. 26, 40, 51, 53).
Но чтобы реализовались все
позитивные тренды, прежде
всего необходимо перело-
мить главный, на наш взгляд,
негативный тренд — нараста-
ние среди предпринимателей
опасений за судьбу собствен-
ного бизнеса из-за противо-
речивых поступков власти. Ес-
ли эту тенденцию не удастся
сломать, бизнес в лучшем слу-
чае просто воздержится от
всяких действий. И о каких-
либо других трендах уже не бу-
дет смысла говорить. СФ

Вот уже два года «Секрет фирмы» терзает руководителей компаний
«больными вопросами», выясняя, что думает бизнес о важных
проблемах экономики и корпоративной жизни. И только в этом номере
мы предоставили менеджерам возможность задать «больные вопросы»
нам. Что бизнес хочет знать о «Секрете фирмы»?
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В прошлом году на долю российского бизнеса при-
шлось немало провалов с далеко идущими послед-
ствиями. Причем, как правило, в откровенных и бе-
зусловных неудачах вины компаний не было. Причи-
ной большинства неприятностей стал не менедж-
мент, а давление властей, вмешательство в корпо-
ративные дела извне или неблагоприятная макро-
экономическая ситуация. Впрочем, некоторые ком-
пании потерпели неудачу из-за чрезмерной уверен-
ности в незыблемости своих позиций. Например,
просчеты в маркетинговой политике «Вимм-Билль-
Данна» привели к тому, что компания утратила ли-
дерство на соковом рынке. А TNS Gallup Media, так и
не сумев наладить отношения с «Первым каналом»,
с 2006 года лишится права называться официаль-
ным телеизмерителем.
Разумеется, ушедший год запомнится не только и даже
не столько провалами. В 2004-м было заключено нема-
ло знаковых сделок, в том числе крупнейших в отрасли.
Хотя и здесь не обошлось без влияния государства. Так,
в прошлом году оно продало свой 7,59-процентный па-
кет акций самой большой нефтяной компании России
ЛУКОЙЛ самой большой нефтяной компании США
ConocoPhillips за $1,99 млрд — крупнейшая сделка в ис-
тории российской приватизации.
Кроме того, власти оказали непосредственную под-
держку государственному Внешторгбанку, позволив ему
за смешную сумму 1 млн рублей купить Гута-банк, кото-
рый в разгар летнего банковского кризиса оказался в

патовой ситуации. Сейчас правительство озабочено
тем, как не прогадать при объединении «Газпрома» и
«Роснефти», разрешить ли Siemens покупку «Силовых
машин», что делать с реформой РАО «ЕЭС России» и как
поскорее создать Единую национальную авиастрои-
тельную компанию, чтобы наши авиастроители стали
наконец конкурентоспособны на мировом рынке.
Периодически государство занимается еще и тем, что
указывает компаниям на их место. Последней жертвой
стал «Вымпелком», которому в наступившем году пред-
стоит выпутываться из довольно сложной ситуации.
И все-таки несмотря ни на что многие компании уве-
ренно шли к успеху. Компания «Нижфарм» нашла круп-
ного западного партнера. «Северсталь» и «Норникель»
занимаются экспансией на Запад, «Росгосстрах» вкла-
дывает миллионы долларов в реорганизацию и стано-
вится лидером. Так что российские компании активно
развиваются, пусть даже иногда не благодаря, а вопре-
ки. И при этом не устают задаваться вопросом: будет ли
госдавление в новом году возрастать или же власть со-
гласится стать более предсказуемой в своих отношени-
ях с бизнесом?
Сейчас ответить на этот вопрос не в состоянии, навер-
ное, никто. СФ тоже не взял на себя смелость давать точ-
ные прогнозы. Вместо этого мы представляем читателям
компании, которые в 2004 году достигли наиболее зна-
чимых результатов; которые, напротив, серьезно сдали
свои позиции; и наконец, компании, подготовившие поч-
ву для серьезного рывка в наступившем году.
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Выставка достижений

2004 год ознаменовался крупными сделка-
ми, которые совершили российские компа-
нии, нарастив бизнес и усилив позиции на
рынке. А некоторые достигли тех же целей,
обойдясь без купли-продажи. «Секрет фир-
мы» представляет семь наиболее заметных
прорывов российских компаний.  
— Текст: Мария ПЛИС, Наталья УЛЬЯНОВА, Ольга ШЕВЕЛЬ, Павел КУЛИКОВ Иллюстрация: Анна МУЗЫКА
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Магнитная монополия
В самом конце года неожиданный прорыв соверши-
ли акционеры Магнитогорского металлургического
комбината, получившие контроль над 97% акций
предприятия.

Таким образом, одна из главных интриг года под
названием «Кто станет владельцем госпакета Маг-
нитки» благополучно разрешилась: предприятие це-
ликом и полностью перешло в руки мажоритарных
акционеров. Помимо менеджеров ММК основными
претендентами на 23,76% обыкновенных акций, вы-
ставленных на торги, были стальная группа «Мечел»
и Новолипецкий меткомбинат, причем главным со-
перником акционеров ММК на аукционе эксперты
называли именно «Мечел», который владел более
16% акций «Магнитки» и неоднократно заявлял о сво-
их намерениях купить еще и госпакет комбината. Ес-
ли бы «Мечелу» это удалось, стальная группа получи-
ла бы контроль примерно над 40% акций ММК, а вме-
сте с ними — право влиять на политику совета дирек-
торов комбината. Но борьба не состоялась: накануне
аукциона акционеры «Мечела» продали свою долю в
ММК структурам, близким к менеджменту комбина-
та, а на сам аукцион не пришли, равно как и предста-
вители НЛМК. В результате госдоля «Магнитки» бы-
ла куплена по номинальной цене — $790 млн — ком-
панией, представляющей интересы менеджеров
ММК. Так последний государственный стальной ак-
тив был, по выражению аналитика «Тройки Диалог»
Василия Николаева, «тихо и мирно приватизиро-
ван». Исход аукциона, несмотря на неожиданность,
устроил экспертов, которые надеются, что теперь ни-
что не помешает менеджерам ММК сделать структу-
ру предприятия прозрачной и в скором времени вы-
вести акции комбината на фондовые биржи.

Внешторгбанку подфартило
Летний банковский кризис доверия стал головной
болью для большинства российских кредитных орга-
низаций, но только не для Внешторгбанка.

Принадлежащий государству ВТБ во время кризи-
са сумел серьезно нарастить свои активы, купив по
дешевке терпящий бедствие Гута-банк благодаря
беспрецедентному поступку Центробанка. ЦБ про-
финансировал ВТБ на сумму 700 млн руб. в обмен на
обещание, что последний приобретет Гута-банк. На
полученные средства ВТБ восстановил кредитоспо-
собность банка, а вскоре купил 85,5% его акций за

символические деньги — 1 млн руб. Похожим обра-
зом ВТБ повел себя в 1998 году, приобретя за не менее
символические 5,5 млн руб. Мост-банк, рухнувший
после кризиса. Тогда ВТБ отошли часть офисов и про-
фильных активов банка.

На этот раз ВТБ досталась одна из самых разви-
тых банковских филиальных сетей страны. Кроме
того, ВТБ получил и косвенные дивиденды. Банк
предложил «Гуте» себя в качестве соинвестора в
промышленных проектах группы. Среди них: кон-
церн «Бабаевский», проект «Золотой остров» (на
нынешней территории фабрики «Красный Ок-
тябрь»), «Пермские моторы» и т. д. Предложение
оказалось из разряда тех, от которых трудно отка-
заться в сложившейся ситуации, хотя еще в начале
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ПРОРЫВЫ ГОДА

КОМПАНИЯ ДОСТИЖЕНИЕ РЕЗУЛЬТАТ

ВНЕШТОРГБАНК ПОКУПКА ГУТА-БАНКА СЕРЬЕЗНОЕ РАСШИРЕНИЕ ФИЛИАЛЬНОЙ СЕТИ. 

В РАЗГАР ЛЕТНЕГО БАНКОВСКОГО КРИЗИСА ЗА 1 МЛН РУБЛЕЙ ПОЛУЧЕНИЕ ВОЗМОЖНОСТИ УЧАСТВОВАТЬ В ПРОЕКТАХ ГРУППЫ «ГУТА»

ЛУКОЙЛ ПРОДАЖА ГОСУДАРСТВОМ 7,59% АКЦИЙ ДОСТУП К НОВЫМ КАНАЛАМ СБЫТА И ФИНАНСОВЫМ ВОЗМОЖНОСТЯМ ПАРТНЕРА. 

АМЕРИКАНСКОЙ CONOCOPHILLIPS ЗА $1,99 МЛРД ПОЛУЧЕНИЕ ЛОББИСТА В ВОПРОСАХ ВОЗВРАЩЕНИЯ НА РЫНОК ИРАКА

«СЕВЕРСТАЛЬ-ГРУПП» ПОКУПКА АМЕРИКАНСКОЙ ROUGE INDUSTRIES ЗА $285,5 МЛН ПРИОБРЕТЕНИЕ СТРАТЕГИЧЕСКИ ВАЖНОГО РЫНКА СБЫТА

«РУССКИЙ АЛЮМИНИЙ» ДОГОВОРЕННОСТЬ С КОМПАНИЕЙ ALCOA О ПРОДАЖЕ ЕЙ ДВУХ ЗАВОДОВ, ОПТИМИЗАЦИЯ АКТИВОВ. ИЗБАВЛЕНИЕ ОТ НЕОБХОДИМОСТИ НАЛАЖИВАТЬ

ПО НЕЗАВИСИМЫМ ОЦЕНКАМ, ЗА $300–400 МЛН КАНАЛЫ СБЫТА ПРОДУКЦИИ, НЕ ЯВЛЯЮЩЕЙСЯ ДЛЯ КОМПАНИИ ОСНОВНОЙ

«НИКОЙЛ» ПОКУПКА БАНКА «УРАЛСИБ» (СУММА СДЕЛКИ НЕ РАЗГЛАШАЕТСЯ) ЛИДИРУЮЩИЕ ПОЗИЦИИ В БАНКОВСКОЙ РОЗНИЦЕ В МАСШТАБАХ ВСЕЙ СТРАНЫ.

ВОЗМОЖНОСТЬ СМЕНИТЬ НАЗВАНИЕ И ТАКИМ ОБРАЗОМ ИЗБАВИТЬСЯ ОТ «НЕФТЯНОГО» ИМИДЖА

«РОСГОССТРАХ» РЕСТРУКТУРИЗАЦИЯ СТОИМОСТЬЮ $200 МЛН ПОЛУЧЕНИЕ ЛИДИРУЮЩИХ ПОЗИЦИЙ ПО МНОГИМ ВИДАМ СТРАХОВАНИЯ



года «Гута» планировала сотрудничать с другими
партнерами.

Далее амбиции ВТБ распространились на петер-
бургский Промстройбанк. Председатель правления
ВТБ Константин Костин и председатель наблюдатель-
ного совета ПСБ Владимир Коган подписали согла-
шение, согласно которому в прошлом году ВТБ ото-
шли 25% плюс 1 акция питерского банка. Предполага-
ется, что в течение двух лет сделка, в результате кото-
рой ВТБ достанется более 70% ПСБ, будет завершена.

Как известно, разговоры о приватизации ВТБ и
привлечении туда западных акционеров ведутся уже
давно, и, по всей вероятности, усиление банка впол-
не укладывается в концепцию российских властей —
выручить за него по максимуму. Как заявлял сам Кос-
тин, после завершения всех сделок ВТБ должен будет
составить конкуренцию Сбербанку. Это, безусловно,
не может не воодушевить потенциальных иностран-
ных инвесторов.

Нефтяной альянс
Самой крупной приватизационной сделкой в исто-
рии России стала покупка в прошлом году 7,59% ак-
ций ЛУКОЙЛа американской нефтяной компанией
ConocoPhillips за $1,99 млрд.

ЛУКОЙЛ, приобретя опытного стратегического
инвестора, по словам аналитика УК «Тройка Диалог»
Олега Максимова, теперь сможет привлекать его для

участия в капиталоемких проектах и пользоваться
отработанными каналами сбыта нового партнера.
Conoco же сможет включать в свою отчетность соот-
ветствующую долю запасов и прибыли ЛУКОЙЛа, а
это увеличит запасы нефти американской компании
более чем на 50%.

Первым проектом ЛУКОЙЛа и Conoco станет
СП «Руско», которое должно появиться до февраля

этого года. Предприятие создают специально для
разработки Тимано-Печорского нефтегазового ме-
сторождения, чьи запасы нефти оцениваются в
10 млрд баррелей. По словам эксперта ИК «Ренес-
санс Капитал» Рональда Смита, для обеих компа-
ний сотрудничество оказывается взаимовыгод-
ным. По соглашению, Conoco получит 30% акций
СП и практически прямой доступ к российским
нефтяным запасам, а ЛУКОЙЛ сможет воспользо-
ваться техническими мощностями Conoco. Кроме
того, лишь за свою долю в СП, без учета иных вло-
жений, Conoco должен выплатить более $370 млн.
Сотрудничество с Conoco может открыть для рос-
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«Магнитка» перестала

быть достоянием госу-

дарства: менеджеры

комбината «тихо и мир-

но» прибрали его к ру-

кам

Два завода «Русала»

выпускают столько

алюминиевого прока-

та, что освоить его

без участия Alcoa ока-

залось невозможно

D
P

A
/

P
H

O
TA

S

Летний банковский кризис доверия стал головной болью
для большинства российских кредитных организаций, но
только не для Внешторгбанка. Принадлежащий государству
ВТБ во время кризиса сумел серьезно нарастить свои акти-
вы, прикупив по дешевке терпящий бедствие Гута-банк.

темы номера
После завершения всех сделок ВТБ должен
будет составить конкуренцию Сбербанку.
Это, безусловно, не может не воодушевить
потенциальных иностранных инвесторов



темы номера
Российский холдинг сделал Rouge Industries
предложение о покупке. Его интересовали акти-
вы, к которым прилагались действующие кон-
тракты с мировыми автомобильными гигантами

сийской компании и новые перспективы в области
добычи газа. Тимано-Печора обладает значитель-
ными запасами природного газа, а американская
компания уже проявляла интерес к проектам по
разработке российских газовых месторождений, в
частности, на Сахалине. Пока совместные планы в
этой области не обозначены, но, по словам предста-
вителя ЛУКОЙЛа Дмитрия Долгова, «такое сотруд-
ничество не исключено».

Альянс, кроме всего прочего, может предоставить
ЛУКОЙЛу шанс вернуться в Ирак, чтобы продол-
жить разработки крупнейшего нефтяного место-
рождения Западная Курна. ЛУКОЙЛу принадлежит
68,5% в российском консорциуме, созданном для ос-
воения этого проекта. Контракт был расторгнут при
режиме Саддама Хусейна. После выборов в Ираке
Conoco намерен начать переговоры с новыми влас-
тями, причем, вероятно, речь пойдет о создании
предприятия, в котором ЛУКОЙЛу будет принадле-
жать контрольный пакет, а Conoco — 17,5%.

«Северсталь-групп» в Новом Свете
В минувшем году «Северсталь-групп» купила свой
первый актив за рубежом и, таким образом, обеспе-
чила себе рынок сбыта в Северной Америке.

Шанс выйти на западные рынки представился
«Северсталь-групп» после того, как американская
компания Rouge Industries (пятый по величине про-
изводитель стали в США) объявила о своем банкрот-
стве. Российский холдинг сделал акционерам Rouge
Industries предложение о покупке, тем более что
можно было выкупить только активы, к которым
прилагались действующие контракты с автомобиль-
ными гигантами — Ford, DaimlerChrysler и General
Motors. Предложив более выгодные условия
($285,5 млн), «Северсталь» сумела обойти на конкур-
се других претендентов. Как заявлял в интервью СФ
председатель совета директоров Severstal North
America (бывшая Rouge Industries) Вадим Махов, уже
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Мини-бум на фондовом рынке
Прошедший год стал поистине урожайным на проведение IPO

российскими компаниями. Хотя взрыва фондового рынка, как

предсказывали аналитики, не произошло, однако после долгого

затишья свои акции разместили на бирже шесть компаний. Учи-

тывая, что с 1996 по 2003 год на IPO вышли лишь пять компаний,

это можно считать настоящим прорывом.

В марте авиапромышленная корпорация «Иркут» разместила

на ММВБ и РТС 23,3% акций, выручив за них $127 млн. В кон-

це апреля на тех же биржах концерн «Калина» разместил

28% акций, выручив за них почти $51,9 млн. В октябре на

Нью-Йоркской фондовой бирже владельцы стальной группы

«Мечел» Игорь Зюзин и Владимир Иорих продали 10% акций ком-

пании за $291 млн. Вслед за этим в ноябре на РТС разместился

«Седьмой континент», выручив за 13% акций $80,7 млн. Послед-

ними в минувшем году отличились Rambler и «Открытые инвести-

ции», разместившие акции на AIM (альтернативной площадке

Лондонской фондовой биржи) и РТС соответственно.

Акции большинства новичков фондового рынка представляются

инвесторам рисковыми. К примеру, ОАО «Седьмой континент»

формально не обладает собственным недвижимым имуществом.

«Открытые инвестиции», как считают некоторые аналитики, идут

на биржу, чтобы застраховаться от падения цен на перегретом

рынке недвижимости. Rambler выбрал для размещения своих ак-

ций площадку AIM, предъявляющую мягкие требования к про-

зрачности компаний.

Несмотря ни на что, все компании-эмитенты разместились без

проблем. Как считают эксперты, успеху новичков благоприятст-

вовал тот фактор, что на российском фондовом рынке на сегодня

наблюдается дефицит ценных бумаг. Особенно успешным выход

на IPO оказался для стальной группы «Мечел», которая в 2004 го-

ду была единственной компанией, разместившейся на Нью-Йорк-

ской бирже вслед за пионерами российского IPO — «Вымпелко-

мом», МТС и «Вимм-Билль-Данном». Традиционные капиталоем-

кие бизнесы из России на американском фондовом рынке до сих

пор были представлены только «Татнефтью».

О планах выхода на IPO в новом году заявило уже около двадцати

компаний самого разного размера и профиля деятельности. По-

этому у аналитиков есть все основания полагать, что настоящий

взрыв фондового рынка просто отложился на год.
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Conoco готов предоставить ЛУКОЙЛу свои передовые техно-

логии в обмен на доступ к российским недрам



через три месяца под руководством «Северстали»
американский завод получил первую прибыль — не-
сколько десятков миллионов долларов.

Покупкой Rouge Industries западная экспансия
«Северстали», по всей видимости, не ограничится.
Компания претендует на покупку канадской Stelco,
находящейся сейчас в процедуре банкротства. Если
«Северстали» удастся совершить сделку, она станет
крупнейшим производителем стали в России и вой-
дет в мировую десятку. Правда, акционеры Stelco
предпочли российской компании Deutsche Bank.
Впрочем, окончательное решение о том, кто все-та-
ки будет покупателем Stelco, еще не вынесено. Меж-
ду тем некоторые аналитики склонны думать, что
«Северстали» повезет больше, если ей не позволят
купить Stelco. По их мнению, сделка по покупке об-
ремененной серьезными финансовыми проблема-
ми канадской сталелитейной компании (по итогам
2003-го ее чистый убыток составил $563 млн) резко
снизит рентабельность всего холдинга. Покупка
Rouge Industries оценивалась как более выгодная, по-
скольку позволила «Северстали» закрепиться на
американском рынке и получить страховку на случай
снижения цен на сталь и падения спроса, которые
ожидаются через несколько лет. В такой ситуации
вполне вероятно введение в США заградительных
таможенных барьеров, как это уже было в 2001 году.
И на этот случай у «Северстали», владеющей круп-
ным активом в Америке, имеется страховка.

Нерусский алюминий
«Русский алюминий» сумел договориться с крупней-
шей в мире алюминиевой компанией Alcoa о прода-
же двух своих заводов. Таким образом, российская
компания сможет избавиться от головной боли: ей
больше не придется думать, как наладить сбыт не
востребованной на внутреннем рынке продукции.

Сделка между компаниями, о которой было объяв-
лено еще в мае 2004 года, должна быть завершена в
этом году. Осенью ФАС дала Alcoa разрешение на по-
купку у «Русала» Белокалитвинского металлургичес-
кого производственного объединения (БКМПО) и
Самарского металлургического комбината (СМЗ),
хотя официального заявления об этом еще не после-
довало. Участники рынка считают, что активы
БКМПО и СМЗ могут оцениваться в $300–400 млн.
При этом «Русал» оптимизирует свои активы, продав
заводы, мощности которых компания способна за-
грузить лишь на 40–45% из-за отсутствия спроса на
продукцию на внутреннем рынке. «БКМПО и СМЗ в
сумме могут производить 75% российского алюми-
ния высокого передела,— говорит вице-президент
ИК „Атон” Александр Агибалов.— Но в стране сей-
час не требуется столько проката или прессованной и
литейной продукции из алюминия. С 2000 года „Ру-
сал” пытался наладить сбыт за границу, но так и не
смог получить долгосрочных контрактов».

Очевидно, в «Русале» признали, что Alcoa, из про-
дукции которого изготовляется 90% мировых алюми-
ниевых сплавов, используемых в авиации, лучше
справится с реализацией переработанного алюми-

ния БКМПО и СМЗ. По словам гендиректора «Руса-
ла» Александра Булыгина, сделка полностью отвеча-
ет стратегии российской компании, для которой ос-
новной продукт — первичный алюминий и его спла-
вы. В то же время Alcoa — один из лучших в мире про-
изводителей проката. По мнению аналитика «ОФГ
Инвест» Александра Пухаева, когда в «Русале» оце-
нили технологический разрыв между двумя компа-
ниями, то поняли, что эффективнее продать заводы
Alcoa, чем пытаться конкурировать с ним, отвоевы-
вая потребителей на неосвоенных западных рынках.

Заводы БКМПО и СМЗ станут первыми россий-
скими активами Alcoa. Предполагается, что иност-
ранный владелец сможет ориентировать их на удов-
летворение потребностей в алюминиевых полуфаб-
рикатах и внутри страны, и на рынках Европы, Азии
и Америки. К тому же, как заявил президент Alcoa
Алан Белда, компания займется модернизацией обо-
их предприятий для обеспечения их конкурентоспо-
собности на мировых рынках. 

«НИКойл» ушел в прошлое
Приобретение инвестиционно-банковской группой
«НИКойл» башкирского банка «Уралсиб» стало са-
мым заметным слиянием прошлого года на финансо-
вом рынке.

Мало того, что «НИКойл» приобрел одну из круп-
нейших в России банковских структур, он еще и ре-
шил поменять название всех своих активов на «Урал-
сиб». Это первый в российской истории пример, ког-
да инвестиционная структура была переименована
по названию приобретенного банка. В «НИКойле»
пришли к выводу, что «Уралсиб» звучит солиднее,
что, впрочем, неудивительно. К моменту продажи
«Уралсиб» уже завоевал репутацию лидера банков-
ской розницы в масштабах всей страны. Он насчиты-
вал 330 филиалов в 70 городах России, а также имел в
своем составе шесть региональных банков с собст-
венными филиальными сетями.

Все это богатство в феврале досталось «НИКойлу»
по цене, до сих пор сторонами не обнародованной.
Практически сразу после завершения сделки руко-
водство «НИКойла» объявило о слиянии бизнесов
финансовой корпорации и банковской группы под
объединенным названием «Уралсиб». А в мае минув-
шего года стартовала телевизионная рекламная кам-
пания стоимостью более $2 млн по продвижению
брэнда «Уралсиб». Процесс ребрэндинга происходил
поэтапно: вначале новое имя получила «НИКойл-
Страхование» — ныне «Страховая группа Уралсиб»,
затем в «Финансовую корпорацию Уралсиб» была
переименована головная структура, а позднее — не-
которые другие активы «НИКойла». На очереди —
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«Уралсиб» воспринимается как более «государ-
ственный» по сравнению с большинством дру-
гих негосударственных финансовых брэндов,
в том числе с «НИКойлом»
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«Русский алюминий» сумел договориться с крупнейшей
в мире алюминиевой компанией Alcoa о продаже двух
своих заводов. Таким образом, российская компания
сможет избавиться от головной боли: ей больше не при-
дется думать, как наладить сбыт не востребованной
на внутреннем рынке продукции



«Автобанк-НИКойл», который с начала этого года
будет именоваться «Автобанк-Уралсиб». Полностью
же ребрэндинг завершится только к концу 2005 года.

По словам специалиста по разработке брэндов,
управляющего партнера компании BrandLab Алек-

сандра Еременко, переход на новое название был
сделан «НИКойлом» как нельзя вовремя: июльский
кризис 2004 года показал, что только государствен-
ные и крупные международные банки могут чувст-
вовать себя в безопасности. «Значимость такой ха-
рактеристики банка, как государственный, к осени
2004 года выросла вдвое по сравнению с весной»,—
констатирует Еременко. Однако чтобы привлечь
клиентов, необязательно быть государственным бан-
ком на самом деле — достаточно им казаться. «Урал-
сиб», по словам Еременко, с этой задачей вполне
справляется: у потребителей банк ассоциируется с
масштабом, промышленным производством, соци-
альной ответственностью. В результате «Уралсиб»
воспринимается как более «государственный» по
сравнению с большинством других негосударствен-
ных финансовых брэндов, в том числе с «НИКой-
лом». Кроме того, окруженное нефтяным флером на-
звание «НИКойл» вызывало ассоциацию с ЛУКОЙ-
Лом, что, кстати, справедливо: глава нефтяной ком-
пании Вагит Алекперов является совладельцем «НИ-
Койла». Нефтяная семантика, между тем, никак не
отвечает стратегии корпорации — масштабному
продвижению на рынке розничных банковских и
финансовых услуг. Поэтому переименование оказа-
лось своевременным, и, как свидетельствуют экс-
перты, пока вполне успешным.

Страховой рывок
Настоящий прорыв в прошлом году сумел совершить
«Росгосстрах», ставший абсолютным лидером по
многим видам страхования.

Напомним, в 2003 году владельцем 75% акций
«Росгосстраха» стала группа частных инвесторов во

главе с президентом инвестиционной группы «Трой-
ка Диалог» Рубеном Варданяном. В результате к ру-
ководству «Росгосстрахом» пришли менеджеры
«Тройки», которые задались амбициозной целью —
превратить бывший «Госстрах» в современную стра-
ховую компанию. Новая команда провела карди-
нальную реорганизацию системы: в прежнем виде
«Росгосстрах» состоял из 82 страховых компаний, а
сейчас это — вертикально интегрированный хол-
динг. Он объединяет свыше 2300 страховых агентств,
которые управляются десятью межрегиональными
компаниями. По данным СФ, за два года в развитие
инфраструктуры и обучение персонала «Росгосстра-
ха» было вложено около $200 млн. 

Столь объемные инвестиции принесли свои пло-
ды: по итогам первого полугодия 2004 года «Эксперт
РА» признал «Росгосстрах» лидером как в классичес-
ких видах страхования, так и на рынке ОСАГО. А в
конце года агентство присвоило компании высший
рейтинг надежности — А++. Правда, «Росгосст-
рах», по убеждению большинства участников рынка,
можно наградить еще одним титулом — «самый аг-
рессивный страховщик года». Агентство RPRG при-
знало общий заявленный рекламный бюджет хол-
динга — от $10 до $17 млн — беспрецедентным за
всю историю страхового рынка. Но в корпорации та-
кие вложения считают оптимальными, утверждая,
что именно рекламная стратегия сделала брэнд «Рос-
госстраха» самым узнаваемым среди страховых ком-
паний и помогла компании в короткий срок занять
около 40% рынка ОСАГО. «Автогражданка», как при-
знают в «Росгосстрахе», дала толчок к развитию, но
двигаться вперед компания собирается за счет разви-
тия классических услуг. Если верить статистике,
«Росгосстрах» уже немало в этом преуспел: по пред-
варительным итогам деятельности компании за
2004 год, «Росгосстрах» занимает около 50% рынка
ипотечного страхования и примерно 30% российско-
го рынка страхования жизни.  СФ

темы номера
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Рекламный бюджет «Росгосстраха»
был признан беспрецедентным за всю
историю российского страхового рынка
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И целого мира мало
Пожалуй, самым нашумевшим событием на зарубежных рынках

в 2004 году стало громкое IPO компании Google, занявшее 25-е ме-

сто в списке крупнейших IPO в США. Компании удалось привлечь

$1,67 млрд и превзойти все подобные сделки интернет-компаний.

Правительство Польши в этом году получило еще больше в ходе

проведения приватизации крупнейшего в стране банка — PKO

Bank Polski. За 30% акций банка польские власти выручили

$1,7 млрд, и эта сделка стала крупнейшим IPO в Восточной

Европе в 2004 году.

Банковский рынок в минувшем году оказался богатым на на-

стоящие прорывы. Крупнейший банк Испании Santander

Central Hispano купил шестой по величине банк Великобрита-

нии Abbey National за $16,35 млрд, став восьмым в мировом бан-

ковском рейтинге и четвертым — в европейском. Определился

и новый лидер мирового банковского рынка: финансовая группа

Mitsubishi Tokyo Financial Group объявила о поглощении своего

конкурента UFJ Holdings. В результате операции образуется струк-

тура с небывалой величиной активов — $1,7 трлн, которая, прав-

да, будет официально сформирована лишь в октябре 2005 года.

Китайским корпорациям в прошедшем году везло на крупные ак-

тивы. Французская Alcatel и китайская TCL создали СП по произ-

водству мобильных телефонов, контрольный пакет которого,

а вместе с ним и раскрученная торговая марка достались китай-

ской стороне. IBM и крупнейший китайский производитель ком-

пьютерного «железа» Lecomo объявили о создании еще одного

СП. Lecomo перекупила компьютерную компанию IBM и получи-

ла право использовать легендарный брэнд.

Не обошлось без громких событий и в мировом развлекатель-

ном бизнесе. Корпорация Sony победила Time Warner в борьбе

за голливудскую студию Metro-Goldwyn-Mayer, завладев уни-

кальным архивом из 4,2 тыс. кинолент. Игорный конгломерат

Harra’s Entertainment с покупкой Caesars Entertainment в оче-

редной раз подтвердил свои позиции лидера на рынке индуст-

рии развлечений. А владелец медиаимперии Virgin Ричард Брен-

сон объявил о намерении создать первый в мире парк частных

космических аппаратов. Virgin уже подписала контракт со строи-

телем первого частного космического корабля ShipOne и в

2007 году рассчитывает начать регулярные коммерческие запу-

ски космических туристов.





ЮКОСа больше нет
Весь прошедший деловой год в России прошел под
знаком «дела ЮКОСа».

Железная планомерность действий правительст-
ва в истории с ЮКОСом похоронила последние на-
дежды на то, что компания сумеет выкарабкаться.
Необратимость печального для ЮКОСа сценария
была окончательно продемонстрирована, когда про-
дали «Юганскнефтегаз». Компанию пустили с мо-
лотка для погашения многомиллиардных налоговых
долгов ЮКОСа вопреки обещаниям его акционе-
ров — Group Menatep — обрушить на покупателя
«Юганска» многочисленные судебные иски и даже
предписания американского суда о приостановле-
нии всех операций с активами российского нефтеги-
ганта. Этот аукцион порядком запутал ситуацию во-
круг ЮКОСа. Сначала «Юганск» достался некой
«Байкалфинансгруп», позже Владимир Путин за-
явил, что эта структура принадлежит частным ли-
цам, давно работающим в энергетике. А позднее ста-

ло известно, что «Байкалфинансгруп» купила компа-
ния «Роснефть». Представители ЮКОСа и Group
Menatep заявили, что будут преследовать в суде по-
купателей «Юганска», в том числе и «Роснефть». На
момент сдачи номера в печать этот клубок интересов
так и не был распутан. Некоторые эксперты полага-
ют, что за «Юганск», скорее всего, будет платить не
«Роснефть», а «Газпром», «Сургутнефтегаз» и китай-
ская компания CNPC совместными усилиями.

Тем не менее, пока очевидно только то, что после
операции с «Юганском» ЮКОС прекратил сущест-
вовать в прежнем виде. Об этом, кстати, прямо за-
явил экс-глава компании Михаил Ходорковский. По
его словам, «власть сделала себе замечательный
рождественский подарок — уничтожена самая эф-
фективная нефтяная компания России». Ведь даже
после продажи за $9,35 млрд главного актива ЮКО-
Су не удастся погасить всю налоговую задолжен-
ность. Общая сумма непогашенных претензий к
компании и ее «дочкам» превышает $23 млрд. Так
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Невезучие

ЭТИМ КОМПАНИЯМ В ПРОШЛОМ ГОДУ КРУПНО

НЕ ПОВЕЗЛО. ОДНИ ВООБЩЕ ПРЕКРАТИЛИ

СВОЕ СУЩЕСТВОВАНИЕ, А ДРУГИМ ПРИДЕТСЯ

ПРИЛОЖИТЬ НЕМАЛО УСИЛИЙ ДЛЯ ТОГО, ЧТО-

БЫ ВЫБРАТЬСЯ ИЗ СЛОЖНОЙ СИТУАЦИИ.
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темы номера провалы

Средства массовых неудач
2004-й год не обошелся без драм и провалов на российском рын-

ке печатных СМИ. Безусловным медиа-поражением года можно

считать прекращение выпуска журнала «Русский фокус», просу-

ществовавшего более трех лет. Изначально это издание позицио-

нировалось как сугубо деловое, но вскоре стало претендовать на

статус журнала влияния на деловые и политические круги. Го-

ворят, таковы были пожелания инвесторов «Фокуса» — Миха-

ила Касьянова, Николая Аксененко и Александра Волошина,

чья причастность к журналу долгое время оставалась секре-

том Полишинеля. Казалось бы, попытка создать журнал влия-

ния с ореолом оппозиционности удалась: «Фокус» завоевал авто-

ритет у видных российских представителей бизнеса и власти, но

круг его читателей оставался весьма узким, и журнал не мог вый-

ти на окупаемость. В итоге менеджеры издания предприняли по-

пытку сделать его более народным, но она обернулась неудачей:

тиражи поднять не удалось, а инвесторы «Фокуса», утратившие

свои властные полномочия, потеряли к изданию интерес и пере-

стали его финансировать. После ряда неудачных попыток найти

«Фокусу» нового хозяина выпуск журнала был прекращен.

Вторым медиа-провалом можно считать закрытие бумажной вер-

сии оппозиционного «Еженедельного журнала», издававшегося с

2001 года на средства медиамагната Владимира Гусинского. На

сайте «ЕЖ» его главный редактор Михаил Бергер сообщил о том,

что издание будет выходить в интернете и постепенно перейдет

на ежедневный режим. По словам Бергера, окончательно судьба

журнала решится после Нового года, однако слухи об оконча-

тельном закрытии «ЕЖ» ходят уже давно, и, по убеждению экс-

пертов медиа-рынка, в скором времени станут былью. 

«Персональным провалом» года на рынке СМИ стала отставка од-

ного из ведущих российских медиа-менеджеров Рафа Шакирова,

который был смещен с поста главного редактора газеты «Извес-

тия» за слишком эмоциональное, по мнению владельца газеты

холдинга «Интеррос», освещение теракта в Беслане. Раф Шаки-

ров дал добро на публикацию откровенных фотоснимков с места

трагедии, за что и поплатился своей должностью.
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что со временем за долги уй-
дут все активы ЮКОСа.

Похоже, такая судьба была
предуготована компании еще
в самом начале ее конфликта с
Кремлем, хотя власти все это
время заявляли, что не стре-
мятся к уничтожению ЮКОСа
и заинтересованы в продолже-
нии его эффективной работы.
Однако параллельно чиновни-
ки методично наращивали
сумму налоговых претензий,
чтобы уронить капитализа-
цию ЮКОСа и впоследствии
по дешевке распродать его ак-
тивы аффилированным с госу-
дарством структурам. И те-
перь церемониться с его остав-
шимися «дочками» власти, су-
дя по всему, будут еще меньше.

Банк, который
не просто лопнул
Самым громким провалом на
банковском рынке, повлек-
шим за собой тяжкие послед-
ствия для всей отрасли, в про-
шлом году стал отзыв лицен-
зии у Содбизнесбанка.

Содбизнесбанк — первый
российский банк, у которого
отозвали лицензию за нару-
шение закона «об отмывании
доходов, полученных преступ-
ным путем». Он входил в сот-
ню крупнейших кредитных
организаций страны и обслу-
живал более 22 тыс. клиентов.
Однако Комитет по финансо-

вому мониторингу (Росфин-
мониторинг) выявил в его ра-
боте серьезные огрехи. Выяс-
нилось, что в течение 2003 года
Содбизнесбанк не отчитывал-
ся перед регулятором об опе-
рациях, подлежащих контро-
лю Росфинмониторинга,
а данные о деятельности
в 2002 году вообще уничто-

жил. Только за 2003-й специа-
листы ЦБ насчитали у Содбиз-
несбанка сомнительных опе-
раций на сумму около $1 млрд.
А последней каплей стало об-
наличивание банком 10 млн
рублей, оказавшихся, как вы-
яснилось, выкупом за похи-
щенных руководителей
КамАЗа. В итоге Содбизнес-
банк был со скандалом ликви-
дирован, задолжав более
3,4 млрд рублей 6,4 тыс. част-
ных вкладчиков. В ходе ликви-
дации средств банка оказа-
лось достаточно, чтобы выпла-
тить лишь 53% от размера каж-
дого вклада, и пока неизвест-
но, удастся ли ликвидаторам
найти деньги для погашения

оставшейся задолженности.
Тем не менее, глава Рос-

финмониторинга Виктор Зуб-

ков счел первый опыт приме-
нения «закона об отмывании»
успешным и решил проде-
монстрировать его действие в
полной мере, заявив, что у ре-
гулятора есть «черный спи-
сок» из 10 кредитных органи-
заций, которые в скором вре-
мени повторят путь Содбиз-
несбанка. Зубков не шутил:

сразу после ликвидации Сод-
бизнесбанка лицензии ли-
шился банк «Кредиттраст»,
у которого были общие с
«Содбизнесом» акционеры.

На рынке началась паника:
и вкладчики, и сами банки
принялись вычислять нечис-
тые на руку кредитные органи-
зации. Позднее Зубков опро-
верг свои слова о секретном
списке, но это уже не помогло:
некоторые банки начали рас-
пространять на рынке ано-
нимные списки, где в числе
«грешников» значились их ни-
чего не подозревающие кон-
куренты. Напуганные вклад-
чики тем временем спешно пе-
реводили свои сбережения

под крыло государственных
Внешторгбанка и Сбербанка, а
крупные банки прекратили
кредитование более мелких.

Всего, по данным Росстата,
кризис вылился в потерю бан-
ковским сектором более
50 млрд рублей частных вкла-
дов за три летних месяца.
Впервые с 1998 года физичес-

кие лица сняли со своих сче-
тов больше денег, чем поло-
жили. Впрочем, двум госбан-
кам летний кризис пошел на
пользу: только за июль 2004 го-
да счета частных вкладчиков
Сбербанка пополнились
8 млрд рублей, а Внешторгбан-
ка — почти 4 млрд рублей.

ВБД не в самом соку
«Вимм-Билль-Данн» больше
не лидер сокового рынка.
Компания отодвинулась на
третье место, уступив своим
конкурентам — «Лебедянско-
му» и «Мултону».

Снижение объемов про-
даж, ухудшение финансовых
результатов, падение стоимос-
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«Власть сделала себе замечательный рождественский подарок —
уничтожена самая эффективная нефтяная компания России»,—
заявил Михаил Ходорковский. Даже после продажи за $9,35 млрд
главного актива ЮКОСа невозможно погасить всю налоговую
задолженность, которая превышает $23 млрд

Шереметьево замерло

в преддверии изменений

Пример ЮКОСа не может

не оказаться поучительным
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ти акций — таковы события,
преследовавшие одного из
крупнейших отечественных
производителей продуктов
питания на протяжении всего
года. Проблемы у компании
появились еще в 2003 году, а в
феврале прошлого года на фо-
не динамичного роста бизнеса
конкурентов ВБД объявила о
снижении продаж соков —

впервые за свою историю.
Вскоре после этого «Бизнес
Аналитика» зафиксировала
5-процентное сокращение до-
ли концерна на соковом рын-
ке по сравнению с августом
2003 года. Чтобы как-то вы-
править положение, ВБД при-
шлось сменить руководителя
направления «Сок» Дмитрия

Колокатова. Его место занял
бывший топ-менеджер Tetra
Pak Александр Малютин. Од-
нако на котировках акций
ВБД на NYSE это не отрази-
лось. Они продолжали сни-
жаться и с начала прошлого
года потеряли четверть своей
стоимости. По результатам де-
ятельности компании за де-
вять месяцев 2004 года, чистая

прибыль ВБД составила
$18,8 млн. Для сравнения: в
январе-сентябре 2002 года она
равнялась $32,5 млн.

В официальных коммента-
риях представители ВБД объ-
ясняли свои неудачи концент-
рацией на переговорах с
французской Danone Groupe:
почти все внимание менедж-
мента российской компании

было приковано к этой опера-
ции по слиянию, впоследствии
так и не состоявшейся. Однако
аналитики единодушно связы-
вают проблемы ВБД со слабос-
тью маркетинговой стратегии.
Общее резюме: компания не-
дооценила структурные изме-
нения на соковом рынке, ос-
новной тенденцией которого
стал стремительный рост
спроса в сегменте дешевых ма-
рок, а также модификация
упаковки на более удобную.
ВБД долго не желала пересма-
тривать позиционирование и
способы продвижения своего
ключевого брэнда J-7. Новую
рекламную кампанию произ-
водитель запустил только в
конце минувшего года. В ин-

тервью СФ Яков Иоффе (см. СФ
№43/2004), недавно перешед-
ший в корпорацию с поста ге-
нерального представителя
Danone Groupe в России, поте-
ри ВБД прокомментировал
философски: «Вначале компа-
ния была монополистом. Оче-
видно, что когда появляются
другие игроки, рынком прихо-
дится делиться».

А воз и ныне там
Из-за споров между чиновни-
ками, руководством Шереме-
тьево, «Аэрофлота» и «Альфа-
Групп», крупнейший аэропорт
страны, для которого 2004 год
должен был стать перелом-
ным, весь год пребывал в под-
вешенном состоянии.

Сервис Шереметьево уже
давно является предметом
критики. Для того чтобы
«главные ворота» страны пе-
рестали портить ее имидж,
в конце 2003 года правительст-
во объявило конкурс, в резуль-
тате которого управление Ше-
реметьево должно было пе-
рейти в частные руки. За свои
услуги управляющая компа-
ния должна была получать 2%

от чистой прибыли Шереметь-
ево, 1% от годовой выручки
и 25% от ежегодного прироста
годовой выручки аэропорта.

Впрочем, претендент на
Шереметьево был заведомо
известен. Глава «Альфа-Групп»
Михаил Фридман уже давно
обсуждал этот вопрос с пре-
мьером Михаилом Касьяно-

вым, и совет директоров аэро-
порта, состоявший из госчи-
новников, довольно быстро
предпочел «Альфа-Эко», пред-
ставляющую «Альфа-Групп»,
другим участникам конкур-
са — АФК «Система» и «Аэро-
флоту». Чиновников не смути-
ло, что «Альфа» до сих пор не
имела никакого отношения к
авиа-бизнесу (правда, компа-
ния собиралась привлечь круп-
ную европейскую структуру,
имеющую опыт в управлении
аэропортами). С другой сторо-
ны, и «Альфу» не беспокоило,
что ей передают Шереметьево
не на 50 лет, как в случае с
«Ист-Лайн» и аэропортом «До-
модедово», а всего на три года.
Вероятно, Михаил Фридман
рассчитывал, что ему удастся
изменить условия контракта.
И эти расчеты, скорее всего,
оправдались бы, если бы не ро-
кировки в правительстве. При-
шедший на смену Касьянову
Михаил Фрадков оспорил ре-
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Из-за споров между чиновниками,
руководством Шереметьево, «Аэрофлота»
и «Альфа-Групп», крупнейший аэропорт страны
пребывал весь год в подвешенном состоянии

В феврале прошлого года на фоне динамичного роста бизнеса конкурентов
ВБД объявила о снижении продаж соков — впервые за свою историю. Вско-
ре после этого «Бизнес Аналитика» зафиксировала 5-процентное сокраще-
ние доли компании на соковом рынке по сравнению с августом 2003 года

Беды без границ
В минувшем году неприятности не обошли стороной крупный

международный бизнес. Особенно неудачным год оказался для

авиаперевозчиков. Так, в США обанкротились две авиакомпа-

нии — US Airways и ATA Airlines, на грани краха оказался еще

один перевозчик — Delta Airlines, выполняющий рейсы из России

в США. US Airways переживает банкротство уже во второй раз:

впервые она разорилась в 2002 году, из-за терактов 11 сентяб-

ря в Нью-Йорке, вспышки атипичной пневмонии в Юго-Вос-

точной Азии и войны в Ираке. Но тогда компания сумела при-

влечь правительственный кредит и вернуться к жизни, прав-

да, ценой увольнения 14 тыс. сотрудников и сокращения

фонда заработной платы на $1 млрд. В этот раз компанию при-

вели к разорению высокие цены на нефть и возросшая стои-

мость керосина. Эти же причины вызвали колоссальные убытки

Delta Airlines: только в третьем квартале 2004-го компания поте-

ряла $675 млн и неуклонно движется к банкротству.

Перед угрозой банкротства оказалась и итальянская авиакомпа-

ния Alitalia, но сумела его избежать благодаря поддержке прави-

тельства: власти Италии взяли на себя издержки по оплате посо-

бий 3,7 тыс. увольняемым сотрудникам компании и помогли

Alitalia привлечь кредит в размере 400 млн евро. Помимо этого

итальянское правительство пытается реанимировать обанкро-

тившийся концерн Parmalat — самый громкий бизнес-провал ми-

нувшего года. Молочно-соковый гигант Parmalat, владеющий

предприятиями в 30 странах мира, разорился в результате махи-

наций его владельцев, которые привели компанию к долгам в

размере 14,5 млрд евро и полному обесцениванию ее акций. Крах

Parmalat стоил карьеры министру экономики Италии Джулио Тре-

монти и нанес сильный удар по репутации международных бан-

ков-кредиторов Parmalat, в частности, Citigroup и Bank of America.

Немало проблем уходящий год принес и автомобилестроите-

лям: японский концерн Mitsubishi Motors отозвал около

630 тыс. бракованных автомобилей, его продажи только в Япо-

нии упали на 60%, а объем убытков достиг $10 млрд. В конце го-

да для покрытия долгов концерну пришлось начать распрода-

вать свои активы. Американская General Motors провела сокра-

щение 12 тыс. рабочих на заводах по производству Opel, кото-

рое в первом полугодии принесло компании $150 млн убытков.

А соотечественник GM — Ford — был вынужден закрыть один из

заводов по сборке Jaguar и только за второй квартал минувше-

го года потерял $175 млн.



зультаты конкурса. После рас-
прей, длившихся почти весь
год, в течение которого, разу-
меется, было не до улучшения
ситуации в аэропорту, компро-
мисс все-таки нашли. «Альфе»
досталось направление, свя-
занное с вопросами сервиса, а
«Аэрофлоту» отошел проект
строительства Шереметьево-3,
и, что любопытно, новый тер-
минал будет обслуживать толь-
ко «Аэрофлот». Стоимость
проекта — около $430 млн, из
которых 30% авиакомпания
обещает профинансировать
самостоятельно. Генеральный
директор авиаперевозчика Ва-

лерий Окулов надеется найти
подрядчика уже в первом квар-
тале 2005 года.

Между тем, за прошлый
год, вследствие перманентно-
го дележа Шереметьево, един-
ственным существенным из-
менением в его работе стало
долгожданное назначение
гендиректора (аэропортом два
года заведовал исполняющий
обязанности). Но это событие
в жизни Шереметьево тоже
обескуражило участников
рынка. Аэропорт возглавил
Александр Юрчик, замести-
тель руководителя Росавиа-
ции, в прошлом кадровый во-
енный — человек не извест-
ный на рынке и не имеющий
никакого опыта в управлении
коммерческим предприятием.

Gallup без ТВ
В борьбе за право оставить за
собой место официального те-
леизмерителя, которая раз-
вернулась в прошлом году,
TNS Gallup Media потерпел
поражение.

Таким образом, уже в
2006 году, по окончании кон-

тракта с телеканалами, TNS
может потерять около 70%
своего бизнеса: из $12 млн
оборота компании в России за
прошлый год около $8 млн
пришлось на телеизмерения.

Эпопея по вытеснению
TNS с этого рынка началась
еще в 2001 году, когда на
встрече руководства крупней-
ших телеканалов с Владими-
ром Путиным глава «Первого
канала» Константин Эрнст

пожаловался на некую иссле-
довательскую компанию, ко-
торая необоснованно занижа-
ла показатели «первой кноп-
ки». После этого был создан
«Медиа Комитет», который
должен был заняться органи-
зацией тендера на право теле-
измерений. В комитет вошли
представители телеканалов,
рекламных агентств, рекламо-
дателей и чиновники.

Борьба в тендере разверну-
лась между TNS и итальянской
компанией AGB Holding, под-
держиваемой «Первым кана-
лом». Но определить победите-
ля в тендере удалось только с
третьей попытки, в сентябре
2004-го. После того, как две
первых — в декабре 2003 года и
в июне 2004-го — провалились,
TNS решила не дожидаться
третьего раунда и вышла из иг-
ры. Сэм Ван дер Фельтц, дирек-
тор TNS по Центральной и Вос-
точной Европе, объяснял это
тем, что профессионализм
«Медиа Комитета» не вызыва-
ет у компании доверия. «Мы
решили привлечь внимание
рынка к тому, что конфликт
между нами и одним из веду-
щих каналов возник не вчера и
не сегодня — это давняя исто-
рия, не имеющая ничего обще-
го с бизнесом»,— говорила тог-

да СФ руководитель пресс-
службы TNS Анна Лачко. Сле-
дом за TNS из «Медиа Комите-
та» вышли структуры, поддер-
живающие компанию,— Ассо-
циация коммуникационных
агентств России, представляю-
щая рекламные агентства, «Ру-
сбрэнд» (рекламодатели), а так-
же СТС, REN TV, MTV и ТВЦ.

В результате всех перипе-
тий AGB одержала победу в
тендере, в которой на тот пе-
риод уже можно было не со-
мневаться, а на рынке появи-
лось два телеизмерителя вмес-
то одного. Дело в том, что TNS
не собирается сдаваться без
боя: компания намерена про-
должить работать на этом
рынке, продавая телеизмере-
ния уже не оптом, как это при-
нято, а в розницу, то есть непо-
средственно заинтересован-
ным телеканалам. Но экспер-
ты утверждают, что сосущест-
вование двух измерителей
долго не продлится, поскольку
платить за две панели рекла-
модатели вряд ли захотят. Если
AGB в итоге удастся построить
всероссийскую панель изме-
рений и зарекомендовать себя
на рынке, TNS может действи-
тельно не поздоровиться.

Непрозрачный
«Мегафон»
Третий по величине россий-
ский сотовый оператор «Ме-
гафон» в прошлом году прира-
стал абонентами быстрее дру-
гих за счет нестандартных
маркетинговых решений. Од-
нако непрозрачность и непре-
кращающийся конфликт меж-
ду акционерами привели к
снижению финансовой гиб-
кости компании и затормози-
ли ее выход на биржи.

«Мегафон» остается не-
публичной компанией, и до
сих пор доподлинно не извест-
но, кто является ее настоящи-
ми владельцами. Как полагают
аналитики UFG, по этой при-
чине у «Мегафона» всегда бы-
ло меньше денег на развитие,
чем у конкурентов. В частнос-
ти, IFC и ЕБРР в свое время
приостановили переговоры о
предоставлении «Мегафону»
займа в $100 млн, потому что
так и не смогли выяснить, ко-
му же, в сущности, они его да-
дут. По этой же причине ком-
пания является единственным
сотовым оператором в России,
не торгующимся на бирже, и
лишена возможности привле-
чения дополнительного акци-
онерного капитала. Наконец,
не прибавляет очков «Мега-
фону» спор между акционера-
ми, который начался еще в
2003-м, продолжался весь про-
шлый год и так до сих пор ни-
чем не завершился.

Начало конфликту было
положено еще в августе
2003 года, когда структуры
«Альфа-Групп» купили у оф-
шора LV-Finance компанию
«ЦТ-Мобайл», владевшую
блокирующим пакетом акций
«Мегафона». Представители
фонда IPOC, зарегистриро-
ванного на Бермудских остро-
вах, начали оспаривать закон-
ность этой сделки в судах не-
скольких стран, утверждая,
что LV-Finance еще до перего-
воров с «Альфой» обязалась
продать «ЦТ-Мобайл» IPOC.
Судебные разбирательства за-
тянулись, и, по мнению анали-
тиков ФК «Уралсиб», могут
продлиться еще год — то есть,
еще один год экстенсивного
развития «Мегафона».  СФ
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«Мегафон» остается непубличной компанией,
и до сих пор доподлинно не известно,
кто его настоящие владельцы
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ПРОВАЛЫ ГОДА

КОМПАНИЯ ПРОБЛЕМА ПРИЧИНА

ЮКОС РАСПРОДАЖА АКТИВОВ ЗА НАЛОГОВЫЕ ДОЛГИ, КОНФЛИКТ ВЛАДЕЛЬЦЕВ КОМПАНИИ С ВЛАСТЯМИ

ОБЩАЯ СУММА КОТОРЫХ ПРЕВЫШАЕТ $23 МЛРД

СОДБИЗНЕСБАНК ОТЗЫВ ЛИЦЕНЗИИ СОДЕЙСТВИЕ В ОТМЫВАНИИ ДОХОДОВ, ПОЛУЧЕННЫХ ПРЕСТУПНЫМ ПУТЕМ

«ВИММ-БИЛЛЬ-ДАНН» УТРАТА ЛИДЕРСТВА НА СОКОВОМ РЫНКЕ СЛАБОСТЬ МАРКЕТИНГОВОЙ СТРАТЕГИИ

ШЕРЕМЕТЬЕВО ЗАСТОПОРИВШИЙСЯ ПРОЦЕСС ПО МОДЕРНИЗАЦИИ АЭРОПОРТА ДЕЛЕЖ КОНТРОЛЯ ЗА АЭРОПОРТОМ МЕЖДУ ЧИНОВНИКАМИ, 

И СТРОИТЕЛЬСТВУ ШЕРЕМЕТЬЕВО-3 РУКОВОДСТВОМ ШЕРЕМЕТЬЕВО, «АЭРОФЛОТА» И «АЛЬФА-ГРУПП»

TNS GALLUP MEDIA ПОРАЖЕНИЕ В ТЕНДЕРЕ НА ПРАВО ТЕЛЕИЗМЕРЕНИЙ КОНФЛИКТ С «ПЕРВЫМ КАНАЛОМ»

«МЕГАФОН» СДЕРЖИВАНИЕ В РАЗВИТИИ НЕПРОЗРАЧНОСТЬ И ЗАТЯЖНОЙ КОНФЛИКТ МЕЖДУ АКЦИОНЕРАМИ



«Вымпелком» под ударом
Заключение налоговиков о недоплате «Вымпелко-
мом» налогов за 2001 год бизнес воспринял как сиг-
нал: сценарий ЮКОСа может повториться и для
«Альфа-Групп». А впоследствии, возможно, и для ко-
го-то еще.

Ситуация накалялась в конце 2004-го буквально
ежедневно. Сначала поступили претензии от нало-
говиков, требующих заплатить 4,4 млрд рублей нало-
гов и штрафов, потом четыре американские юриди-
ческие компании предъявили оператору коллектив-
ные иски от его миноритариев. Истцы обвинили топ-
менеджеров «Вымпелкома» в завышении показате-

лей, сокрытии важной информации и потребовали
возместить ущерб. Наконец, Россвязьнадзор при-
знал качество связи оператора неудовлетворитель-
ным и предписал устранить нарушения.

В «Вымпелкоме» надеются «урегулировать во-
просы с налоговой инспекцией на профессиональ-
ном уровне». То же самое заявил агентству Reuters
министр торговли и промышленности Норвегии
Берге Бренде (правительство Норвегии является
владельцем компании Telenor, которой принадле-
жит 25% плюс 13 акций «Вымпелкома»). Вмешатель-
ство Осло уже помогло в 2000 году, когда Минсвязи
потребовал вернуть часть радиочастот, на которых
оператор работал в московском регионе. Тогда нор-
вежский премьер попросил российского коллегу
Михаила Касьянова разобраться, и конфликт бла-
гополучно разрешился. Возможно, так произойдет
и на этот раз. 

В любом случае на роль второго ЮКОСа компа-
ния вроде бы не подходит: аналитики называют ее
«классикой венчурного проекта». По мнению анали-
тиков UFG, даже при самом негативном развитии со-
бытий компании могут предъявить не более
$1,06 млрд налоговых претензий. Заплатить такую
сумму в рассрочку «Вымпелком» способен. Правда,
тогда ему придется приостановить свои инвестици-
онные проекты, а на высококонкурентном рынке
связи промедление смерти подобно.

Слияние особого назначения
Сделка по слиянию «Газпрома» и «Роснефти» путем
обмена акциями через нефтяную «дочку» «Газпро-
ма» — «Газпромнефть» должна была завершиться в
начале 2005 года. Однако в самом конце 2004-го «Газ-
промнефть» неожиданно решили продать, а «Рос-
нефть», купив «Юганскнефтегаз», вдруг стала для
«Газпрома» слишком дорогой. Таким образом, все
окончательно запуталось, однако сделка, по всей ви-
димости, отложилась ненадолго.

Вначале предполагалось, что правительство рас-
платится 100-процентным пакетом «Роснефти» за
10,74% акций монополии, увеличив пакет в «Газпро-
ме» до контрольного. В крайнем случае, монополия
сможет получить и «Зарубежнефть», но больше до-
плачивать государству не придется. Однако, после
того как «Роснефть» приобрела 100-процентную до-
лю фирмы «Байкалфинансгруп», победившей в аук-
ционе на продажу «Юганскнефтегаза», для «Газпро-
ма» она стала слишком дорогой. По подсчетам ана-
литиков, «Газпрому» для завершения слияния те-
перь не хватает примерно $5 млрд.
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Ожидающие

ПЕРЕМЕНЫ В ЖИЗНИ КРУПНЫХ КОМПАНИЙ,

КОТОРЫЕ ДОЛЖНЫ ЗАВЕРШИТЬСЯ В НОВОМ

ГОДУ, ИНТЕРЕСНЫ ТЕМ, ЧТО МОГУТ ОТРАЗИТЬ-

СЯ НЕ ТОЛЬКО НА САМИХ КОМПАНИЯХ, НО И

НА РЫНКАХ. А ВОЗМОЖНО, И НА ВСЕЙ ЭКОНО-

МИКЕ РОССИИ.
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Впрочем, вполне возможно,
что «Газпрому» вовсе не при-
дется доплачивать за «Рос-
нефть». Дело в том, что у «Рос-
нефти» нет денег на покупку
«Юканскнефтегаза», и никто
из российских банков не мо-
жет предоставить сумму такой
величины — до 11 января ком-
пании надо выплатить государ-
ству $7,6 млрд. Поэтому, неза-
висимо от того, кто будет номи-
нальным покупателем «Юган-
скнефтегаза», деньги, по всей
видимости, будут предоставле-
ны «Газпромом», китайской
CNPC и, возможно, «Сургут-
нефтегазом». В случае если
«Газпром» заплатит около 50%
от цены бывшего актива ЮКО-
Са, слияние его с «Роснефтью»
станет сделкой с нулевой сум-
мой. Впрочем, это лишь пред-
положения. На момент сдачи
номера совет директоров «Газ-
прома» еще не рассмотрел во-
прос о том, каким образом бу-
дет происходить слияние «Газ-
прома» и «Роснефти» в свете
происходящих событий. В лю-
бом случае, в бизнес-сообще-
стве о сделке говорят как о ре-
шенном деле, и ждут ее ско-
рейшего завершения. Прези-
дент Владимир Путин одобрил
слияние еще в августе 2004 го-
да. А агентство Moody’s осе-
нью объявило о готовности
присвоить обеим компаниям
инвестиционный рейтинг. Это
и немудрено. Напомним, что
конечная цель сделки — либе-
рализация акций «Газпрома».

«Силовые машины»
по-прежнему на выданье
Концерн «Силовые машины»,
весь прошлый год безуспеш-
но продававшийся «Интерро-
сом», в нынешнем году имеет
шансы наконец обрести ново-
го хозяина, а заодно и привес-
ти на российский рынок круп-
ную западную компанию.

Все началось еще в конце
2003 года, когда основной вла-
делец «Силовых машин» Вла-

димир Потанин договорился
с гендиректором «Объединен-
ных машиностроительных за-
водов» Кахой Бендукидзе о
слиянии. Но прошлым летом
сделка неожиданно сорвалась.
Официально поводом для это-
го послужила неявка Кахи
Бендукидзе на годовое собра-
ние акционеров ОМЗ, на ко-
тором представители «Сило-
вых машин» должны были
быть включены в состав сове-
та директоров ОМЗ. В «Сило-
вых машинах» расценили это
как потерю Бендукидзе инте-
реса к слиянию. Однако в
ОМЗ в то же время говорили,
что срыв годового собрания
никакого отношения к слия-
нию не имеет, и то, что впос-
ледствии «Интеррос» стал
медлить с обменом акций «Си-

ловых машин» на акции ОМЗ,
означает намерение холдинга
приостановить сделку.

Судя по тому, что буквально
сразу же о намерении купить
«Силовые машины» объявил
Siemens (он владеет 5% акций
концерна), последнее утверж-
дение было не таким уж безос-
новательным. Эта сделка в фи-

нансовом плане Потанину бы-
ла бы более выгодна. Правда,
продажа контрольного пакета
акций концерна, в который
входят оборонные предприя-
тия, иностранной компании
поначалу пришлась не по душе
Владимиру Путину. Но в даль-
нейшем премьер-министр
Михаил Фрадков «успокоил»
Потанина, заявив, что прави-
тельство не против сделки.

Пока Siemens ждет ответа
ФАС на свою заявку, на гори-
зонте неожиданно возник оче-
редной претендент на «Сило-
вые машины». По сообщениям
ряда СМИ, концерном заинте-
ресовался «Базовый элемент»,
принадлежащий Олегу Дери-

паске. «Силовые машины» ин-
тересны «Базэлу» как активно-
му инвестору в энергетичес-
кой отрасли. Но, по мнению
аналитиков, Потанину гораздо
выгоднее продать предприя-

тие Siemens, причем как мож-
но быстрее. Дело в том, что за
все время, которое концерн на-
ходится, по сути, в подвешен-
ном состоянии, его акции по-
дешевели. Сейчас стоимость
предприятия оценивается в
$330 млн, а год назад «Силовые
машины» стоили около
$430 млн. При этом Siemens,

который заинтересован при-
обрести концерн до начала ре-
структуризации энергетики в
России, застолбив себе место
на этом рынке, по оценке ана-
литика Альфа-банка Максима

Матвеева, может предложить
больше, чем Дерипаска — то
есть около $250 млн за те 71%
акций, на которые рассчитыва-
ет. Аналитик предсказывает,
что новые технологии, кото-
рые принесет «Силовым ма-
шинам» Siemens, смогут позво-
лить концерну увеличить экс-
порт в сегментах, где сейчас он
технологически проигрывает
западным конкурентам.

Пока, правда, по-прежнему
непонятно, даст ли правитель-
ство добро Siemens на покупку
«Силовых машин». По край-
ней мере, на встрече в немец-
кими чиновниками в конце го-
да Владимир Путин дал понять,
что решение еще не принято.
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Ситуация вокруг «Вымпелкома» накалялась в конце прошлого года бук-
вально с каждым днем. Сначала поступили претензии от налоговиков, тре-
бующих заплатить налоги и штрафы на сумму 4,4 млрд рублей, потом четы-
ре американские юридические компании предъявили сотовому оператору
коллективные иски от миноритариев

Понаехали тут
В этом году ожидается выход на российский рынок сразу не-

скольких крупных западных автопроизводителей, что неудиви-

тельно. В грядущем переделе рынка уже никто не сомневается,

и те компании, которые еще не успели открыть в России свои

производства, стремятся не упустить этот момент.

В 2004 году на российском рынке продажи иностранных ав-

томобилей в денежном выражении впервые превысили про-

дажи отечественных, и сразу в 1,5 раза. По данным ОФГ, рос-

сияне потратили на покупку отечественных машин $4,3 млрд.

За новые импортные автомобили покупатели заплатили

$4,8 млрд и еще около $2 млрд — за иномарки, собранные в Рос-

сии. Прогнозы для российского автопрома неутешительны. По

оценке ИК «Тройка Диалог», в количественном выражении ино-

марки сейчас составляют 40% российского авторынка, но уже к

2010 году этот показатель достигнет 56%.

В сентябре 2004 года председатель правления Volkswagen Бернд

Пишетфидер сообщил, что его компания рассматривает возмож-

ность создания в России сборочного предприятия. Затем в инте-

ресе к нашей стране признался концерн DaimlerChrysler, кото-

рый, по информации немецких СМИ, уже ведет переговоры о про-

изводстве автомобилей Mercedes-Benz под Петербургом. Осенью

о планах прихода на российский рынок объявила и Toyota, кото-

рая уже получила свыше двадцати предложений по поводу мест

возможного строительства, три из которых находятся в Ленин-

градской области. В декабре корейская SsangYong Motor заклю-

чила лицензионное соглашение с «Северсталь-Авто», которая в

этом году начнет выпускать внедорожники Rexton. О возможнос-

ти организации производства в России задумывается Nissan,

правда, не объявляя конкретных планов. А чешская Skoda ведет

переговоры о том, чтобы выпускать свои машины для россий-

ского рынка на казахском заводе «Азия-Авто».



Авиапром пойдет
на взлет
В этом году правительство,
возможно, займется реализа-
цией своей давней мечты по
созданию Единой националь-
ной авиастроительной компа-
нии (ЕНАК), с помощью кото-
рой предполагается за не-
сколько лет вывести россий-
ский авиапром из кризиса.

В сентябре прошлого года
на должность гендиректора
корпорации «МиГ» был на-
значен президент и совладе-
лец частной корпорации «Ир-
кутское авиационное пред-
приятие» Алексей Федоров.

Спустя два месяца на рассмо-
трение правительства была
предложена стратегия созда-
ния ЕНАК. Наблюдатели счи-
тают назначение Федорова
началом реализации концеп-
ции. В соответствии с ней в
единый холдинг, в котором го-
сударству может принадле-
жать до 51% акций, последова-
тельно будут объединены как
военные, так и гражданские
авиастроительные и верто-
летные компании: «МиГ»,
«Сухой», «Туполев», «Илью-
шин», «Камов» и Московский
вертолетный завод имени
Миля. Видимо, подразумева-
ется, что «Иркут» к моменту

вхождения «МиГа» в ЕНАК,
уже будет слит с ним в единую
организацию.

Иван Андриевский, глав-
ный управляющий партнер
аудитора «МиГа» фирмы
«2К Аудит — Деловые консуль-
тации», полагает, что назначе-
ние Алексея Федорова в дан-
ный момент не имеет альтер-
нативы. «Федоров показал се-

бя хорошим управленцем в
„Иркуте”. Теперь ему предсто-
ит в максимально сжатые сро-
ки, видимо, в течение 2005 го-
да, наладить работу и сбыт
продукции „МиГа”, чтобы сде-
лать ведущее авиапредприя-
тие страны максимально кон-
курентоспособным»,— гово-
рит Андриевский. Речь, по сло-
вам эксперта, идет об удержа-
нии и дальнейшем завоевании
зарубежных рынков сбыта.
Очевидно, они могли бы стать
уже подготовленным плацдар-
мом для ЕНАК, которая долж-
на появиться в течение трех
лет. Потому откладывать про-
цесс объединения «Иркута» и
«МиГа» правительство теперь
не будет.

Сам Алексей Федоров за-
явил, что слияние двух круп-
ных российских самолетост-
роителей может затянуться на
срок до полутора лет, учиты-

вая сложности с переоценкой
активов обоих предприятий.
Иван Андриевский утвержда-
ет, что активы компаний при-
близительно равнозначны:
по итогам 2003 года рыночная
стоимость «Иркута» равна
23,9 млрд рублей, а стоимость
«МиГа» превышает 20 млрд
рублей. Но при переоценке,
которая необходима для со-

здания единой компании и ее
дальнейшего акционирова-
ния, цифры могут измениться.
По мнению аналитиков, иных
проблем в связи со слиянием
«МиГа» и «Иркута» не предви-
дится, чего не скажешь о про-
екте создания ЕНАК. При объ-
единении нескольких пред-
приятий с различным хозяйст-
венно-правовым статусом мо-
гут возникнуть конфликты
собственников, которые
удастся разрешить лишь в том
случае, если государство пред-
ложит устраивающий всех ме-
ханизм создания холдинга.

Немецкая таблетка
В самом конце года завод
«Нижфарм» обзавелся круп-
ным западным стратегичес-
ким инвестором. Владельцем
компании стала немецкая
Stada Arzneimittel AG. Эта
сделка должна стать знаковой

для отечественного фарм-
рынка.

Предполагалось, что офи-
циальное оформление покуп-
ки состоится 31 января
2005 года, после проведения
аудита. Но немецкая сторона
досрочно управилась с про-
веркой и закрыла сделку
22 декабря, приобретя 97,5%
акций «Нижфарма» за
80,5 млн евро. Тем самым рын-
ку дан знак: российская фар-
мацевтическая отрасль вы-
шла на ту ступень развития,
когда в нее можно без значи-
тельных рисков инвестиро-
вать капитал. Ранее интерес к
отечественному фармрынку
проявляли в основном восточ-
ноевропейские производите-
ли. Соглашение же между
Stada и нижегородским заво-
дом, полагает вице-президент
ИК Eastway Capital Николай

Сергеев, может открыть путь
в Россию более крупным ев-
ропейским компаниям: «Оче-
видно, что зарубежные инвес-
торы станут искать подобных
„Нижфарму” крупных произ-
водителей».

По мнению Григория Брау-

де, представителя фармдист-
рибуторской компании «СИА
Интернейшнл», выбор Stada в
пользу «Нижфарма» обуслов-
лен тем, что его производство
не нуждается в серьезной ре-
организации. Действительно,
по словам представителя
«Нижфарма» Анны Багровой,

Stada пока не намерена вкла-
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«Норникель» в результате сотрудничества
с Harmony Gold может изменить расклад сил
на мировом рынке золота, став акционером
крупнейшей в этой отрасли компании

Не успели
В прошлом году многие западные компании объявили о приобре-

тениях, слияниях или реструктуризации. Однако далеко не всем

удалось даже запустить эти процессы до конца года, так что ощу-

тимых результатов стоит ждать только в 2005-м.

Еще в августе Sun Group объявила о скорой продаже своей до-

ли акций Sun Interbrew компании InBev, которая в итоге ста-

нет ее контрольным акционером. Однако известно, что та-

кой сценарий не входит в планы еще одного совладельца

Sun Interbrew — «Альфа-Групп». И в конце года Sun Group была

вынуждена приостановить эту продажу из-за иска российского

миноритария Sun Interbrew. Тем не менее, по прогнозам InBev,

на начало 2005-го запланировано завершение сделки, и на миро-

вом пивном рынке появится новый лидер.

В середине нынешнего года компания Wrigley планирует завершить

покупку за $1,18 млрд у Kraft Foods бизнеса по производству конди-

терских изделий из сахара. В результате Wrigley получит производст-

венные мощности в Соединенных Штатах, Румынии и Великобрита-

нии, благодаря чему может расширить свою продуктовую линейку.

В первом квартале этого года завершится консолидация гол-

ландских сталелитейных корпораций Ispat International и LNM

Holdings c американской International Steel Group. В итоге будет

создан металлургический гигант, на долю которого будет прихо-

диться 6% мирового рынка стали.

В начале года уйдет в отставку глава Siemens Генрих фон Пирер.

Тогда же германский концерн предпримет очередную реструкту-

ризацию, осуществляемую в рамках глобальной борьбы с из-

держками. А Nokia, пережившая в прошлом году уход ряда клю-

чевых менеджеров, в 2005-м намерена ликвидировать «уста-

лость брэнда», повысить лояльность своих потребителей и по-

средством расширения модельного ряда телефонов восстано-

вить утерянные позиции на мировом рынке.

В холдинг, в котором государству может принадлежать до 51% акций, по-
следовательно будут объединены как военные, так и гражданские авиаст-
роительные и вертолетные компании: МиГ, «Сухой», «Туполев», «Ильюшин»,
«Камов» и Московский вертолетный завод имени Миля



дывать значительные инвес-
тиции в производство. «День-
ги будут вкладываться в про-
движение и разработку, моди-
фикацию новых продуктов из
категории дженериков», —
заявляет Багрова. 

С точки зрения исполни-
тельного директора центра
маркетинговых исследований
«Фармэксперт» Николая Де-

мидова, интерес для Stada
прежде всего представляет
развитая сеть дистрибуции за-
вода. Через нее немецкая ком-
пания сможет выйти на рынки
России и стран СНГ. В послед-
нее время «Нижфарм» актив-
но занимался созданием дис-
трибуции: представительства
были открыты в России, Ка-
захстане и странах Балтии.
«Если бы Stada продолжала са-
мостоятельно продвигать
свою продукцию в Россию, то
ей потребовалось бы слишком
много времени»,— считает
Айдар Ишмухаметов, предсе-
датель совета директоров ГК
«Ремедиум».

Теперь же, перед приходом
в Россию других крупных ино-
странных фирм, Stada сделала
попытку одной из первых за-
падных компаний застолбить
рынок. В свою очередь «Ниж-
фарм» обзавелся новым стра-
тегическим инвестором. По
мнению специалистов, при
помощи немецкого партнера
экспорт нижегородского
предприятия может значи-
тельно и резко вырасти.

Амбиции золотоискателя
В этом году крупнейший про-
изводитель цветных металлов
«Норникель» в результате со-
трудничества с золотодобыт-
чиком Harmony Gold может
изменить расклад сил на ми-
ровом рынке золота, став ак-
ционером крупнейшей компа-
нии в этой отрасли.

Интересы двух компаний
совпали после того, как юж-
ноафриканская золотодобы-
вающая компания Gold
Fields, чьи 20% акций «Нор-
никель» приобрел в мае
2004 года, предприняла по-
пытки избавиться от влияния
нового крупного акционера,
объединившись с канадской
компанией IAM Gold в новую
структуру. Если бы это уда-
лось, «Норникель» потерял
бы гораздо больше, чем роль
основного акционера Gold
Fields. Через покупку пакета
акций южноафриканского
золотодобытчика «Норни-
кель» намеревался повысить
капитализацию своих рос-
сийских золоторудных акти-
вов, придав им рыночную
стоимость после объедине-
ния с Gold Fields. Однако то,
что не удалось сделать «Нор-
никелю» в сотрудничестве с
этой компанией, теперь мо-
жет получиться с Harmony
Gold, которая предложила ак-
ционерам Gold Fields объеди-
ниться на более выгодных ус-
ловиях и тем самым сорвала
сделку по слиянию с IAM

Gold. Если до марта Harmony
Gold выполнит ряд условий,
оговоренных в подписанном
компаниями «безотзывном
обязательстве», то, по оценке
аналитика ИК «Проспект»
Ирины Ложкиной, «Норни-
кель» может стать одним из
основных акционеров круп-
нейшей золотодобывающей
мультинациональной корпо-
рации с капитализацией око-
ло $12 млрд.

Как считает аналитик ИК
«Атон» Тимоти МакКачен, те-
перь любой из вариантов при-
сутствия в будущей компании
позволит «Норникелю» реа-
лизовать давние планы по вы-
ведению золотодобывающего
производства в отдельное на-
правления, а кроме того, по-
может ей более уверенно пре-
тендовать на разработку мес-
торождения «Сухой Лог». Тен-
дер на получение лицензии
намечен на лето 2005 года. Ес-
ли «Норникель» станет вла-
дельцем иркутского место-
рождения с запасами драгме-
талла более 1 тыс. тонн, это се-
рьезно упрочит его позиции
в новой мультинациональной
компании.

Большой 
энергетический вопрос
Правительство так и не опре-
делилось с основным пунктом
реформы РАО «ЕЭС Рос-
сии» — формой и сроками
приватизации оптово-генери-
рующих компаний (ОГК), из-

за чего либерализация энер-
горынка может не начаться
и в новом году.

Окончательный переход
энергетики на рыночные
рельсы предполагалось завер-
шить к 2008 году. Но в про-
шлом году темпы развития ре-
формы заметно снизились,
и неизвестно, как и в каком
направлении она будет разви-
ваться дальше. В 2004 году
РАО должно было вывести
на рынок ОГК и определиться
со сроками их приватизации,
однако пока энергомонопо-
лии удалось лишь реорганизо-
вать часть региональных АО-
энерго и юридически создать
четыре полностью государст-
венных ОГК. Но механизм
и сроки продажи их акций так
и не были названы правитель-
ством в течение всего года.
Между тем, промедление чи-
новников дорого обходится
миноритариям РАО ЕЭС, ку-
пившим акции холдинга в рас-
чете на скорую приватизацию
электростанций. Она, убежде-
ны российские аналитики,
отодвинулась как минимум
до 2006 года — по крайней ме-
ре, до этого срока создать
структуру оптового энерго-
рынка реформаторам из пра-
вительства и РАО уже не
удастся. А окончательная ли-
берализация произойдет
лишь к 2009 году, когда в стра-
не, по прогнозам экспертов,
начнется дефицит электро-
энергии.  СФ
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Промедление чиновников дорого обходится
миноритариям РАО ЕЭС, купившим акции
холдинга в расчете на скорую приватизацию
электростанций

КАК МОГУТ РАЗВИВАТЬСЯ СОБЫТИЯ
КОМПАНИЯ СОБЫТИЕ ПРОГНОЗЫ

«ВЫМПЕЛКОМ» ПРЕТЕНЗИИ НАЛОГОВИКОВ НА СУММУ 4,4 МЛРД РУБЛЕЙ ВМЕШАТЕЛЬСТВО ВЛАСТЕЙ НОРВЕГИИ.ВЫСТАВЛЕНИЕ ДОПОЛНИТЕЛЬНЫХ ПРЕТЕНЗИЙ 

НА СУММУ ДО $1 МЛРД

«ГАЗПРОМ»—«РОСНЕФТЬ» СДЕЛКА ПО СЛИЯНИЮ КОМПАНИЙ ПОЛУЧЕНИЕ ГОСУДАРСТВОМ КОНТРОЛЯ НАД «ГАЗПРОМОМ»

«СИЛОВЫЕ МАШИНЫ» ПОДГОТОВКА К ПРОДАЖЕ КОМПАНИИ SIEMENS 71% АКЦИЙ ОДОБРЕНИЕ СДЕЛКИ ФАС.ПОЛУЧЕНИЕ «ИНТЕРРОСОМ» ОТ SIEMENS ЗА АКЦИИ 

«СИЛОВЫХ МАШИН» ОКОЛО $250 МЛН (ПО НЕЗАВИСИМЫМ ОЦЕНКАМ)

ЕДИНАЯ НАЦИОНАЛЬНАЯ ОБЪЕДИНЕНИЕ КОМПАНИЙ МИГ (К НЕМУ ПРЕДПОЛАГАЕТСЯ ВЫВОД РОССИЙСКОГО АВИАПРОМА ИЗ КРИЗИСА 

АВИАСТРОИТЕЛЬНАЯ КОМПАНИЯ ПРИСОЕДИНИТЬ «ИРКУТ»), «СУХОЙ», «ТУПОЛЕВ», «ИЛЬЮШИН», «КАМОВ» 

И МОСКОВСКОГО ВЕРТОЛЕТНОГО ЗАВОДА ИМ. МИЛЯ В ЕДИНЫЙ ХОЛДИНГ

«НИЖФАРМ» ПРОДАЖА КОМПАНИИ НЕМЕЦКОМУ ФАРМПРОИЗВОДИТЕЛЮ ОТКРЫТИЕ РОССИЙСКОГО ФАРМРЫНКА ДЛЯ КРУПНЫХ ИНОСТРАННЫХ 

STADA ARZNEIMITTEL AG ПРОФИЛЬНЫХ ИНВЕСТОРОВ

«НОРНИКЕЛЬ» ПОДГОТОВКА СОВМЕСТНО С ЮЖНОАФРИКАНСКОЙ HARMONY ВЫВЕДЕНИЕ ЗОЛОТОДОБЫВАЮЩЕГО ПРОИЗВОДСТВА В ОТДЕЛЬНОЕ НАПРАВЛЕНИЕ.

GOLD К СОЗДАНИЮ КРУПНЕЙШЕЙ В МИРЕ ЗОЛОТОДОБЫВАЮЩЕЙ БОЛЬШЕ ШАНСОВ НА ПОБЕДУ В БОРЬБЕ ЗА МЕСТОРОЖДЕНИЕ «СУХОЙ ЛОГ»

КОМПАНИИ С КАПИТАЛИЗАЦИЕЙ $12 МЛРД НА БАЗЕ 

ЮЖНОАФРИКАНСКОЙ GOLD FIELDS

РАО «ЕЭС РОССИИ» НЕОПРЕДЕЛЕННОСТЬ С ОСНОВНЫМ ПУНКТОМ РЕФОРМЫ РАО — ФОРМОЙ РЕФОРМА ЭНЕРГООТРАСЛИ МОЖЕТ БЫТЬ ОТЛОЖЕНА КАК МИНИМУМ ДО 2006 ГОДА

И СРОКАМИ ПРИВАТИЗАЦИИ ОПТОВО-ГЕНЕРИРУЮЩИХ КОМПАНИЙ
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Представить встречу с этим человеком было очень
легко. Можно сказать, что мы с ним уже встреча-
лись. Бывали у него в офисе, перехватывали на
пресс-конференциях. Точнее сказать, мы встреча-
лись с ними, и это были совершенно разные люди. У
них различались темпераменты, манера разговари-
вать, стиль одежды и, казалось, даже возраст. Но при
этом всегда обнаруживалось нечто, делающее их
очень похожими.

Например, этот человек должен быть очень по-
хож на Рустама Тарико, когда он говорит, что всегда
может придумать что-то новое. И будет заниматься
этим всю жизнь. Он, как Виктор Некрасов, открыто
заявляет, что не боится никаких конкурентов. Как
Олег Киселев, с сожалением констатирует, что его
огромный опыт порой становится помехой, и без

всякого сожаления рассказывает о тех ошибках,
которые допустил, этот опыт приобретая. Как
Александр Изосимов, он находит время отслежи-
вать не только изменения в его бизнесе, но и в нем
самом. И, как Рубен Варданян, он живет в фантас-
тически жестком ритме. Герой этого интервью не-
много похож на всех успешных российских менед-
жеров. По крайней мере, у каждого из них есть ка-
чество, которое очень бы ему пригодилось, чтобы
стать лучшим российским менеджером. СФ пред-
ставил, какое интервью в таком случае могло бы по-
лучиться.

Использованы материалы интервью, которые в 2004 году да-

ли «Секрету фирмы» владелец группы компаний «Русский стан-

дарт» Рустам Тарико; президент и совладелец компании «Ар-
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Какими качествами должен обладать успеш-
ный управленец? Как он должен мыслить,
какой стратегии придерживаться, какие
взгляды исповедовать? Использовав класси-
ческую формулу «если бы губы Никанора
Ивановича да приставить к носу Ивана Кузь-
мича», СФ синтезировал портрет менедже-
ра будущего с помощью интервью, которые
дали нам в этом году герои современности. 
— Синтез: Константин БОЧАРСКИЙ Иллюстрация: Варвара ПОЛЯКОВА

Гость из будущего



бат Престиж» Владимир Некрасов; руководитель и совладелец

инвестиционной компании «Тройка Диалог» и страховой ком-

пании «Росгосстрах» Рубен Варданян; генеральный директор

компании «Вымпелком» Александр Изосимов; зампред прав-

ления по стратегии компании «Вимм-Билль-Данн» Яков Иоффе;

председатель совета директоров ИК «Ренессанс Капитал»

Олег Киселев.

«Я всегда знаю, чего хочу»
СЕКРЕТ ФИРМЫ: В вашей PR-службе сказали, что вы не
любите отвечать на вопросы, ответы на которые уже
давали. А о чем еще вас нельзя спрашивать?
РУСТАМ ТАРИКО: Запретных тем для меня нет. Я про-
сто не люблю говорить о том, о чем уже много раз
рассказывал — например, об истории компании и
других общеизвестных фактах. Давайте я вам луч-
ше расскажу об основополагающих принципах сво-
его бизнеса. Первое: мы работаем на потребитель-
ском рынке. Потребитель для нас важнее всего. Вто-
рое: мы придумываем новые продукты для нашего
потребителя. Третье: выпускаемые нами продукты
должны быть технологически совершенными, вы-
полненными по самым передовым технологиям.
Четвертое: тот бизнес, который мы строим, должен
быть большим. Как минимум национального мас-
штаба, но желательно глобального. Через пять-де-
сять лет мы планируем работать в большинстве
стран мира.
СФ: И при этом быть первыми?
РТ: Экс-глава General Electric Джек Уэлч как-то ска-
зал, что на рынке можно быть либо первым, либо вто-
рым, либо никаким. Потому что если вы пятые или
там двадцать пятые, это значит, что у вас нет ни денег,
ни красивых идей, ни влияния, ни талантливых кол-
лег — вообще ничего.
СФ: Вам удается следовать своим принципам?
РТ: Мы им следуем неукоснительно. Мои принци-
пы — это абсолютно железобетонная философия. Я
очень горжусь ею и считаю, что именно благодаря ей
мне необычайно легко работается. Приведу вам при-
мер. Совсем недавно ко мне пришел один человек и
предложил вместе с ним купить нефтеперерабатыва-
ющий завод. Мол, он как-то «плохо лежит», его как-
то слабо приватизировали. Мой ответ был: «Мне это
вообще неинтересно». Я занимаюсь своим бизне-
сом, и я в нем профессионал. И даже если мне пред-
ложат что-то купить и перепродать в пять раз доро-
же, я этим заниматься не буду. Есть люди, которые по
жизни являются оппортунистами. Это не про меня. Я
всегда знаю, чего хочу, и не буду терять время на что-
то другое. Может случиться, что пока я буду думать об
этом нефтезаводе, пропущу какую-нибудь возмож-
ность в своем основном бизнесе.

«Я не боюсь никаких конкурентов»
СФ: Вы чувствуете, что конкуренты дышат вам
в спину?
РТ: Конечно, и это очень хорошо. Поскольку что бы
они ни предпринимали, мы все равно успеем сделать
следующий шаг. Мы, разумеется, деремся по полной
программе.

СФ: А ужесточения конкуренции вы не боитесь?
ВИКТОР НЕКРАСОВ: Да ну что вы! Давайте я объясню с
помощью довольно неожиданного сравнения. Когда
девушке 18–20 лет, ей можно очень легко заморо-
чить голову, потому что она неопытна. Она руковод-
ствуется сиюминутной страстью. А представьте 40-
летнего мужчину, который знает о женщинах абсо-
лютно все, был женат и разведен. Скажите, такой
мужчина способен принимать серьезные решения
под влиянием эмоционального всплеска? Едва ли.
Я — именно такой мужчина. И поверьте, уже давно
могу определить, что мне нужно делать и как себя ве-
сти в этой жизни. И я не боюсь никаких конкурен-
тов — это они должны бояться меня. Ведь они 18–20-
летние девочки в сравнении со мной.
СФ: А появления на вашем рынке мощного западного
конкурента не опасаетесь?
ОЛЕГ КИСЕЛЕВ: Я не думаю, что их приход серьезно уг-
рожает нашему бизнесу. У нас есть преимущества
перед супергигантами. Мы принимаем решения
очень быстро. А вы представляете себе схему приня-
тия решений в крупной западной корпорации? Это
же бюрократическая катастрофа. Ну и хорошо.
Пусть мучаются. Кстати, знаете, почему умерли ди-
нозавры? У них была слишком маленькая голова и
слишком большое туловище. В нашем же случае все
совсем наоборот. И я уверен: в смысле эволюции у
нас гораздо больше перспектив.

«Я, пожалуй, именно тот человек, который
всегда может придумать что-то новое»
СФ: Создается ощущение, что вам всякий раз инте-
ресно осваивать новые ниши. Это так?
РТ: Да, я, пожалуй, именно тот человек, который все-
гда может придумать что-то новое. И я буду зани-
маться этим всю жизнь. Я буду смотреть на моих по-
требителей и думать, что еще красивого и нового я
могу для них сделать.
СФ: Насколько вы увлекаетесь идеей?
ОК: Я — человек проектов и не могу заниматься чем-
то одним на протяжении многих лет. Я предпочи-
таю работать над проектом примерно пять-шесть
лет. По истечении этого срока мне становится не-
интересно, и я переключаюсь на что-то новое.
Прежний проект не умирает, я его продаю или до-
вожу работу до логического конца, и дальше он су-
ществует без моего участия под управлением дру-
гих менеджеров. Просто есть люди, способные в те-
чение всей своей жизни взращивать один и тот же
садик. И я их уважаю за это, но сам так не могу. Я ра-
ботаю циклами.
CФ: А что вам мешает?
ОК: Основной помехой в работе я всегда считал опыт.
Он постоянно рождает некий скептицизм по отно-
шению к результату. Допустим, ты уже несколько раз
обжигался и поэтому начинаешь предсказывать, чем
может закончиться твой проект. Но если не знать, что
получится, результат наверняка будет лучше. Жиз-
ненный опыт часто играет злую шутку. Все равно как
если ты можешь войти в воду, но не хочешь, потому
что уже один раз тонул. Со мной, к сожалению, такое
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«У нас преимущества перед супергигантами:
быстро принимаем решения. А вы представляе-
те схему принятия решений в западной корпора-
ции? Это же бюрократическая катастрофа»
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случалось, причем не однажды. Как можно вообще
заниматься 15 лет бизнесом в России и ни разу не то-
нуть?

«Нужно не просто назвать некую систему
менеджментом, но и работать 
по этой системе»
СФ: По вашему мнению, главное в развитии компа-
нии — простота…
АЛЕКСАНДР ИЗОСИМОВ: Я еще не определился с тем,
как утвердить приоритет простоты, который являет-
ся ключевым, не потеряв инновационности. В этом
заключается подготовка компании к завтрашнему
дню. Организацию нельзя перестроить за два-три
месяца. Для этого требуется время.
СФ: Нередко управленческие системы «буксуют» из-
за того, что внедряются без подготовки. Какие усло-
вия необходимы для эффективного внедрения?
ЯКОВ ИОФФЕ: Когда на одном из предприятий я объяс-
нял принципы своего подхода, под конец беседы кто-
то заметил, что это просто-напросто то, что называ-
ется менеджментом. Совершенно верное замечание,
при одном условии: нужно не просто назвать некую
систему управления менеджментом, но и работать
по этой системе.
СФ: И как этого добиться?
ЯИ: Вся деятельность компании должна отвечать од-
ной цели, вся компания должна работать по одинако-
вым принципам. Для этого прежде всего необходи-
мо, чтобы люди знали, какие задачи стоят перед ком-
панией в целом. Второе: важно, чтобы они понимали,
чего от них ждут и какова доля их вклада в общий ре-
зультат. И в-третьих, они должны уяснить, что смогут
чего-то достичь только совместной работой. Задача в
том, чтобы вся команда тянула компанию в одну сто-
рону.

«С генами „собственников” 
в мире рождается всего 4% людей»
СФ: В чем секрет эффективного управления людьми?
АИ: Самый естественный подход — это когда ты пыта-
ешься раскрыть возможности людей, работающих в
компании.
СФ: Что лучше — подчиненные или союзники?
АИ: Командной системой легко управлять, отдавая
приказы, но это хорошо, когда компания маленькая,
большую организацию таким способом развивать
невозможно. Не бывает людей, которые знают отве-
ты на все вопросы, необходимо иметь возможность
обсудить идеи, поспорить.
СФ: Насколько доля в компании мотивирует менед-
жера на эффективную работу?
ОК: Далеко не факт, что это наилучшая мотивация.
Все зависит от личности человека. Для меня ощуще-
ние, что я работаю хотя бы частично, но на свою соб-
ственную компанию,— это важнейшая мотивация. Я
никогда не умел работать за зарплату или бонусы.
Есть и другая категория людей. Они не желают брать
на себя риски и становиться собственниками. Такие
сотрудники тоже умеют хорошо работать и любят
свои компании, но их мотивируют совсем другие ве-

щи. Такого рода людей намного больше. Ведь, по ста-
тистике, с генами «собственников» в мире рождает-
ся всего около 4% людей.
СФ: Вы готовы делиться частью своих акций?
РТ: Готов. Кто угодно может ко мне прийти и предло-
жить купить у меня акции. Но помимо денег он дол-
жен будет мне подробно объяснить, зачем ему это
нужно. Потому что я сплошь и рядом вижу, как дерут-
ся между собой бывшие партнеры, а их компания
разваливается на глазах.

«Любой человек должен заниматься 
только тем, что ему нравится»
СФ: Вас можно считать образцом успешного менед-
жера. А кризис среднего возраста вы как-то ощутили?
АИ: Нет, не ощутил абсолютно. Честно говоря, я
ждал, когда же он придет, а он как-то все не прихо-
дил. Наверное, это был не кризис, а переосмысле-
ние приоритетов. Я думаю, что так приходит более
спокойный, уравновешенный взгляд на вещи. На
более ранних стадиях жизни надо было чего-то до-
биваться, что-то доказывать. А когда появляется се-
мья, она становится таким же значимым элементом,
как и работа.
СФ: Но сейчас-то вам не надо никому ничего дока-
зы вать.
АИ: Дело даже не в этом. Я разговаривал со своими
друзьями, одноклассниками и однокурсниками по
INSEAD. У всех по-разному сложился карьерный
путь, но все мы примерно одинаково начинаем смо-
треть на вещи и расставлять приоритеты вне зави-
симости от личных достижений. Просто жизнь ста-
новится более многогранной, и эта многогранность
требует более серьезного осмысления… Cейчас ме-
ня волнует другая проблема. Дети многих успеш-
ных менеджеров растут фактически без отца, пото-
му что он все время на работе. Поэтому на следую-
щем этапе я бы хотел больше времени проводить с
семьей.
СФ: А сколько времени длится ваш рабочий день?
РУБЕН ВАРДАНЯН: График жесткий. На работу я приез-
жаю обычно к восьми утра, возвращаюсь ближе к по-
луночи. Суббота у меня рабочая и, к сожалению, вос-
кресенье в последние годы тоже. Мой секретарь под-
считал, что у меня в среднем 12 встреч в день, около
60–70 звонков и около 150–180 писем по электрон-
ной почте, из которых я примерно на половину дол-
жен ответить. Сплю часов по пять, потому что ложусь
очень поздно. Я, вообще-то, сова. Поэтому скажи мне
кто-нибудь лет пятнадцать назад, что, став большим
начальником, я буду приезжать на работу к восьми
утра, я посмеялся бы. Тогда это для меня было почти
подвигом.
СФ: А вы не думаете, что рано или поздно устанете?
РТ: А как можно устать от удовольствия, причем само-
го главного в своей жизни? Ведь я же всегда делаю
только то, что мне нравится. Я считаю, что любой че-
ловек должен заниматься только тем, что ему нравит-
ся, иначе он будет мучить себя и других людей. Он бу-
дет злым, неуспешным, больным — каким угодно, но
не счастливым.  СФ
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«Жизненный опыт часто играет злую шутку. 
Все равно как если ты можешь войти в воду, 
но не хочешь, потому что уже один раз тонул»
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Таймураз БОЛЛОЕВ

РЕЗЕРВИСТ

Главный российский пивовар
перестал быть пивоваром.
Бессменный президент «Пи-
воваренной компании „Бал-
тика”», положивший немало
сил и энергии на лоббирова-
ние отрасли в целом и борьбу
с главным санитарным вра-
чом Геннадием Онищенко
в частности, подал в отставку
в самом конце прошлого го-
да. Несмотря на то, что при-
чин своего ухода Таймураз
Боллоев не афишировал, на
рынке не сомневаются, что
он собирается переквалифи-
цироваться в политика. Назы-
вается даже будущее место
работы. Предполагается, что
Боллоев будет претендовать
на кресло президента на сво-
ей родине — в Северной Осе-
тии (срок полномочий Алек-
сандра Дзасохова заканчива-
ется в январе 2006 года).

Если сказать, что Таймураз
Боллоев положил начало це-
лой эпохе российского пиво-
варения, то это не будет пре-
увеличением. Появившись
на рынке в 1990 году, «Бал-
тика» стала первым отечест-
венным пивоваренным
предприятием, сумевшим
включить в число акционе-
ров крупную европейскую
компанию — скандинавский
концерн BBH. Последние го-
ды «Балтика» уверенно лиди-
ровала на рынке (по данным
UFG, сейчас ее доля рынка
составляет 26,4%).
В 2003 году, правда, компа-
ния несколько «просела»
в продажах, что на рынке
объясняли непродуманнос-
тью маркетинговой полити-
ки. Однако, реорганизовав
систему дистрибуции, репо-
зиционировав марку и запу-
стив новую рекламную кам-
панию, в этом году «Балтика»
сумела наверстать упущен-
ное. Все это — и успехи, и по-
ражения — без сомнения,
на совести президента ком-
пании, управление которой,
по сути, было полностью
в его руках. Теперь едино-
личное правление осталось
для «Балтики» в прошлом.

Михаил ФРИДМАН

УКРОТИТЕЛЬ СМИ

Глава «Альфа-Групп» весь
прошлый год занимался тем
же, чем и позапрошлый,—
боролся за «Мегафон» и Ше-
реметьево. И в том и в дру-
гом случае пока безуспешно.
Но, как говорится, не везет
в картах, повезет в любви.
Если, конечно, принять за
любовь тысячи голосов рос-
сийских граждан, отданных
главе «Альфы» в ходе голосо-
вания в передаче «К барье-
ру» на НТВ. Оппонентом Ми-
хаила Фридмана тогда высту-
пил гендиректор ИД «Ком-
мерсантъ» Андрей Васильев.
Напомним суть спора. Газета
«Коммерсантъ» в начале ию-
ля опубликовала статью под
названием «Банковский кри-

зис вышел на улицу». По мне-
нию Альфа-банка, статья при-
вела к массовому оттоку
вкладчиков, желающих за-
брать свои деньги. «Альфа»
подала на газету в суд и вы-
играла его, причем в абсо-
лютно рекордные сроки —
фактически за три месяца.
Суд признал сведения, содер-
жащиеся в статье, не соот-
ветствующими действитель-
ности и порочащими деловую
репутацию Альфа-банка.
Теперь ИД должен «Альфе»
320,5 млн рублей (или
$11 млн). После этого спор
между Фридманом и Василь-
евым перешел из судебного
зала в телеэфир. Про свобо-
ду слова, которую обычно
принято защищать, в этот раз
никто не вспомнил — битву
вчистую проиграл Васильев.
Видимо, неизгладимое впе-
чатление на публику произ-
вело заявление господина
Фридмана о том, что акцио-
неры «Альфы» вложили
$800 млн собственных
средств в банк для поддер-
жания ликвидности и спасе-
ния денег вкладчиков.
Кстати, после победы над
«Коммерсантом» «Альфа» еще
успела выиграть судебный
процесс против газеты «Мос-
ковская правда» — ее корре-
спондент и автор статьи «Пе-
ро и пуля» Константин Лас-
кин должен выплатить Аль-
фа-банку и Михаилу Фридма-
ну соответственно 3,5 млн
и 2,5 млн рублей за мораль-

Известные люди известны тем,
что время от времени удивляют об-
щественность. Причем не всегда
по собственной воле. «Секрет фир-
мы» представляет десятку людей,
удививших нас в прошлом году.

Удивительные люди
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ный и репутационный вред.
Остается признать, что в
борьбе со СМИ Михаил Фрид-
ман пока преуспел не в при-
мер больше, чем в корпора-
тивных войнах.

Каха БЕНДУКИДЗЕ

МИСТЕР МИНИСТР

Крупный промышленник, ос-
нователь «Объединенных ма-
шиностроительных заводов»
и известный либерал, удивил
всех, приняв предложение
президента Грузии Михаила
Саакашвили стать министром
экономики этой страны. На-
блюдатели по-разному оце-
нили этот шаг. Некоторые по-
считали, что таким образом
господин Бендукидзе, при-
числяемый к когорте олигар-
хов, «равноудаляется» от рос-
сийской власти, и это вовсе
не кажется странным в свете
ситуации, сложившейся во-
круг ЮКОСа. Еще активнее
об этом стали говорить после
того, как распалась сделка
по объединению ОМЗ с «Си-
ловыми машинами» Влади-
мира Потанина. Как бы то
ни было, именно на своей ис-
торической родине Каха Бен-
дукидзе решил воплотить
в жизнь те либеральные ре-
формы, которые лоббировал
еще в бытность гендиректо-
ром ОМЗ и главой комитета
по бюджету и налогам РСПП,
но которым так и не суждено
было стать реальностью. Бен-
дукидзе сразу же пообещал

за десять лет утроить ВВП
Грузии и произвести настоя-
щую революцию, построив
в стране экономический «уль-
тралиберализм».
Для начала новоиспеченный
министр постановил отменить
с этого года 12 налогов,
а большинство из девяти ос-
тавшихся снизить, подготовил
финансовую амнистию и про-
грамму приватизации госсоб-
ственности. Предполагается,
что до конца 2006 года будет
приватизировано 1800 гру-
зинских предприятий, из ко-
торых 600 могут достаться
российским компаниям. Кста-
ти, сразу после своего назна-
чения Бендукидзе заявил, что
собирается развернуть такую
бурную деятельность, что,
по его собственным словам,
впоследствии пост министра
экономики Грузии будет уже

не нужен. Теперь это уже не
ему решать: в конце 2004 го-
да Бендукидзе по непонятной
причине был перемещен на
новую должность министра
по координации экономичес-
ких реформ. Теперь у него
новое занятие — готовить
административную реформу.
Может, в рамках реформы
пост министра экономики
и планируется упразднить?

Виктор ВЕКСЕЛЬБЕРГ

КОЛЛЕКЦИОНЕР

Председатель совета дирек-
торов и совладелец ЗАО «Ре-
нова» (крупный акционер СУ-
АЛа и ТНК-ВР) Виктор Век-
сельберг потряс мировую об-
щественность, купив у аукци-
онного дома Sotheby’s самую
большую частную коллекцию
изделий Карла Фаберже.

Крупнейшая сделка с россий-
скими произведениями ис-
кусства обошлась бизнесме-
ну в $100 млн. На рынке
сделку не преминули связать
с «делом ЮКОСа» (что стано-
вится уже неоригинальным),
предположив, что таким об-
разом один из российских
олигархов замаливает перед
властью грехи приватизации.
Как бы то ни было, знамени-
тая коллекция Малкольма
Форбса теперь принадлежит
России. Пикантность ситуа-
ции заключается в том, что
не успели яйца Фаберже при-
быть в нашу страну, как на
них «положили глаз» внезап-
но активизировавшиеся
вкладчики Первого городско-
го банка, давно прекратив-
шего свое существование.
Желая вернуть зависшие
в банке $40 млн, они потре-
бовали через суд арестовать
коллекцию, поскольку, по их
мнению, Виктор Вексельберг
причастен к пропаже этих де-
нег. Здравый смысл побе-
дил — арестовывать яйца
все-таки не стали.

Виктор ГЕРАЩЕНКО

ПАРЛАМЕНТЕР

Бывший глава Центробанка
Виктор Геращенко в про-
шлом году решил самолично
поучаствовать в спасении
многострадального ЮКОСа,
правда, без особого успеха.
Став председателем совета
директоров нефтяной компа-
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Главный российский пивовар 
Таймураз Боллоев перестал быть
пивоваром.

Бессменный прези-
дент «Пивоваренной
компании „Балти-
ка”», положивший
немало сил на лобби-
рование отрасли, по-
дал в отставку в кон-
це прошлого года.
На рынке не сомневаются, что
он собирается переквалифициро-
ваться в политика. Предполага-
ется, что Боллоев будет претендо-
вать на кресло президента
Северной Осетии.
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нии, Геращенко дополни-
тельной славы не снискал.
Вместо этого ему пришлось
пережить вотум недоверия
со стороны Михаила Ходор-
ковского, который вменил
в вину бывшему банкиру то,
что тот так и не сумел нала-
дить диалог с властью, и по-
требовал его отставки. Несо-
стоявшийся переговорщик
в ответ обвинил менеджеров
и акционеров ЮКОСа в том,
что они разбились на группы
по интересам и своими дей-
ствиями мешают налажива-
нию этого диалога. Сопро-
тивление экс-банкира, име-
нуемого в народе Гераклом,
сломить не удалось — он по
сей день возглавляет совет
директоров опальной компа-
нии. Впрочем, сейчас уже то-
пам ЮКОСа все равно: боль-
шинство из них находится ли-
бо в тюрьме, либо за грани-
цей, спасаясь от возможных
преследований.

Леонид ПАРФЕНОВ

ОТСТАВНИК

Руководителю и ведущему
одной из самых популярных
на телевидении программ
«Намедни» в прошлом году
пришлось распрощаться с те-
левидением. Возможно, как
и бывшему главе ТВС Евге-
нию Киселеву, надолго, если
не навсегда. Программа бы-
ла закрыта, а Леонид Парфе-
нов был уволен с НТВ, после
того как предал огласке тре-

бование первого заместите-
ля гендиректора канала по
информационному вещанию
Александра Герасимова вы-
резать из выпуска «Намедни»
для европейской части стра-
ны интервью с вдовой убито-
го в Катаре экс-президента
Ичкерии Маликой Яндарбие-
вой. Требование выполнили,
но на следующий же день
Парфенов передал газете
«Коммерсантъ» расшифровку
сюжета и текст распоряже-
ния Герасимова, которые бы-
ли опубликованы. После это-
го журналиста уволили за
«нарушение трудового дого-
вора». Копий во время скан-
дала было сломано немало.
Одни ратовали за свободу
слова и обвиняли руководст-
во НТВ в цензуре, другие уп-
рекали Парфенова за некор-

ректное поведение: дескать,
не надо выносить сор из из-
бы. Возможно, больше нико-
му из телевизионщиков
не захотелось в перспективе
выставлять на всеобщее обо-
зрение скелеты, которые

обычно хранятся в шкафу,—
по крайней мере, ни с одним
каналом бывший глава «На-
медни» так и не договорился.
В итоге осенью Леонид Пар-
фенов принял предложение
ИД Axel Springer Russia воз-
главить русскую версию жур-
нала Newsweek. Видимо, за-
получив в качестве главного
редактора известнейшего
журналиста, в Axel Springer
Russia рассчитывают поднять
рейтинги своего издания.

Борис НЕМЦОВ

ЛОББИСТ

Потерпев фиаско на выборах
в Госдуму в декабре 2003-го,
один из бывших лидеров СПС
решил в прошлом году за-
няться бизнесом. Причем
сразу на нескольких фронтах.
Сначала он стал председате-
лем совета директоров кон-
церна «Нефтяной», который
возглавляет другой политиче-
ский неудачник Игорь Лип-
шиц, тоже не прошедший
в Госдуму. Несколько позже
Немцов принял предложе-
ние занять должность совет-
ника владельца и президен-
та крупнейшего российского
ресторанного холдинга «Рос-
тик Групп» Ростислава Ордов-
ского-Танаевского Бланко.
И в том и в другом случае «по-
бедила дружба». Как говорит
сам Борис Немцов, Ордов-
ский-Танаевский и Лившиц —
его друзья, что, собственно,
и побудило бывшего полити-

Бывший глава ЦБ Виктор Геращен-
ко в прошлом году решил лично по-
участвовать в спасении многостра-
дального ЮКОСа, правда, без осо-
бого успеха.

Михаил Ходорков-
ский вменил в вину
экс-банкиру то, что
тот не сумел нала-
дить диалог с влас-
тью, и потребовал
его отставки.
Геращенко до сих пор возглавля-
ет совет директоров опальной
компании. Впрочем, сейчас топам
ЮКОСа уже все равно: большин-
ство из них находится либо
в тюрьме, либо за границей.
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ка пойти к ним на службу.
В «Ростик Групп» от Немцова
ждут помощи в освоении ре-
гионов за счет его обширных
связей во властных кругах,
а в «Нефтяном» — взаимо-
действия с органами власти
и управления. То есть, по су-
ти, того же самого, что логич-
но. Бывшие политики, к тому
же не имеющие опыта в биз-
несе, в большинстве своем
приглашаются на работу в
конкретные компании имен-
но в качестве лоббистов и
специалистов по GR.

Олег ДЕРИПАСКА

ЗЕМЛЯК

Владелец «Базового элемен-
та» Олег Дерипаска проявил
особенную активность, фи-
нансово поддерживая свою
родину (Дерипаска родился
и провел детство на хуторе
в Усть-Лабинском районе
Краснодарского края). Ходят
слухи, что делает он это не
бескорыстно, а в мечтах о гу-
бернаторском кресле. Еще
в 2003-м Дерипаска зани-
мался созданием краевого аг-
рохолдинга, методично скупая
сельскохозяйственные пред-
приятия, а в прошлом году его
амбиции распространились
на футбол. Сначала он приоб-
рел 50% акций краснодарско-
го футбольного клуба «Ку-
бань», а потом решил поддер-
жать новороссийский фут-
больный клуб «Черноморец».
Клубами дело не ограничи-

лось — впоследствии в акти-
ве Дерипаски оказались так-
же несколько АЗС и Афипский
нефтеперерабатывающий за-
вод в Краснодарском крае.

Владимир ЛИСИН

ПЕРЕКУПЩИК

Глава Новолипецкого метал-
лургического комбината весь
прошлый год с завидным
упорством наращивал акти-
вы. Для начала он приобрел
Стойленский ГОК (третье по
величине в стране горноруд-
ное предприятие) и тем са-
мым смог обеспечить комби-
нат собственным сырьем
и контролировать поставки
руды. Потом его амбиции рас-
пространились на сферу
транспорта — теперь НЛМК
является владельцем Туап-
синского морского торгового
порта и Морского порта
Санкт-Петербурга. То есть, по-
мимо сырьевой базы, у дети-
ща Лисина отныне все долж-
но быть в порядке и с контро-
лем за экспортными канала-
ми. Дальнейшие устремления
бизнесмена связаны с учас-
тием в приватизации Магни-
тогорского металлургическо-
го комбината, а также с по-
купкой крупнейшего сталели-
тейного предприятия Турции
Erdemir. Судя по отнюдь не де-
шевым покупкам, совершен-
ным в 2004-м и планируе-
мым в дальнейшем, со сво-
бодными средствами у НЛМК
все хорошо. В этом, безуслов-

но, заслуга самого Владими-
ра Лисина, сумевшего со-
здать металлургическую ком-
панию, которая сегодня зани-
мает по показателю рента-
бельности среди предприятий
черной металлургии первое
место в России и второе —
в мире.
Не обошлось в прошлом году
и без маленьких радостей,
из тех, которые не для бизне-
са, а для души. Как известно,
Лисин является президентом
Стрелкового союза России
и спонсирует сборную стра-
ны. Усилия Лисина в под-
держке стрелкового спорта
не прошли даром: именно по-
допечные одного из главных
металлургов страны принесли
нашей сборной первое золо-
то на Олимпиаде в Афинах.
Как скромно заявил сам
Лисин, «это справедливо».

Валентина МАТВИЕНКО

ВЕРБОВЩИЦА

Губернатор Санкт-Петербурга
оказалась женщиной целеус-
тремленной и пробивной. За-
давшись целью увеличить за
пять лет доходы северной сто-
лицы в два с лишним раза,
Матвиенко, пользуясь благо-
склонностью главного питер-
ца страны, упорно движется
к достижению этой цели. Она
активно лоббирует вопрос о
переносе в Питер ряда феде-
ральных функций, в частности
Конституционного, Верховно-
го и Высшего арбитражного
судов. Пока, правда, инициа-
тива стопроцентной поддерж-
ки в Кремле не получила, по-
этому госпожа Матвиенко ки-
нула взор на крупные компа-

нии. Ей хочется, чтобы круп-
нейшие налогоплательщики
страны платили налоги не
в московский, а в питерский
бюджет, хотя бы часть. Неко-
торые уже согласились или,
по крайней мере, близки к
этому. Например, «Газпром»,
«Роснефть» и «Транснефть».
А Внешторгбанк принял ре-
шение вообще перенести в
город на Неве свой головной
офис. Об этом же подумывает
и «Совкомфлот». Вообще Мат-
виенко отличается тем, что
предпочитает ковать железо,
пока горячо. Например, соби-
рается заработать на прива-
тизации памятников архитек-
туры и истории. И уже зарабо-
тала $20 млн — их должен пе-
речислить ЛУКОЙЛ за предо-
ставление без конкурса
60 участков под строительст-
во АЗС. Разумеется, местные
компании не в восторге от
преференций, которые пре-
доставляются крупным игро-
кам, но Валентину Матвиенко
удвоение ВВП в отдельно взя-
том городе волнует больше,
чем всенародная любовь. СФ
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Заманчивые бизнесы
Золотые жилы лежат на поверхности
Чтобы открыть новую нишу на рынке, нужно всего лишь понять, чего не хвата-
ет тебе и близким, и преодолеть природную лень. Это уже сделали  продавец
воздуха, управляющий частным кладбищем и другие новаторы

с40

Креативная восьмерка
8 самых ярких маркетинговых событий года
Последняя битва «Балтики», продажа российского кино, русская кола…
Самые яркие события рынка наглядно доказывают: невозможное возможно

с44

Ценный совет
Итоги конкурса СФ на лучший
маркетинговый проект
Весь год экспертный совет лаборатории оценивал самые интересные
маркетинговые решения. Безусловным лидером года оказался проект
Diesel Dreams — рекламная кампания, о которой можно только мечтать

с49

Менеджеры переднего края
Главные управленческие стратегии года
Российские менеджеры уже знают, какие инструменты способны повысить
эффективность компании. А некоторые даже умеют ими пользоваться

с51

Новые позиции России
Российский бизнес стирает границы
Сейчас рынку нужны универсалы, которые могут утром оформлять
бухгалтерские документы, а потом сесть за кассовый аппарат

с53

Финансовые альтернативы
Куда пойдут деньги в 2005 году?
Хотя выбор финансовых инструментов на отечественном рынке скуден,
СФ нашел пять вариантов вложения средств для российских компаний

с57

персонал

менеджмент

маркетинг
СФ №04, 31.01

«Сила брэндов не имеет гра-
ниц»,— агитируют энтузиас-
ты «растягивания» торговых
марок. «Брэнды не резино-
вые»,— предостерегают
скептики. Как понять, тянуть
или не тянуть?

СФ №03, 24.01

Издержки матричной струк-
туры — двойное подчинение
персонала. Чтобы восполь-
зоваться преимуществами
матрицы, большинство ком-
паний ищет свое решение
этой проблемы

СФ №02, 17.01

Премии — один из самых
действенных инструментов
мотивации. Но сотрудники
должны точно знать, за что
им платят «лишние» деньги
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Западные маркетологи любят говорить, что на
постиндустриальных рынках продукты появляются
на прилавках буквально на следующий день после то-
го, как истекают сроки патентной защиты на анало-
гичные продукты, продвигаемые конкурентами.
Правда, в большинстве своем новоявленные брэнды
не являются принципиально новыми. Как пишет Сэм
Хилл в книге «60 трендов за 60 минут», каждый год в
американских супермаркетах появляются 32 025 но-
вых товаров, 93,3% которых являются абсолютным
дубликатом того, что уже есть на полках.

Россия еще не достигла постиндустриального
уровня, и проблемы, характерные для развитых
стран, нас пока не коснулись. Но это не означает, что
не нужно пробовать искать что-то новое. По край-
ней мере, если делать это именно сейчас, то впослед-
ствии не будет мучительно больно за упущенные
возможности. Тем более что ориентиры, где искать,
уже есть. Например, идеологи постиндустриального
общества Фрэнсис Фукуяма и Питер Друкер совету-
ют внимательнее отнестись к отраслям, связанным

лаборатория новые ниши
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Заманчивые бизнесы

КАК УВЕРЯЮТ ГУРУ МАРКЕТИНГА, В БУДУЩЕМ

КОНКУРЕНТНЫЕ ПРЕИМУЩЕСТВА КОМПАНИЙ

БУДУТ ИЗМЕРЯТЬСЯ НЕ ЛУЧШИМИ ЦЕНАМИ

ИЛИ ВАРИАЦИЯМИ НА ТЕМУ УЖЕ ИЗВЕСТНЫХ

ПРОДУКТОВ, А НОВЫМИ НИШАМИ — ПУСТЬ ДА-

ЖЕ САМЫМИ МАЛЕНЬКИМИ. РАБОТА В УЗКОЙ

НИШЕ МОЖЕТ ОКАЗАТЬСЯ БОЛЕЕ ПЕРСПЕК-

ТИВНЫМ ДЕЛОМ, ЧЕМ ПОГОНЯ ЗА ЛИДЕРАМИ

В БОЛЬШОЙ ИНДУСТРИИ. ТАК ПОЧЕМУ БЫ НЕ НА-

ЧАТЬ ЗАНИМАТЬСЯ ЭТИМ ДЕЛОМ ПРЯМО С НО-

ВОГО ГОДА? Текст: Наталья Ульянова, Павел Куликов

Туризм от компании

«Без повода» — внут-

ренний, экзотический

и предельно активный

Если у кладбищ по-

явятся частные управ-

ляющие, посетителям

будет комфортнее на-

вещать могилы своих

близких



с развлечениями, комфортом
и здоровьем — именно в них в
ближайшие десятилетия ожи-
дается бурный рост. Значит,
именно там нужно искать но-
вые ниши.

Деньги из воздуха
Как показывает практика,
в ниши можно обращать
не только идеи, которые вита-
ют в воздухе, но и сам воздух.
Сергей Лучников, владелец
нескольких петербургских
компаний, связанных с недви-
жимостью (среди них корпо-
рация «Стэнли»), понял это
полтора года назад перед пра-
зднованием 300-летия Петер-
бурга. Друзья несколько раз
привозили ему в подарок ба-
ночки с «воздухом Парижа»,
и Сергей решил, что пора вы-
пускать отечественный про-
дукт. Для первоначальных ин-
вестиций в «воздух Петербур-
га» ему понадобилось всего
лишь $3,5 тыс. личных средств
и время на поиски тары. Ему
предстояло найти жестяную
банку, которая выглядела бы

презентабельнее, чем класси-
ческая из-под кильки (произ-
водство подходящих емкос-
тей он нашел в Мурманске),
крышки (их он закупил в Ита-
лии) и этикетку — ее разрабо-
тали питерские дизайнеры.

По словам Лучникова, со-
мнения в успешности предпри-
ятия развеялись в первый же
день презентации банок. Раз-
дав несколько десятков бано-
чек своим друзьям — владель-
цам ресторанов и банков —
в подарок, он сразу получил
от них корпоративные заказы
на несколько партий «воздуха»
и таким образом за один день
нашел рынок сбыта для первой
тысячи банок. После этого не-
большого успеха Лучников за-
патентовал свой продукт в Рос-
патенте. Как выяснилось, он
оказался единственным в ми-
ре, кто догадался это сделать,
и сейчас обладает правом на
выпуск воздуха во всех насе-
ленных пунктах России.

За полтора года он уже про-
дал 35 тыс. банок с воздухом
Питера (одна банка стоит око-

ло 300 рублей). Этот бизнес
приносит его компании, где
работает девять человек,
$10 тыс. каждый месяц. Часть
продукции уходит по корпора-
тивным заказам, часть — че-
рез питерские сувенирные
магазины. Как признает Сер-
гей Лучников, он рассчиты-
вал, что основными потреби-
телями «воздуха» станут ино-
странные туристы, но, как вы-
яснилось, большим спросом
этот товар пользуется почему-
то у российских граждан, при-
езжающих из других городов.
В ближайшем будущем Луч-
ников намерен заполнить од-
ноименным воздухом москов-
ский рынок, а затем — Казань,
как раз к тысячелетию этого
города. Светлая мечта Лучни-
кова — достичь объемов про-
даж 1 млн банок в год.

Погружение 
в цыганский табор
Несмотря на огромное коли-
чество возможностей для от-
крытия новых ниш в развле-
кательных отраслях, восполь-
зоваться этим обстоятельст-
вом мешает традиционная
российская лень, считает Ев-

гений Матузов, директор ком-
пании «Без повода». «Зато
много креативной энергии по-
является, когда обстоятельст-
ва ставят в безвыходное поло-
жение»,— резюмирует он. Не-
сколько лет назад компания
«Без повода», занимавшаяся
конным туризмом, оказалась
на грани банкротства из-за не-
достаточного спроса на про-
кат лошадей, и нужно было
быстро придумать, как спра-
виться с ситуацией. Матузов
решил найти новую аудито-
рию и создал на базе конюш-
ни проект, связанный с роле-
вым туризмом. Сейчас «Без
повода» продает четыре сце-
нария: погружение в жизнь
цыган, битвы времен ковбоев,
баталии пиратов и велико-
светскую охоту с борзыми.

По данным Госкомстата,
расходы на туристические ус-
луги в России за 2003 год со-
ставили 182,51 млрд рублей

(для сравнения: в 2000 году —
всего 106,39 млрд рублей).
При этом, по данным Россий-
ского союза туриндустрии, те-
ракт 11 сентября и война в
Ираке стабильно увеличивали
спрос на внутренний туризм
и его отдельные проявле-
ния — экстремальный, при-
ключенческий, экологичес-
кий, сельский. «Россия —
страна активного отдыха»,—
уверена Ирина Тюрина,

пресс-секретарь союза.
Это подтверждает и Евге-

ний Матузов — результаты
проекта по ролевому туризму
превзошли все его ожидания.
Обороты Матузов не раскры-
вает, но уверяет, что компании
уже не приходится реклами-
ровать свои программы. На
второй-третий день после то-
го, как информация о предсто-
ящей программе вывешивает-
ся на сайте, все места брони-
руются.

Самым популярным сцена-
рием является бродяжничест-
во с «цыганским табором».
Около 60 ряженых туристов,
пройдя краткий курс по гада-
нию и цыганской пластике,
в кибитках путешествуют по
деревням в окрестностях горо-
да Бородино четыре-семь
дней. За это время участники
программы должны ощутить
все прелести кочевой жиз-
ни — от ночных облав до поис-
ка пропитания. Участники по-
следнего табора смогли даже
заработать $200 — эти деньги
компания передала в детский
дом. «Однажды нас даже хоте-
ли забрать в милицию, спасла
московская прописка, кото-
рая, к вящему удивлению ми-
лиционера, оказалась у всех
участников»,— рассказывает
Матузов. По его словам, ре-
шать задачи, которые стояли
перед цыганами XIX века, с
удовольствием берутся люди
из разных социальных слоев.
«Я предполагаю, что вполне
могла бы найтись компания,
которая взялась бы обслужи-
вать только высокодоходных
потребителей. Мы же хотим
захватить всех людей, готовых
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«Смотрит женщина фильм „Убить Билла”, 
и у нее мелькает мысль: хочу такой же костюм,
как у Умы Турман. Может из этой мысли
вырасти услуга? Безусловно» 
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включиться в игру, и потому
сдерживаем цены,— говорит
Матузов.— В среднем участие
в программе стоит одному че-
ловеку около 2 тыс. рублей».

Воплощение фантазий
Как и в случае с развлекатель-
ными нишами, придумать биз-
нес, основанный на создании
комфортных условий (имеет-
ся в виду комфорт в широком
смысле слова — когда потре-
битель может найти на рынке
практически любую необхо-
димую ему услугу), по мнению
Дмитрия Слинькова, управля-
ющего партнера компании

«Корус Консалтинг», доволь-
но просто. Для этого нужно
определить, чего не хватает
лично тебе или твоему знако-
мому. «Вот, например, сидит
женщина, смотрит фильм
„Убить Билла”, и у нее мелька-
ет мысль: хочу такой же кос-
тюмчик, как у Умы Турман.
Может из этой мысли вырасти
услуга? Безусловно. Напри-
мер, агентство по пошиву
одежды, как у героев кино-
фильмов. И фантазия здесь
может быть безгранична»,—
уверяет Слиньков.

Александра Рублева, учре-
дителя небольшой петербург-
ской фирмы ВИП, на появле-
ние фантазии, впоследствии
воплотившейся в действитель-
ность, натолкнуло простое на-

блюдение. Он узнал, что в Рос-
сии 10% населения — левши,
и понял, что эта аудитория ос-
тавлена без должного внима-
ния. Рублев с партнером нача-
ли бизнес для левшей полгода
назад. Они создали интернет-
магазин и недавно договори-
лись с тремя розничными точ-
ками в Петербурге и Екате-
ринбурге о поставке канцтова-
ров для левшей (ручек с непач-
кающими чернилами, точи-
лок, которыми можно заост-
рять карандаши левой рукой
по часовой стрелке, и т. д.).

Поставки идут из Дании,
и конечная цена на товары для
левшей в десять раз выше,
чем на обычные. Кроме этого,
по словам Рублева, магазины
пока с недоверием относятся
к неизвестному продукту, по-
этому, как он сам признает,
придется долго ждать, прежде
чем он с полным основанием
сможет сказать, что освоение
этой ниши оказалось правиль-
ным решением.

К области комфорта отно-
сят и все, что позволяет эконо-
мить время. Совершенно оче-
видно, что с ростом динамич-
ности общества подобные
предложения становятся наи-
более востребованными сре-
ди потребителей. А данный
тренд порождает стремитель-
ное развитие консалтинговых
услуг, причем в самых неожи-
данных направлениях.

В России сегодня, по дан-
ным портала «Корпоратив-
ный менеджмент», работает
1738 консалтинговых компа-
ний. Эта внушительная цифра
навела консультанта Михаила

Фербера на мысль, что пора
занять свою нишу. Он занялся
консалтингом консультантов,
начав учить своих коллег мар-
кетингу. Фербер считает, что
консалтинг в ближайшее вре-
мя особенно бурно будет раз-
виваться в непривычных об-
ластях, причем на потреби-
тельском уровне.

СФ уже писал о подарочном
консалтинге, которым зани-
мается «Клуб друзей Бурати-
но» — компания бывшего
председателя совета директо-
ров «Аэрофлота» Александра

Зурабова (см. СФ №43/2004).
По словам основателей «Клу-
ба друзей Буратино», идея их
бизнеса основана на том, что
у обеспеченных людей нет
времени на поиск идей для по-
дарков. Но точно так же оче-
видно, что занятым людям не
хватает времени практически
на любую другую осознанную
необходимость. Например, на
поиск ресторана в Москве, где
подают самых лучших устриц.
Возможно, ответ на вопрос,
где в Париже готовят самый
вкусный антрекот, тоже заслу-
живает своих, причем незави-
симых, экспертов. В итоге, как
прогнозирует Михаил Фер-
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ЧЕМ МОЖНО ЗАНЯТЬСЯ В 2005 ГОДУ (СФ РЕКОМЕНДУЕТ)
ГОСУДАРСТВЕННАЯ ИНИЦИАТИВА ЧАСТНЫЙ ВЫЗОВ ГОСУДАРСТВУ ОЧЕВИДНЫЕ ПЛЮСЫ ВОЗМОЖНЫЕ МИНУСЫ

ЗАПРЕТ НА РАСПИТИЕ ПИВА ОТКРЫТИЕ ПИВНЫХ, КАФЕ И БАРОВ С РАСЧЕТОМ БЫСТРАЯ ОКУПАЕМОСТЬ ВЛОЖЕНИЙ ВЫСОКАЯ КОНКУРЕНЦИЯ. ВОЗМОЖНОЕ

НА УЛИЦЕ И В ОБЩЕСТВЕННЫХ МЕСТАХ НА ПРОДАЖУ ПИВА ДЕШЕВЫХ СОРТОВ. ПОВЫШЕНИЕ ВЛАСТЯМИ ГОРОДА АРЕНДНОЙ 

ПРОИЗВОДСТВО И ПРОДАЖА ПЛАТЫ. РОСТ ЦЕН НА БУМАГУ В СВЯЗИ 

БУМАЖНЫХ ПАКЕТОВ С ВЫРУБКОЙ ЛЕСОВ

СТРОИТЕЛЬСТВО ПЛАТНЫХ ДОРОГ ОТКРЫТИЕ ПРИДОРОЖНЫХ КАФЕ, ПОКА НЕ ЗАНЯТАЯ, НО ПРИБЫЛЬНАЯ НИША СТРОИТЕЛЬСТВО ПЛАТНЫХ ДОРОГ 

ГОСТИНИЦ И ДРУГОЙ ИНФРАСТРУКТУРЫ МОЖЕТ ЗАТЯНУТЬСЯ НАДОЛГО

ОГРАНИЧЕНИЯ ПРАВИТЕЛЬСТВА РФ РАЗВЕДЕНИЕ СКОТА И ПТИЦЫ. СТРАУСОВОДСТВО ОТЕЧЕСТВЕННОЕ МЯСО ВКУСНЕЕ ИМПОРТНОГО. НЕ ОБНАРУЖЕНЫ

НА ИМПОРТ МЯСА МЯСО НЕПРИХОТЛИВОГО СТРАУСА 

ВОСТРЕБОВАНО РЕСТОРАНАМИ

ЗАМЕНА ЛЬГОТ ДЕНЕЖНЫМИ ВЫРАЩИВАНИЕ И ПРОДАЖА МАЛЫЙ ОБЪЕМ ВЛОЖЕНИЙ, ВЫСОКАЯ КОНКУРЕНЦИЯ

КОМПЕНСАЦИЯМИ. ПОДОРОЖАНИЕ ЛЕКАРСТВ ЛЕКАРСТВЕННЫХ ТРАВ БЫСТРАЯ ОКУПАЕМОСТЬ

УСИЛЕНИЕ НАЛОГОВОГО КОНТРОЛЯ ПРОДАЖА КВАЛИФИЦИРОВАННЫХ ВЫСОКАЯ ВОСТРЕБОВАННОСТЬ НЕОБХОДИМОСТЬ ПОИСКА СОТРУДНИКОВ

ЗА БИЗНЕСОМ ЮРИДИЧЕСКИХ УСЛУГ ВЫСОКОЙ КВАЛИФИКАЦИИ,

ТРЕБУЮЩИХ ВЫСОКОЙ ЗАРПЛАТЫ

ПОРОЙ СОЗДАТЬ НОВЫЙ БИЗНЕС ЗАСТАВЛЯЕТ САМА ЖИЗНЬ — КАК ПРАВИЛО, В ЛИЦЕ ГОСУДАРСТВА. В МИНУВШЕМ ГОДУ ГОСУДАРСТВО

ВНОВЬ ВЫСТУПИЛО С ПОПУЛЯРНЫМИ И НЕ ОЧЕНЬ ИНИЦИАТИВАМИ. ВОТ НЕСКОЛЬКО БИЗНЕС-ИДЕЙ, ПОЗВОЛЯЮЩИХ ИЗВЛЕЧЬ ИЗ ЭТИХ

ИНИЦИАТИВ МАКСИМАЛЬНУЮ ПОЛЬЗУ.
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Сергей Лучников воспользовался

юбилеем города для запуска

«Воздуха Петербурга»
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бер, в недалеком будущем мо-
гут даже понадобиться кон-
сультанты, которые будут по-
могать потребителям разби-
раться в огромном количестве
консультантов.

Превентивные меры
Есть на российском рынке
«комфортные» бизнесы, пока
еще не освоенные вовсе.
Правда, причина здесь —
не в отсутствии инициативы,
а в законодательных барье-
рах. Речь идет о кладбищах
и тюрьмах.

Фактически единствен-
ным частным кладбищем, ко-
торое успело появиться в Рос-
сии (в 1996 году, в эпоху зако-
нотворческой неопределенно-
сти, как говорит директор это-
го кладбища, попросивший не
называть его имени) стал «Ти-
хий дол», расположенный в
Томске. Собеседник СФ рас-
сказал, что его кладбище пред-
почитают для своих родствен-
ников «самые влиятельные
люди города», в отличие от му-
ниципального конкурента, ко-
торый расположен по соседст-
ву за оградой. «У нас совер-
шенно другое отношение к ра-
боте, все дорожки на кладби-
ще всегда расчищены, родст-
венники навещают усопших
„по звонку”, то есть к их появ-
лению участок приводится в
порядок. Причем все это изна-
чально входит в условия дого-
вора за одно место, которое
стоит, включая ритуальные ус-
луги, 8 тыс. рублей»,— гово-
рит он. Но директору «Тихого
дола» кажется, что частным
предпринимателям еще не-
скоро позволят занять эту ни-
шу, поскольку в контроле за
ней заинтересованы «другие
структуры».

Строительство и обслужи-
вание частных тюрем, кото-
рые являются большим бреме-
нем для государства, в послед-
ние годы обсуждается в пра-
вительстве более активно. Ча-
стные тюрьмы уже работают
в США и Великобритании,
а в некоторых странах бывше-
го соцлагеря, например в Эс-

тонии и Венгрии, планируют
приступить к их строительст-
ву. Как отметил по этому пово-
ду Герман Греф, передача тю-
рем в управление бизнесу мо-
жет оказаться такой же эф-
фективной, как и открытие ча-
стных школ или лечебниц. Тем
более что Россия не испыты-
вает недостатка в потенциаль-
ных клиентах, занимая первое
место среди всех стран по ко-
личеству «сидящих» — более
800 человек на 100 тыс.

В бизнес-сообществе эту
идею воспринимают уже поч-
ти всерьез. Например, одним
из самых креативных бизнес-
проектов, конкурс на которые
организовывал сайт e-xecu-
tive.ru в начале прошлого го-
да, был проект по строитель-
ству частной тюрьмы. Сотруд-
ница одесского Морского
транспортного банка Евгения

Коновалова рассчитала,
что тюрьма, состоящая из
300 «комнат» полулюкс и пя-
ти люксовых «номеров», при-
несет управляющей компа-
нии выручку $950 тыс. и оку-
пится за пять лет — за счет
сдачи «номеров» стоимос-
тью $100 и $300 в сутки.

Впрочем, можно пойти
и по другому пути. В некото-
рых американских тюрьмах,
где сохраняется государствен-
ный контроль, предпринима-
телям отводится ниша обще-
пита, которую берут в управ-
ление сети фастфудов.

Кровопускание
В отличие от развлекательных
и «комфортных» отраслей, ис-
кать новые ниши в области
здоровья становится все труд-
нее. По большей части пред-
приниматели ведут поиски
среди безрецептурных
средств и медицинской техни-
ки, которая не требует много-
летних испытаний и сложной
сертификации. А в этих облас-
тях, как утверждает генераль-
ный директор компании «Лек-
кер» Владимир Денисов, увы,
все уже изобретено. «Хотя
можно сделать удобным, без-
болезненным и даже прият-

ным применение уже изобре-
тенных препаратов и таким
образом найти свою нишу на
рынке»,— полагает Денисов.

Именно на это сейчас и на-
правлены все маркетинговые
усилия некоторых компа-
ний — производителей това-
ров для здоровья. Помимо йо-
да и зеленки в виде маркеров
(СФ писал об этом изобрете-
нии Денисова и его команды
в №11/2004), компания «Лек-
кер» планирует в начале сле-
дующего года начать произ-
водство тех же самых препа-
ратов в тюбике с кисточкой.
«Это чтобы охватить большую
поверхность кожи»,— ком-
ментирует Владимир Денисов.

У «Леккера» есть планы
по выпуску других препара-
тов в упаковке, которая сделает
их применение более удобным.
Что это за препараты, Влади-
мир Денисов рассказывать не
хочет, опасаясь, что конкурен-
ты его опередят. И это неспрос-
та. Западные компании в свое
время активно конкурировали
между собой за мелкие рыноч-
ные ниши, облегчая врачам ра-
боту, а пациентам жизнь. Так
появилась, например, сверх-
тонкая игла для капельницы
в виде бабочки, которая сама
крепится к коже.

Подавляющему числу пред-
принимателей-медиков недо-
статок креативности или от-
сутствие своего производства
не позволяет найти нишу опи-
санным способом. Их выруча-
ют средства народной меди-
цины. Предпринимателям
не нужно придумывать ничего
нового. Например, гирудоте-
рапию — так называется лече-
ние пиявками — придумали
три тысячи лет назад. А инте-
рес к нетрадиционной меди-
цине среди российского насе-
ления возник еще в начале
1990-х, и с тех пор он только
растет.

В советские времена гиру-
дотерапией занималась специ-
ализированная поликлиника.
В 1970-х годах с ростом приме-
нения всевозможных антисеп-
тиков и антибиотиков ее за-

крыли. Советская медицина
предала пиявок забвению и
превратила их в средство на-
родной медицины: «постанов-
ку пиявок» стал практиковать
узкий круг специалистов.

Собственно, в лечении пи-
явками всегда было что-то на-
родное и мистическое. Напри-
мер, согласно старинным по-
верьям, насосавшихся кровью
пиявок и вату, на которую по-
пала кровь, положено сжи-
гать. Некоторые гирудотера-
певты втайне от санэпидем-
станции так поступают до сих
пор, полагая, что после этого
пациенты выздоравливают
быстрее. С середины 1990-х
годов лечение пиявками стало
особенно популярным. Ими
лечили целую плеяду заболе-
ваний, но занимались этим не
предприниматели, а частные
лица — практикующие гиру-
дотерапевты.

Люди от бизнеса заинтере-
совались пиявками лишь в на-
чале 2000-х. Сейчас в эту зано-
во открытую нишу устреми-
лись буквально все, кто имеет
отношение к частной медици-
не. По крайней мере, так ут-
верждает врач-гирудотера-
певт медицинского центра
«Медсан» Александр Кострю-

ков. «Иметь у себя кабинет ги-
рудотерапии стремится каж-
дый владелец частной клини-
ки»,— не сомневается он.

Спрос породил предложе-
ние, и разведением пиявок в
России занимаются уже четы-
ре биофабрики, в то время как
в начале 1990-х — всего одна.
Каждая из них производит от
300 тыс. до 1 млн пиявок в год.
Оптовая цена пиявки в России
составляет около 20 рублей,
в то время как стоимость «по-
становки» одной пиявки в кли-
нике доходит до 100 рублей.
Казалось бы, высокодоходный
бизнес, однако при транспор-
тировке и хранении изрядная
часть маленьких кровососов
гибнет или заболевает, поэто-
му «сыграть на марже» могут
лишь специализированные
крупные клиники, которые
берут объемами. СФ
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«У нас совершенно другое отношение к работе,
все дорожки всегда расчищены, родственники
навещают усопших „по звонку”, то есть к их
появлению участок приводится в порядок»
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Невозможная звезда
Adidas прогремел в мире с пафосной рекламой под
лозунгом «Невозможное возможно». Первое лицо
кампании — футболист Дэвид Бекхэм доказал прав-
дивость слогана на деле.

Главный конкурент Adidas — Nike — изначально
задумывался как брэнд для бегунов. И всегда был на
шаг впереди. Он начинал историю своей рекламы
с того, о чем Adidas заговорил только в этом году.
В одном из первых роликов Nike спортсмен Карл
Льюис рассказывал о том, что в школе всегда был
вторым, но понял: «сдавать нельзя». Не сдался и стал
чемпионом мира по легкой атлетике. Да и что такое
лозунг Adidas «Невозможное возможно» как не но-
вый взгляд на «Just do it» от Nike?

Но на этот раз Adidas удалось лучше сформулиро-
вать очевидную мысль и перещеголять своего более
продвинутого в рекламе конкурента. «Невозможное
возможно» — самая сильная кампания, которую мы
когда-либо делали»,— заявил Эрик Стаммингер,

CEO Adidas America. И он недалек от истины. Пафос-
ный текст про маленьких людей, которые прячутся
за словом «невозможно», «пошел в народ» и стал са-
мым заметным рекламным текстом года.

Его пародировали и цитировали даже в России.
Но истинную силу кампании придали звезды спорта,
такие как боксер Мохаммед Али и футболист Дэвид
Бекхэм, которых привлек Adidas. В качестве иллюст-
рации того, что действительно нет на свете ничего
невозможного, был показан ролик, в котором моло-
дой Али дрался со своей дочкой, профессиональным
боксером Лайлой Али. Чтобы сделать невозможное
возможным, над роликом полгода работали больше
100 специалистов по компьютерным спецэффектам.

Без всяких спецэффектов еще сильнее поверить
в лозунг кампании помог Дэвид Бекхэм, который
дважды не забил пенальти, обеспечив сборной Анг-
лии вылет из полуфинала на Чемпионате Европы по
футболу. Учитывая, что именно его лицо красовалось
на всех плакатах с текстом Adidas, промах Бекхэма
мог нанести серьезный ущерб брэнду. Впрочем, ком-
пания отрапортовала о повышении продаж на боль-
шинстве рынков, а британская корпорация Vodafone
Group уже в августе заключила с Бекхэмом годовой
рекламный контракт.

Другие берега Балтики
Один из самых ортодоксальных лидеров рынка
FMCG — пивоваренный завод «Балтика» — провел
масштабную кампанию по обновлению своего ти-
тульного брэнда. И остался прежним.

лаборатория маркетинг
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Креативная восьмерка

САМЫЕ ЯРКИЕ МАРКЕТИНГОВЫЕ СОБЫТИЯ

2004 ГОДА НАГЛЯДНО ДЕМОНСТРИРУЮТ: РОС-

СИЙСКИЙ РЫНОК БЫСТРО НАГОНЯЕТ ЗАПАД-

НЫЙ. ГЛОБАЛЬНЫЕ БРЭНДЫ УЖЕ НЕ ИСКЛЮЧА-

ЮТ РОССИЮ ИЗ СВОИХ МИРОВЫХ РЕКЛАМНЫХ

КАМПАНИЙ, ПРЕДПРИЯТИЯ СО СЛАБЫМ МАР-

КЕТИНГОМ СДАЮТ СВОИ ПОЗИЦИИ, А НА НА-

СЫЩЕННЫХ РЫНКАХ ПОЯВЛЯЮТСЯ АГРЕССИВ-

НЫЕ НИШЕВЫЕ ИГРОКИ. И ХОТЯ ДО СОСТОЯ-

НИЯ «НОЗДРЯ В НОЗДРЮ» ЕЩЕ ДАЛЕКО, ПРИ ТА-

КОЙ ДИНАМИКЕ РОССИЙСКИЙ МАРКЕТИНГ

ДОГОНИТ МИРОВОЙ ЗА НЕСКОЛЬКО ЛЕТ. 

Текст: Максим Котин
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За 2003 год продажи компа-
нии «Балтика» снизились, в то
время как рост рынка соста-
вил 7%. У маркетологов отлег-
ло от сердца. Несокрушимое
лидерство «Балтики» опро-
вергало все законы книжного
брэндинга. Компания делала
пиво «для всех», тратила на
рекламу намного меньше, чем
конкуренты, а в роликах на
федеральных каналах показы-
вала петергофские фонтаны.
Но ее позиции на рынке оста-
вались недостижимыми для
других брэндов.

Неудивительно, что многие
критики «Балтики» в начале
года с удовольствием потира-
ли руки, предсказывая закат
бывшего лидера. Официально
компания не признавала, что
испытывает трудности, но ре-
шила вдвое увеличить реклам-
ные бюджеты и пересмотреть
маркетинговую стратегию,
обратившись за помощью к
крупнейшим рекламным
агентствам (прежде вся рекла-
ма разрабатывалась в марке-
тинговом отделе завода).

Точное количество участни-
ков тендера не разглашается,
но получить эккаунт «Балти-
ки» попыталось чуть ли не
каждое уважающее себя
агентство. Тендер они вспоми-
нали весь год. «Мы отказались
от этой работы, поскольку
критерии оценки были на
уровне продуктового магази-
на»,— заявил руководитель
одного из агентств. У «Балти-
ки» свои впечатления: «Мы хо-
тели креативного прорыва, а
получили шаблонные предло-
жения»,— описывал ощуще-
ния от первого этапа тендера
директор по маркетингу ком-
пании Андрей Рукавишников.

Каким должен быть креа-
тивный прорыв, стало ясно
весной, когда начался переза-
пуск обновленного сорта «Бал-
тика №3» под слоганом «Клас-
сика в новом формате». В рек-
ламе, созданной агентством
Grey, молодые люди с удоволь-
ствием пили пиво. Вскоре по-
шли ролики о поставках пива в
Америку и космическом пив-

заводе. Осенью начался показ
сериала про экспресс «Балти-
ки», который продвигал весь
зонтик (работа McCann
Erickson). «Там, где Россия»,—
гордо сообщал слоган.

Прорыв «Балтики» про-
фессионалы оценили невысо-
ко, заметив, что от «знамени-
того пива России» компания
ушла недалеко. «У мегабрэн-
дов свои трудности. Револю-
ция вредна, она может брэнд
похоронить»,— пояснил Анд-
рей Рукавишников. В конце
года компания отрапортавала
о феноменальном росте про-
даж, превышающем рост рын-
ка в пять раз. Но согласно
«Бизнес Аналитике», доля
марки «Балтика» на период
с января по октябрь составила
13%, что на 2% меньше, чем
было у брэнда в 2003 году.

Моторная реклама
С помощью агентства Ogilvy &
Mather компания Motorola со-
здала самую яркую реклам-
ную кампанию на рынке мо-
бильных телефонов, которая
позволила брэнду войти в
тройку лидеров.

Ничто так не поражает од-
нообразием, как маркетинго-
вые концепции на рынке мо-
бильной связи. Спросите
представителя любой ведущей
компании на этом рынке, и ус-
лышите, что ее телефоны от-
личаются продвинутым дизай-
ном, передовыми технология-
ми и великолепным качеством
связи. В Motorola тоже горди-
лись своими технологиями.

Поворот в истории рекла-
мирования брэнда Motorola
произошел в 1999 году с прихо-
дом на должность директора
департамента маркетинга
Джеффри Фроста. Благодаря
его усилиям компания переос-
мыслила бизнес-стратегию.
Лозунгом новой жизни стал
девиз «Будь ближе к потреби-
телю». «Язык, на котором мы
теперь говорим, яркий и по-
нятный нашей аудитории»,—
формулирует Елена Кузнецо-

ва, менеджер по маркетингу
Motorola PCS Россия и СНГ.
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В качестве иллюстрации того, что нет на свете
ничего невозможного, был показан ролик,
в котором Али дрался со своей дочкой,
профессиональным боксером

У кого в руке Motorola, тот мото-

герой, у него мотолюбовь и он мо-

тосвободен. Неповторимый образ
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«Мы хотели креативного прорыва, 

а получили шаблонные

предложения» — так описывал

ощущения от тендера директор

по маркетингу компании «Балтика»



Разработкой новой реклам-
ной стратегии занималось
агентство Ogilvy & Mather.
Концепция была создана
в 2002 году, она получила на-
звание «Мото» и была постро-
ена на игре в неологизмы с ча-
стицей «мото». У кого в руке
Motorola, тот мотогерой, у не-
го мотолюбовь и он мотосво-
боден. На основе достаточно
банальных размышлений о те-
лефоне как имиджевом объек-
те, который «помогает делать
жизнь ярче», агентство сумело
создать неповторимый образ
марки, заметно отличающий-
ся от брэндинга конкурентов.

Россия попала в число при-
оритетных рынков компа-
нии в 2003 году, тогда же и на-
чалась рекламная актив-
ность брэнда в нашей стране.
Но именно в 2004-м реклама
Motorola зазвучала в полную
силу. Закономерный итог —
вместе с Siemens и Samsung
брэнд вошел в тройку лиде-
ров рынка.

Философия без подвесок
Volvo обновил свой брэнд с по-
мощью кампании, «традици-
онно нетрадиционной». Впер-
вые российский рынок приоб-
щился к современной евро-
пейской рекламе.

Слоган «Volvo for life» те-
перь несет новый смысл —
не «забота о металле», а «забо-
та о людях». Чтобы донести
идею, компания сделала кино-
проект из нескольких доку-
ментальных фильмов: посади-
ла разных людей в свои маши-
ны, нашпигованные камера-
ми, попросила проехать из
точки А в точку Б и поболтать
в пути «за жизнь». Снятые
в результате фильмы были
размещены на сайте. Они
и стали главной рекламой об-
новленного брэнда.

Три года назад BMW тоже
снимал «нерекламные» рек-
ламные фильмы для распрост-
ранения через интернет. Ком-
пания пригласила модных ре-
жиссеров для съемки коротко-
метражек, в которых герои
разъезжали на новых моделях

BMW. «Клиенты BMW любят
себя, а клиенты Volvo —
жизнь»,— говорит менеджер
по маркетингу Volvo Cars
Russia Виктория Павлова. Раз-
ница во взглядах на любовь от-
разилась в рекламном искус-
стве двух автомобильных кор-
пораций.

У BMW были модные ре-
жиссеры, такие как Вонг Кар-
вай и Гай Ричи, и американ-
ские звезды, в том числе Мик-
ки Рурк и Мадонна. У Volvo —
реальные личности, интерес-
ные, но не знаменитые: уку-
шенная акулой 14-летняя чем-
пионка по серфингу Бетани
Гамильтон, американский жо-
кей Грета Кунцвейлер, Крис
Гарднер, брокер нью-йорк-
ской фондовой биржи и в про-
шлом — бомж из Сан-Фран-
циско. У BMW — сюжеты в ду-
хе голливудских блокбасте-
ров, у Volvo — лиричные,

правдивые и иногда даже за-
нудные разговоры о жизни.

Обе компании объединяет
подход к рекламе. «Этот про-
ект идеально отражает дух
корпорации BMW, развлека-
тельные фильмы подчеркива-
ют радость и волнение при
встрече с BMW»,— говорил
Том Первез, президент севе-
роамериканского отделения
BMW. «Люди рассказывают о
жизни, а не о наших автомо-
билях,— говорит директор по
глобальной рекламе Volvo Тим

Эллис.— Мы пробуждаем в
людях интерес к брэнду, не на-
вязывая рекламные посла-
ния». Подобный нереклам-
ный взгляд на рекламу стано-
вится все более популярным
на Западе.

Для российского рынка со-
общения об арт-рекламе — все
равно что марсианские хрони-
ки. Прежде нестандартная

реклама никогда не доезжала
до наших просторов, шведская
компания первой решилась
полноценно показать необыч-
ный проект в России. Предста-
вительство адаптировало ро-
лики и сделало полновесную
промо-кампанию в журналах.
«Увидев эти фильмы, я поняла,
что их обязательно надо пока-
зать в России,— комментирует
Виктория Павлова.— Герои го-
ворят не о подвесках, а о жиз-
ни. Это очень близко филосо-
фии Volvo».

Правильный гламур
В конце лета издательский дом
Conde Nast начал выпускать в
России ведущий мировой жен-
ский журнал Glamour. Его мас-
штабная рекламная кампания
ознаменовала новый этап в
рекламе печатных СМИ.

Безоговорочное лидерство
Cosmopolitan в России — сте-
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«Прорыв» эксперты оценили невысоко,
заметив, что от «знаменитого пива России»
компания ушла недалеко. «У мегабрэндов
свои трудности»,— пояснили в «Балтике»
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чение обстоятельств. В начале
1990-х голландец Дерк Сауэр
решил вести в нашей стране
медиабизнес и основал Inde-
pendent Media. Современных
женских журналов на рынке
не было, Сауэр стал искать
партнера для выпуска лицен-
зионного издания, им и оказа-
лось Cosmo. ИД IM, как перво-
открыватель, снял с рынка
сливки, прочно закрепившись
с Cosmo на главной высоте
глянцевого сегмента.

Приход Glamour в Россию
неминуемо перевернет ры-
нок глянцевых журналов.
В мире это самый известный
глянцевый брэнд, с которым
конкурируют с большим или
меньшим успехом остальные
женские издания. Мировой
тираж журнала — 5 млн эк-
земпляров.

С самого начала Conde Nast
дал понять, что делает на рус-
ский Glamour серьезную став-
ку. Осознавая, что выходит на
насыщенный рынок, изда-
тельский дом поддержал за-
пуск своего нового журнала
масштабной рекламной кам-
панией, заявив, что потратит
на нее до $5 млн.

Запуск Glamour оказался
беспрецедентным как по мас-
штабам, так и по качеству рек-
ламных материалов (которые,
правда, являются адаптацией
западной рекламы). В телеро-
ликах и на биллбордах был ис-
пользован прием, когда герои-
ня говорила одно, а делала со-
вершенно другое. «Выскочи-
ла на минутку»,— говорит де-
вушка, которая возвращается
из магазина с огромными па-
кетами. Таким образом
Glamour продемонстрировал,
что прекрасно понимает мир
своей целевой аудитории. За
это аудитория оказалась бла-
годарна: тираж уже к третье-
му номеру вырос до 450 тыс.,
почти догнав тираж Cosmo.

Томат в апельсинах
Компания «Балтимор», изве-
стная своими кетчупами, от-
крыла для себя новый бизнес
и встряхнула соковый рынок,

смешав морковный сок
с апельсиновым.

Кроме кетчупов, «Балти-
мор» производит еще и майо-
нез, горчицу, консервирован-
ные овощи. Маркетологи ком-
пании искали новые пути раз-
вития. Они изучили европей-
ские рынки и увидели совер-
шенно свободную нишу, свя-
занную с переработкой ово-
щей. В Польше овощные со-
ки — это 15% всего сокового
рынка. В России лидеры дела-
ли ставку на фрукты, включая в
линейку лишь томатные соки.
Кроме того, овощные соки раз-
ливали в трехлитровые банки
локальные производители.

Ситуация на рынке была
непростой. Концентрация со-
ков к началу года привела к за-
стою. Главная интрига преды-
дущего сезона разрешилась
уже весной: прежний лидер
«Вимм-Биль-Данн» (ВБД) сдал
позиции, и доли крупнейших
производителей соков практи-
чески сравнялись. ВБД, «Мул-
тон», «Лебедянский» и «Ни-
дан» поделили весь рынок. Со-
здавалось впечатление, что на
этом празднике жизни еще
долго не будет места нович-
кам. Но «Балтимор» ощущал
себя овощным экспертом и ре-
шил выдолбить свою нишу.

Рецептуры для своего овощ-
ного брэнда в компании гото-
вили на протяжении полутора
лет, тестируя различные вкусы
и экспериментируя с составом.
«Продукт получился почти со-
вершенным»,— утверждала
Милада Гудкова, директор по
стратегии и развитию бизнеса
компании. Впрочем, «совер-
шенный» овощной продукт
удалось создать, только доба-
вив в него яблоки и апельсины.

Брэнд «8 овощей» появился
на рынке весной и ознамено-
вал новый этап развития рын-
ка. Соковые компании броси-
лись в ассортиментные экспе-
рименты. Овощные смеси по-
явились в линейках других
брэндов. Этой же весной ком-
пания «Нидан» запустила пре-
миальный брэнд экзотичес-
ких соков Caprice. «Вимм-

Билль-Данн» в надежде отвое-
вать утерянные позиции на-
чал экспериментировать со
вкусами, выделив для этого
суббрэнд «J-7 Exotic».

По данным «Бизнес Анали-
тики», за январь–октябрь
2004 года доля «Балтимора»
на соковом рынке составила
меньше процента. Но при
этом брэнду «8 овощей» при-
надлежит почти четверть сег-
мента овощных соков, и ком-
пания намерена оставаться
лидером в созданной нише.

Сумеречный рассвет
Маркетинг фильма «Ночной
дозор» поднял с колен россий-
ское кино, в очередной раз до-
казав, что с помощью рекламы
можно продать все что угодно.

«Всем выйти из сумрака!»—
Эти слова стали лозунгом лета,
которое прошло под знаком
борьбы за отечественный ки-
нобизнес. Фильм действитель-
но вывел российское кино из
сумрака, собрав в нашем про-
кате $16 млн — на $2 млн боль-
ше, чем голливудский рекордс-
мен «Властелин колец: возвра-
щение короля». Если марке-
тинг спас отечественное кино
про нежить, значит, марке-
тинг, вопреки наветам крити-
ков, живее всех живых.

Автор книги «Ночной до-
зор» — самый знаменитый
российский фантаст Сергей
Лукьяненко. Автор фильма —
самый знаменитый реклам-
ный режиссер Тимур Бекмам-
бетов. Автор маркетинга — са-
мый знаменитый телевизион-
щик Константин Эрнст. От-
личная команда для создания
хорошего бизнес-проекта.

Успех фильму обеспечила
прежде всего беспрецедент-
ная рекламная кампания, са-
мую заметную роль в которой
сыграла реклама на «Первом

➔
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На примере «Ночного дозора» видно, как
работает принцип «доли голоса»: побеждает
не тот, у кого продукт лучше, а тот, у кого
рекламы больше

Glamour показал, что прекрасно

понимает мир своей целевой

аудитории. За это аудитория

оказалась благодарна: тираж

уже к третьему номеру вырос до

450 тыс., почти догнав Cosmo



канале». Бюджет на марке-
тинг до сих пор неизвестен.
Звучали оценки от $2 до
$6 млн — итоговая цифра
сильно зависит от того, счи-
тать рекламу на «первой кноп-
ке» «бесплатной» или нет.
При пессимистичном взгляде
на мир следует признать: об-
щая «чистая» стоимость про-
движения «Ночного дозора»
превысила стоимость самой
картины ($5 млн). Такое соот-
ношение нехарактерно даже
для рыночно ориентирован-
ного Голливуда: на продвиже-
ние американских фильмов
редко тратят больше денег,
чем на саму киноленту.

«Мы продвигаем не только
фильм, но и всю индустрию,
поэтому наши затраты макси-
мальны»,— оправдывался
в интервью Тимур Бекмамбе-

тов. С этим трудно спорить.
Впрочем, и конкурентная сре-
да в России особая — реклам-
ные бюджеты голливудских
фильмов здесь ничтожны.
На примере «Ночного дозора»
наглядно видно, как работает
известный каждому маркето-
логу принцип «доли голоса»
(share of voice): побеждает
не тот, у кого продукт лучше,
а тот, у кого рекламы больше.

Русское чудо
Компания «Хэппилэнд» бро-
сила вызов глобализму и здра-
вому смыслу, выпустив на ры-
нок национальный брэнд га-
зированной колы.

80% рынка газированных
напитков принадлежит Coca-
Cola и Pepsi — компаниям, ко-
торые вооружены передовы-
ми маркетинговыми техноло-
гиями, у которых миллионные
рекламные бюджеты и самые

мощные системы дистрибу-
ции. И даже совместных уси-
лий этих компаний недоста-
точно, чтобы остановить нара-
стающее падение рынка гази-
ровки: в последнее время мод-
ными стали более здоровые
продукты. Только сумасшед-
ший решится выходить на та-
кой рынок. И сумасшедший
нашелся.

Весной компания «Хэппи-
лэнд» объявила о запуске но-
вого национального брэнда
Russian Cola. Конкурировать
с мировыми гигантами произ-
водитель слабоалкогольных
коктейлей решил в самом
опасном сегменте традицион-
ной колы. При этом, выводя
продукт на рынок, «Хэппи-
лэнд» объявил, что намерен
занять 3% российского рынка
газированных напитков. При-
чем цель запуска — диверси-
фикация бизнеса и уход в
«перспективные ниши пище-
вой отрасли».

На что может надеяться но-
вичок? «Это русская кола для
русских людей»,— позицио-
нируют продукт маркетологи
компании. У русской колы
русская линейка вкусов — по-
мимо классической колы, есть
яблочная и клубничная. Рус-
ская кола дешевле и здоро-
вее — не содержит сахароза-
менителей, в состав входят
экстракт имбиря и масло чер-
ной смородины. На этикетке
Russian Cola — советская звез-
да, а буденовка стала главным
орудием коммуникаций.

Пока «Хэппилэнд» неспеш-
но налаживает дистрибуцию,
организует разовые промо-ак-
ции в крупных городах. Успе-
хами хвастаться рано. По дан-
ным «Бизнес Аналитики», до-
ля Russian Cola в Москве в сен-
тябре–октябре составила
около 0,3% рынка колы. Ско-
рее всего, Russian Cola быстро
исчезнет с прилавков, в луч-
шем случае — сохранит свою
ничтожную «долю доли» рын-
ка. Но людям так нужно ве-
рить в чудо и время от време-
ни пытаться сотрясать основы
мироздания!  СФ
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80% рынка газированных напитков принадле-
жит Coca-Cola и Pepsi. Только сумасшедший ре-
шится выходить на такой рынок. И сумасшед-
ший нашелся — компания «Хэппилэнд»

Успех фильму «Ночной дозор»

обеспечила прежде всего

беспрецедентная рекламная

кампания, самую заметную роль

в которой сыграла реклама на

«Первом канале». По некоторым

оценкам, стоимость продвижения

превысила стоимость самой

картины
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Продажи в маркетинге — это все, идет ли речь о по-
зиционировании, дизайне упаковки или телевизи-
онных роликах. Продажи — конечная цель любых
маркетинговых действий. Именно они расставляют
все по местам, наказывают одних и превозносят дру-
гих. Именно они со временем показывают, кто был
прав, а кто — нет.

Но на сбыт влияют десятки факторов, а ваш люби-
мый дизайн упаковки и гениальная реклама могут
оказаться в самом конце списка. Недаром наиболее
частый упрек в адрес книжных гуру — слишком сме-
лая игра с цифрами о долях рынка и коммерческом
успехе маркетинговых программ.

Проект Pro & Contra — это попытка создать аль-
тернативный инструмент объективной оценки ры-
ночных стратегий. СФ собрал экспертный совет про-
фессиональных маркетологов — представителей ве-
дущих на своих рынках предприятий, руководите-
лей рекламных агентств и исследовательских компа-
ний. Чтобы оценки совета были более репрезента-
тивными, его состав постоянно обновляется.

Pro & Contra — это не просто сборник мнений,
приятных или неприятных для героев кейсов. Уча-
стники не только высказывают свое мнение о кам-
паниях, но и выставляют оценки составным частям
маркетинговых стратегий (сегментирование, пози-
ционирование, креатив, медиастратегия и итого-
вое воплощение). Коллективная математика позво-
ляет глубже и объективнее оценить работу компа-
ний.

В течение года СФ выбирал самые интересные
маркетинговые проекты. Но мы стремились расска-
зывать не просто о ярких кампаниях: в фокусе внима-
ния были работы, которые демонстрировали какой-
то особый подход к продвижению или наглядно пред-
ставляли специфическую проблему. Скажем, первая
история проекта, посвященная обновлению Gee Jay,
рассказывала о специфике построения брэнда на
детском рынке, а последний кейс этого года, запуск
телевизоров Viera,— яркий пример тизерной рекла-
мы. Так что, оценка экспертного совета стала не толь-
ко своеобразным экзаменом для компаний, но и поз-
волила выявить отношение профессионалов к тем
или иным стратегиям продвижения.

Неожиданно оказалось, что оценки профессио-
налов — хороший инструмент понимания не только
героев, но и самих оценщиков. Довольно симптома-
тично, что в ходе работы представители креативных
агентств с восторгом принимали любые нестандарт-
ные решения, в то время как маркетологи из «реаль-
ного сектора» были неизменно сдержаннее в оцен-
ках креативных ходов.

Суммировав все оценки за год, СФ выявил победи-
телей негласного конкурса. Наверное, никто не уди-
вится тому, что безоговорочную победу во всех но-
минациях (от позиционирования до медиастрате-
гии, а также по общим показателям) одержала рек-
ламная кампания Diesel Dreams — созданная брэн-
дом, который всегда был в авангарде мировой рекла-
мы. Кампания сделана в Европе и едва коснулась
России, поскольку российское представительство
Diesel не нашло возможности для локализации.

Мировой маркетинг пока опережает россий-
ский — это расхожее мнение и подтвердил наш «ин-
струмент» объективной оценки. Но тенденции явно
благоприятные. Среди «конкурсантов» победы меж-
ду российским и глобальным маркетингом подели-
лись почти поровну. В число победителей проекта
Pro & Contra вошли как глобальные кампании HP и
Mercedes-Benz, так и сугубо российские программы
мировых брэндов Tuborg и Viera.

Diesel Dreams
1-е место во всех категориях

30 молодых независимых студий мира создали ко-
роткометражные фильмы о снах, которые видят лю-
ди, спящие в одежде Diesel. Ленты были размещены
на сайте, куда адресовали интригующие сообщения
в прямой рекламе.

«Понятно, что $150 штаны стоить не могут.
Столько стоит мечта, идентификация с определен-

Ценный совет

НА ПРОТЯЖЕНИИ ВСЕГО 2004 ГОДА ЭКСПЕРТ-

НЫЙ СОВЕТ РУБРИКИ «ЛАБОРАТОРИЯ» ОЦЕНИ-

ВАЛ НОВЫЕ МАРКЕТИНГОВЫЕ ПРОГРАММЫ,

КОТОРЫЕ РЕАЛИЗОВЫВАЛИ КОМПАНИИ НА

МИРОВОМ И РОССИЙСКОМ РЫНКАХ. ОЦЕНКИ,

ВЫСТАВЛЕННЫЕ ВЕДУЩИМИ МАРКЕТОЛОГА-

МИ, ПОЗВОЛИЛИ ВЫЯВИТЬ ПОБЕДИТЕЛЕЙ НЕ-

ГЛАСНОГО КОНКУРСА СФ. ЛУЧШЕЙ КАМПАНИ-

ЕЙ ГОДА СТАЛ ПРОЕКТ DIESEL DREAMS, РАЗРА-

БОТАННЫЙ АМСТЕРДАМСКИМ АГЕНТСТВОМ

KESSELSKRAMER. Текст: Максим Котин

Pro & Contra



ным образом жизни — вещи
не материальные, а имидже-
вые. Если Diesel удается про-
давать свою продукцию по та-
ким ценам и при этом быстро
расти, то что они делают все
правильно»,— Константин

Тамиров, старший брэнд-ме-
неджер Nescafe.

Tuborg Green
2-е место за позиционирование
и медиастратегию

Российский запуск нового
сорта пива был построен на
обыгрывании уникального
преимущества бутылки —
крышки, которую можно от-
крывать руками. «Потеряв-

шие работу открывалки» вы-
шли с плакатами Stop Tuborg
на улицы городов и выступили
по телевидению.

«Все сделано совершенно
правильно. Tuborg продвигает
новую удобную упаковку, что
хорошо для этого брэнда, по-
тому как у него уже давно не
было новостей. А такая «фиш-
ка» на российском рынке уни-
кальна. На Украине она есть, а
в России нет»,— Илья Оленев,

креативный директор агентст-
ва «Родная речь».

HP
2-е место за креатив

Реклама, нацеленная сразу
и на массовую аудиторию, и
на специалистов, должна сде-
лать HP лидером IT-индуст-
рии. В роликах рассказано о
компаниях, таких как

Dreamworks и Лондонская га-
лерея, которые используют
технологии HP.

«Ролик о реставрации поло-
тен в Лондонском музее мас-
штабностью постановки на-
помнил мне историческую
рекламную серию Stella
Artois. Не удивлюсь, если ро-
лик HP появится как минимум
в шорт-листах, ведь выполнен
он на высочайшем уровне»,—
Владимир Ризов, заместитель
генерального директора Pro
Media.

Mercedes C-класса
2-е место за медиастратегию, 
3-е место за позиционирование

Чтобы решить проблему
слишком крутого имиджа,
компания впервые вышла с
«демократичной» рекламой
на телевидение.

«Преодоление стерео-
типного восприятия „Мер-
седеса” как престижного,
но нединамичного брэнда —
это решение, которое напра-
шивается само собой. Хотя
послание „на самом деле
«Мерседес» дешевле, чем вы
думаете” рискует девальви-
ровать позиции брэнда»,—
Маргарита Гражданинова,

директор по стратегическому
планированию Sorec
Advertising.

Viera
3-е место за креатив и медиастра-
тегию

Panasonic замаскировался
под турфирму, специализиру-
ющуюся на экзотике. Лишь
спустя месяц стало ясно: пого-
нять на танках и слетать на Лу-
ну можно с помощью телеви-
зора Viera.

«Мне нравится тизерная
форма. Вот только вторая часть
вызывает сомнения. Часто по-
сле выхода рекламы самого
продукта слышно: „Так это те-
левизор, а я-то думал”. На „вто-
рую серию” не хватило запа-
ла»,— Дмитрий Ремнев, испол-
нительный директор ARMI.  СФ
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Gee Jay Gloria Jeans FCB MA 07/2004 5,5 5,0 6,0 5,5

HP HP Goodby, Silverstein & 11/2004 7,0 7,7 6,7 7,1
Partners

Mercedes DaimlerChrysler NFQ 23/2004 7,3 5,0 7,3 6,5

Tuborg Green Вена DDB Russia 27/2004 7,7 6,7 7,3 7,2

Lipton Unilever Ark Thompson 32/2004 6,0 7,0 5,0 6,0

Diesel Diesel KesselsKramer 40/2004 8,1 9,0 8,5 8,5

«Аэрофлот» «Аэрофлот» FCB MA 44/2004 5,3 5,4 5,9 5,5

Viera Panasonic Prior 48/2004 6,7 7,1 7,0 6,9

Итоги голосования

Победители проекта Pro & Contra

Место Позиционирование Креативная стратегия Медиастратегия Общая оценка
1 Diesel Diesel Diesel Diesel
2 Tuborg HP Tuborg/Mercedes Tuborg
3 Mercedes Viera Viera HP



Аутсорсинг
В одном из интервью директор «Объединенных ма-
шиностроительных заводов» Сергей Липский остро-
умно заметил, что раньше пять-шесть человек знали,
что такое аутсорсинг. Теперь знают все, но только
пять-шесть человек могут управлять этим процессом
в российских условиях.

В определенном смысле у аутсорсинга в России
открывается второе дыхание. «Интерес к аутсорсин-

гу гарантированно будет расти, причем во всех обла-
стях»,— сказал СФ Геннадий Газин, директор мос-
ковского офиса McKinsey. После нескольких лет тео-
ретических рассуждений о пользе передачи функ-
ций и бизнес-процессов специализированному под-
рядчику у этого подхода появилась отечественная
практика. Самый свежий пример минувшего года —
«Протек». Один из крупнейших дистрибуторов на
российском фармацевтическом рынке передал на
аутсорсинг фирме Xerox технический процесс под-
готовки товарно-сопроводительной документации,
необходимой для отпуска лекарств. На территории
заказчика и на своей технологической базе Xerox
организует участок печати документов. Сотрудники
«Протек» просто готовят нужную информацию
в электронном виде, затем отправляют ее на участок
Xerox и получают отпечатанную подборку докумен-
тов, готовую для дальнейшей обработки и сопро-
вождения конкретного заказа. Расчет между компа-
ниями производится на основе количества отпеча-
танных страниц.

Решение о передаче собственной логистики в об-
служивание профессиональному провайдеру в про-
шлом году принял российский McDonald’s (см. СФ
№10/2004).

Управление поставками
Логистика — это головная боль, от которой хотели
бы избавиться многие компании. Но массовое рас-
пространение аутсорсинг в этой области получит
не раньше, чем удастся решить проблемы качества
и надежности российских грузоперевозок. В недав-
нем исследовании DHL и Institute for Supply Mana-
gement, посвященном тенденциям в российской ло-
гистике, отмечено непрерывное увеличение числа
отечественных провайдеров на фоне хронического
дефицита инвестиций в сервисную инфраструктуру.

Неудивительно, что одной из первых Supply
Chain Management (SCM), современную систему
управления цепочкой поставок, взяла на вооруже-
ние «Северсталь-групп» (до этого о внедрении sup-
ply chain заявлял только парфюмерно-косметичес-
кий концерн «Калина»). Располагая собственной
железнодорожной компанией «Северстальтранс»,
внушительным автопарком и долями в собственнос-
ти ряда портов, корпорация своими силами может
доставлять грузы «от двери до двери». В «Север-
стальтрансе» еще недавно работал нынешний ми-
нистр транспорта РФ Игорь Левитин, что также не
стоит сбрасывать со счетов. О начале внедрения си-
стемы «Северсталь» объявила в мае минувшего го-
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Менеджеры переднего края

КОГДА РЫНКИ УЖЕ НЕ РАСТУТ ПРЕЖНИМИ

ТЕМПАМИ, А ТОЛЬКО ПЛОДЯТ КОНКУРЕНТОВ,

ФОКУС ВНИМАНИЯ МЕНЕДЖЕРОВ СМЕЩАЕТСЯ

В СТОРОНУ КАЧЕСТВА УПРАВЛЕНИЯ. СФ ВЫДЕ-

ЛИЛ НАИБОЛЕЕ АКТУАЛЬНЫЕ УПРАВЛЕНЧЕС-

КИЕ РЕШЕНИЯ ЗА МИНУВШИЙ ГОД И СДЕЛАЛ

ПРОГНОЗ НА БУДУЩИЙ. Текст: Евгений Карасюк
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да. Смысл проекта заключает-
ся в том, чтобы привести в со-
ответствие потребности рын-
ка с планами производства.
Это, в частности, будет озна-
чать переход от месячного к
подекадному планированию
и контролю отгрузок.

Вероника Лебедянская,

менеджер по маркетингу
«i2 СНГ» (компании, специа-
лизирующейся на ИТ-реше-
ниях в области SCM, подряд-
чика по проекту на «Северста-
ли») прочит Supply Chain
Management большое буду-
щее в российском бизнесе.
«Если сегодняшние лидеры
отраслей не займутся оптими-
зацией закупок и поставок, то
очень скоро перестанут ими
быть»,— считает она. Значи-
тельный интерес к SCM, по
словам госпожи Лебедянской,
сегодня демонстрирует ри-
тейл. Так, летом прошлого го-
да «i2 СНГ» участвовала в раз-
работке новой стратегии уп-
равления цепочками поставок
для сети «Перекресток».

Производственная 
эффективность
2004 год был отмечен поиском
новых подходов к эффектив-
ности на производстве (пре-
имущественно автомобилест-
роительном). В отдельных слу-
чаях задачи снижения издер-
жек и улучшения внутрицехо-
вой логистики решались с ис-
пользованием передовых кон-
цепций и проверенных запад-
ных практик. Модную систе-
му lean production по инициа-
тиве Олега Дерипаски начали
фрагментами внедрять на
предприятиях концерна «Рус-
промавто». Для этого на ГАЗ
были приглашены иностран-
ные консультанты.

На «Северсталь-Авто» по-
шли еще дальше. Впервые в
российском автопроме там пе-
редали во временное управле-
ние одно из своих произ-
водств голландской инжини-
ринговой фирме Gemco.
В прошлом году был запущен
проект на литейном производ-
стве Заволжского моторного

завода. Gemco проводит рест-
руктуризацию, обучает персо-
нал, внедряет современную
культуру производства.
По итогам проекта производи-
тельность труда на вверенном
подрядчику литейном произ-
водстве должна вырасти на
30%. Другой ожидаемый пока-
затель — 50-процентное сни-
жение брака. В интервью СФ
генеральный директор «Се-
версталь-Авто» Вадим Шве-

цов предположил, что впос-
ледствии такие методы компа-
ния может применить и в от-
ношении самых проблемных
процессов на УАЗе.

Бизнес-процессы
Прошлый год внес свою лепту
в развитие культуры процесс-
ного управления. Особую ак-
тивность демонстрировали
банки. Сбербанк, Альфа—
банк, Международный мос-
ковский банк, ИБГ «НИКойл»,
Росбанк — вот далеко не пол-
ный перечень финансово-кре-
дитных учреждений, реализо-
вавших проекты по описа-
нию/оптимизации бизнес-
процессов. «Преимущества
процессного подхода понима-
ют уже во многих компаниях.
Портфель наших проектов
в 2004 году вырос на 80%»,—
отмечает Мария Каменнова,

генеральный директор кон-
салтинговой фирмы «Логика
бизнеса».

Стратегия
Система Balanced Scorecard,
громко заявившая о себе в
2003 году, в 2004-м успешно
укрепляла завоеванные пози-
ции на российском рынке ин-
струментов стратегического
управления. Происходило это,
разумеется, не без участия
консультантов, развернувших
бурную просветительскую де-
ятельность. За последнее вре-
мя в Москве и Санкт-Петер-
бурге состоялось множество
конференций и семинаров,
где BSC была центральной те-
мой (или, по меньшей мере,
одной из тем). Свою роль сыг-
рало и обилие вышедшей ли-

тературы. Помимо второй
книги авторов концепции Дэ-
вида Нортона и Роберта Ка-
плана («Организация, ориен-
тированная на стратегию»),
в прошлом году у нас своевре-
менно вышли работы Марка
Брауна «Сбалансированная
система показателей: на мар-
шруте внедрения», Маршала
Мейера «Оценка эффектив-
ности бизнеса. Что будет по-
сле Balanced Scorecard?»,
Хьюберта Рамперсада «Уни-
версальная система показате-
лей деятельности. Как дости-
гать результатов, сохраняя це-
лостность» и др.

Российские компании,
вставшие на путь BSC, пере-
стают быть экзотикой. Даже
в отсутствие статистики с уве-
ренностью можно говорить
о десятках (а по некоторым
оценкам, и сотнях) внедре-
ний, большая часть которых
пришлась на прошлый год.

Одновременно с BSC в
2004 году вырос спрос и на
другие системы, известные
своей способностью «застав-
лять стратегию работать». На-
пример, директор компании
Strategica Мария Горина гово-
рит об удвоении доли заказов
на внедрение Performance
Management (методологии,
аналогичной BSC) в портфеле
своей компании. «Еще два-три
года, полагаю, системы управ-
ления по целям будут одними
из наиболее продаваемых
консалтинговых продуктов.
Компании в основном исчер-
пали возможности экстенсив-
ного роста. Сейчас они наво-
дят порядок, стремясь повы-
сить внутреннюю эффектив-
ность»,— отмечает госпожа
Горина.

Средние идут
В масштабах российской эко-
номики доля компаний, ори-
ентированных на мировые
стандарты в управлении, по-
прежнему мизерна. И все же
прошлый год положил начало
очень позитивной тенденции.
Прежде поиск практики со-
временного менеджмента в

России неизбежно приводил
в большие корпорации. Сего-
дня многое из передового уп-
равленческого опыта внедря-
ет средний бизнес. «Свою ра-
боту мы начинали с ЛУКОЙ-
Ла, „Русала” и СУАЛа. Но сей-
час среди наших клиентов
много компаний средней ру-
ки»,— говорит Мария Камен-
нова. С ней соглашается и Ан-

дрей Конусов, коммерческий
директор IT Expert (компании,
специализирующейся на pro-
ject management): «Год-полто-
ра назад управление проекта-
ми у себя ставили монстры, та-
кие как TNK-BP или Альфа-
банк. Ситуация начала ме-
няться в прошлом году. Сейчас
мы наблюдаем массовый ин-
терес к своей теме со стороны
средних компаний численнос-
тью 100–200 человек. Думаю,
в следующем году их станет
еще больше».

Консультанты прогнози-
руют не только количествен-
ный рост проектов. По их
мнению, возрастет их новиз-
на и сложность. Об ожидае-
мом спросе на решения кате-
гории hi-tech говорит глава
департамента управленчес-
кого консалтинга IBS Дмит-

рий Садков. Он прогнозиру-
ет увеличение интереса к
Activity Based Costing — со-
временной системе управле-
ния затратами. «Идея про-
стая, но методология очень
тяжелая. Казалось бы, вы
оцениваете соотношение
трудоемкости каждого про-
цесса и стоимости конечной
продукции. Но посчитать
это — огромная работа. Нуж-
на достоверная „первичка”,
которая не перегрузит ваши
процессы и не сделает их эко-
номически неэффективными
из-за обилия отчетности.
Поэтому о реальных проек-
тах ничего и не слышно».
Однако господин Садков на-
строен оптимистично. Он по-
лагает, что в нескольких рос-
сийских компаниях Activity
Based Costing все же будет
внедрен. И произойдет это
уже в 2005 году. СФ
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«Если сегодняшние лидеры отраслей не зай-
мутся оптимизацией закупок и поставок,
то очень скоро перестанут ими быть»
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На границе
Летом этого года в Kelly Services пришел запрос от
крупной западной компании на нескольких автопо-
грузчиков-универсалов со знанием английского языка.
В требованиях было указано, что кандидат должен
быть легко обучаем, способен работать с большими
объемами информации, выполнять свои прямые
обязанности (то есть водить автопогрузчик), а также
оптимизировать внутренние процессы и вести учет
движения на складе в новых программах на англий-
ском языке. Вакансии были закрыты, но рекрутеры
остались в недоумении: «Почему таких универсалов
все-таки назвали рядовыми автопогрузчиками?»

«Одна из главных кадровых тенденций этого го-
да — универсализация позиций,— рассказывает На-

талья Курантова, директор подразделения Kelly
Financial Resources.— Заказчики хотят, чтобы новый
сотрудник знал и умел многое. Конечно, для рекруте-
ров это лишняя головная боль: найти человека на уз-
кий участок работы намного проще».

Причина спроса на сотрудников с «пограничны-
ми» специальностями, находящимися на стыке раз-
ных сфер деятельности, понятна. По мере того как

компании достигают пределов экстенсивного разви-
тия, они начинают активнее искать внутренние ре-
сурсы роста. «Кроме того, наем универсальных спе-
циалистов имеет несколько преимуществ,— говорит
Наталья Курантова.— Небольшую группу „универ-
салов” легче контролировать, чем несколько отделов
узких специалистов. Кроме того, таких сотрудников
всегда берут с перспективой карьерного роста, что в
свою очередь упрощает удержание в компании цен-
ных кадров».

Самые интересные «гибридные» позиции появ-
ляются в компаниях, работающих в разогретых сек-
торах экономики. Например, в этом году рекрутерам
пришлось закрывать вакансию business case manager
(BCM) — аналога этого термина в российском оби-
ходе пока нет. «Мы обсуждали эту заявку с крупным
западным производителем и продавцом оборудова-
ния для операторов фиксированной и мобильной
связи,— говорит Ольга Федорова, эксперт компании
„Империя кадров”.— Обязанности BCM пока точно
не регламентированы. Это должность на стыке раз-
вития продаж и маркетинга. Предположительно,
ВСМ будет заниматься продажей пакетов услуг под
определенные задачи и исследованием потребнос-
тей клиентов».

«Специалист по товародвижению и товарным остат-
кам» — так можно интерпретировать название пози-
ции inventory manager, открытой крупной российской
торговой сетью в этом году. Этот человек должен од-
новременно разбираться в финансах, логистике и
управлении складом. «Найти на рынке такого уни-
версала было чрезвычайно сложно,— говорит Ири-

на Щавинская, консультант группы „Консорт”.—
Чтобы закрыть вакансию, пришлось изучить ситуа-
цию с кадрами во время бума ритейла в
1997–2000 годах и отыскать тех, кто тогда отстраи-
вал процессы в новых сетях. В результате мы нашли
специалиста в контрольно-ревизионном отделе ма-
газинов duty free в аэропорту».

Некоторые «пограничные» позиции до сих пор не
имеют четко сформулированных названий. Так, од-
ному из ведущих российских игроков рынка быто-
вой электроники для оптимизации организацион-
ной структуры понадобился сотрудник, одновремен-
но выполняющий функции директора по персоналу
и специалиста по организационному развитию. Рек-
рутеры условно назвали эту позицию директор по кор-
поративному управлению — хотя обычно так называют
специалистов по акционерному праву, занимаю-
щимся взаимоотношениями с владельцами ценных
бумаг.
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Новые позиции России

САМЫЙ ПРОСТОЙ СПОСОБ УЗНАТЬ, ЧТО ПРО-

ИСХОДИТ С ЭКОНОМИКОЙ СТРАНЫ — ПРО-

АНАЛИЗИРОВАТЬ СИТУАЦИЮ НА КАДРОВОМ

РЫНКЕ. СФ ОПРОСИЛ КАДРОВЫЕ АГЕНТСТВА,

ЧТОБЫ УЗНАТЬ, КАКИЕ НОВЫЕ ВАКАНСИИ

В 2004 ГОДУ ПРИШЛОСЬ ЗАКРЫВАТЬ РЕКРУТЕ-

РАМ. И ВЫЯСНИЛ, ЧТО ГЛАВНОЙ ТЕНДЕНЦИЕЙ

В КОРПОРАТИВНОМ РАЗВИТИИ СТАЛО СТИРА-

НИЕ ГРАНИЦ.  Текст: Андрей Вырковский
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Чем шире сфера деятель-
ности компании, тем более
разносторонние люди ей нуж-
ны. Например, крупная инве-
стиционная компания откры-
ла вакансию эксперта-аналити-
ка в области геологии со знанием
биржевых операций и фондового
рынка, а также свободным вла-
дением английским языком.
«Найти специалиста в каждой
из этих сфер по отдельности
труда не составляет,— гово-
рит Валерия Дворцевая, гене-
ральный директор компании
„Визави Консалт”.— но все
вместе — настоящая пробле-
ма. В целом поиск подходяще-
го кандидата длился девять
месяцев».

Бухгалтер-фрезеровщик
Универсал со знанием фи-
нансов — одна из самых рас-
пространенных новых пози-
ций в списках рекрутеров.
Она же лидер в номинации
«стирание границ». Из всех
запросов на профессии, сов-
мещающие навыки в не-
скольких областях, самый по-
пулярный коктейль — бух-
галтер с добавлением какой-
либо «посторонней» специа-
лизации.

«За последний год резко
увеличилось количество фи-
нансовых и ИТ-позиций,—
объясняет Ирина Щавин-
ская.— Отчасти это связано
с повсеместным внедрени-
ем систем автоматизации,
а первым чаще всего внедря-
ется именно финансовый
блок. И люди с двумя образо-
ваниями, например техниче-
ским и финансовым, идут на-
расхват». «Правда, многим
нужен не просто специалист

по ИТ, но человек, способ-
ный отрегулировать бизнес-
процессы»,— добавляет На-
талья Курантова — недавно
ее агентство закрыло вакан-
сию GAAP Accountant\SAP
Consultant.

«Этот специалист — одно-
временно и бухгалтер, и ИТ-
менеджер,— говорит Наталья
Курантова.— Он должен за-
ниматься и трансформацией
российского бухгалтерского
учета в стандарты GAAP, и на-
стройкой системы SAP. Кро-
ме того, в его обязанности
входит обучение персонала
работе в SAP и проведение
специальных тренингов».
Как отметили рекрутеры, са-
мым сложным элементом ра-
боты по закрытию этой ва-
кансии был поиск специалис-
та, который кроме работы с
цифрами умел бы еще и об-
щаться с людьми.

Кроме комбинации «спе-
циалист по ИТ — бухгалтер»,
встречались и более экзоти-
ческие варианты. Например,
крупной западной компании
FMCG понадобился бухгалтер-
кассир для управления не-
большим фирменным магази-
ном. Его рабочий день делит-
ся на две части: сначала он ра-
ботает со счетами и проводка-
ми, оформляет документы.
После обеда бухгалтер пре-
вращается в обычного про-
давца-консультанта, занима-
ющегося вдобавок и выклад-
кой товара.

«Даже сами кандидаты на
бухгалтерские позиции в по-
следнее время стали искать
работу, в которой был бы уп-
равленческий компонент,—
говорит Наталья Курантова.—

Просто работать с бумагами
хотят далеко не все».

Технология требует
Поиск источников повыше-
ния эффективности приводит
не только к «горизонтальному
расширению» границ компе-
тенции персонала, но и к «вер-
тикальному». В этом году рек-
рутеры все чаще искали спе-
циалистов на низовые пози-
ции с уникально высоким
уровнем квалификации. Труд-
но представить вакансию то-
каря с компетенцией директо-
ра производства, но и это уже
реальность.

Быстрорастущая россий-
ская компания, занимающая-
ся торговлей и производст-
вом спиртных напитков, за-
казала агентству поиск спе-
циалиста по стеклотаре.
«Производство набирало
обороты,— рассказывает Ва-
лерия Дворцевая.— Посте-
пенно одним из ключевых на-
правлений стало изготовле-
ние фигурных бутылок для
спиртных напитков, а это де-
ло весьма непростое. Брака
было много, и отслеживался
он только на последних ста-
диях производства. Когда
убытки превысили разумные
пределы, потребовался спе-
циалист, который, участвуя в
рабочем процессе, следил бы
за технологией отливки бу-
тылок».

Бизнес-ориентированный спе-
циалист по работе с лесопилка-
ми — такой сотрудник пона-
добился крупной западной
сети, специализирующейся
на производстве и продаже
мебели и товаров для дома.
«C одной стороны, требова-
ния были фактически плот-

ницкие — разбираться в ха-
рактеристиках леса и техно-
логиях деревообработки,—
говорит Михаил Горянский,

специалист компании „Ан-
кор”.— С другой стороны, в
обязанности сотрудника вхо-
дили контроль качества и ве-
дение переговоров с пред-
приятиями-поставщиками
(лесопилками)».

Работа лесопатолога — от-
слеживать состояние деревь-
ев и, если требуется, лечить.
Стать им можно, закончив,
например, Московский госу-
дарственный университет
леса. Работают лесопатологи,
как правило, на станциях за-
щиты леса, в службах мони-
торинга состояния лесов. Но
иногда таких специалистов
ищут компании, не имеющие
к лесной отрасли никакого
отношения. Так, один из де-
велоперов, занимающихся
продажей элитной недвижи-
мости в Подмосковье, пору-
чил агентству найти специа-
листа, который мог бы оце-
нить состояние деревьев на
приобретаемых участках.
Требования к кандидату бы-
ли на уровне коммерческого
директора. В результате спе-
циалиста так и не нашли:
слишком высок был уровень
ответственности за принятие
решений. Его заменила кон-
салтинговая компания, при-
влеченная к работе над про-
ектом.

Рекрутинг без границ
Когда крупная западная тор-
говая сеть обратилась в рек-
рутинговое агентство с
просьбой найти координатора
по инфраструктуре, она рассчи-
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Рост спроса на сотрудников со специальностя-
ми на стыке разных сфер понятен. Достигая
пределов экстенсивного развития, компании
начинают активнее искать внутренние ресурсы 
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тывала получить специалиста
для подготовки площадок под
строительство гипермарке-
тов в разных регионах Рос-
сии. Что подразумевало уме-
ние находить контакт с глава-
ми местных администраций и
проводить всевозможные со-
гласования. Но человека,
способного наладить диалог с
чиновниками во многих го-
родах, найти оказалось слиш-
ком трудно. Вакансия оста-
лась незакрытой.

Закрепившиеся в Рос-
сии иностранные компа-
нии все чаще становятся ис-
точником неожиданных
предложений на рынке тру-
да. Преодоление границ, на
этот раз уже государствен-
ных, вынуждает их бороться
за свою эффективность в
специфических российских
условиях.

Market intelligence
manager — менеджер по сбору
разведданных о рынке — должен
стать главным оружием запад-
ных производителей для адап-
тации своих продуктов к мест-
ным рынкам. Такую позицию
открыла в 2004 году одна ино-
странная ИТ-компания.

А западной компании из
сектора FMCG, открывавшей
производство в Московской
области, понадобился чело-
век, который мог бы помочь
адаптироваться на местном
рынке самим западным мене-
джерам. «В Москве решать
проблемы с размещением
иностранных топ-менедже-
ров легче,— говорит Алек-

сандра Скворцова, специа-
лист копании „Анкор”.—
Но в Подмосковье человек
на позиции expatriate manager
просто незаменим».

Российско-
индонезийская кухня
Экспансия капитала — улица
с двусторонним движением.
Вместе с неспешным прихо-
дом в Россию западных инве-
стиций, на западные рынки
так же неспешно выходят
российские компании. Но ес-
ли раньше специалистов для
работы за рубежом искали в
основном крупные предпри-
ятия, то сейчас все больше та-
ких позиций открывают ком-
пании из среднего и даже ма-
лого бизнеса.

Так, в компанию «Триза
Exclusive» поступал заказ на
подбор главного бухгалтера для
работы в Объединенных Арабских
Эмиратах: отечественному
предприятию, занимающему-
ся грузоперевозками и прода-
жей автотехники, понадобил-
ся специалист по российской

системе отчетности — филиал
компании размещался как раз
в ОАЭ.

Небольшая российская
компания, запланировавшая
открытие русского ресторана
в Индонезии, никак не могла
обойтись без ключевой фигу-
ры — повара со знанием секре-
тов русской и грузинской кухни.
«С каждым годом в Индоне-
зии увеличивается количест-
во российских туристов,—
рассказывает Валерия Двор-
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Из всех запросов на профессии, совмещаю-
щие навыки в нескольких областях, самый по-
пулярный коктейль — бухгалтер с добавлени-
ем какой-либо «посторонней» специализации
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ПРОФЕССИИ БЕЗ ГРАНИЦ
ПОЗИЦИЯ ФУНКЦИОНАЛЬНЫЕ ОБЯЗАННОСТИ КЛЮЧЕВЫЕ ТРЕБОВАНИЯ К КАНДИДАТУ ЗАРАБОТНАЯ ПЛАТА, $

АВТОПОГРУЗЧИК-УНИВЕРСАЛ ПОГРУЗКА ТОВАРОВ, НАЛИЧИЕ ВОДИТЕЛЬСКИХ ПРАВ. СВОБОДНОЕ ВЛАДЕНИЕ АНГЛИЙСКИМ. ЗНАНИЕ 500–700

СО ЗНАНИЕМ ОПТИМИЗАЦИЯ ВНУТРЕННИХ ПРОЦЕССОВ, СПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ ПРОГРАММ ПО УЧЕТУ ДВИЖЕНИЯ ПРОДУКЦИИ.

АНГЛИЙСКОГО ЯЗЫКА УЧЕТ ДВИЖЕНИЯ ПРОДУКЦИИ НА СКЛАДЕ ОПЫТ ОПТИМИЗАЦИИ ВНУТРЕННИХ ПРОЦЕССОВ

BUSINESS CASE MANAGER ПРОДАЖА ПАКЕТОВ УСЛУГ, ПРОВЕДЕНИЕ ВЫСШЕЕ ОБРАЗОВАНИЕ, ОПЫТ РАБОТЫ ОТ ПЯТИ ЛЕТ В ОБЛАСТИ ПРОДАЖ 3000

МАРКЕТИНГОВЫХ ИССЛЕДОВАНИЙ

INVENTORY MANAGER ОТЛАДКА ПРОЦЕССОВ ТОВАРОДВИЖЕНИЯ, ОПЫТ РАБОТЫ В ЗАПАДНОЙ КОМПАНИИ. ЗНАНИЕ ЗАПАДНЫХ ТЕХНОЛОГИЙ ТОВАРОДВИЖЕНИЯ. Н/Д

УПРАВЛЕНИЕ ТОВАРНЫМИ ОСТАТКАМИ ОПЫТ РУКОВОДЯЩЕЙ РАБОТЫ. ВЛАДЕНИЕ АНГЛИЙСКИМ ЯЗЫКОМ. 

ОПЫТ ВНЕДРЕНИЯ СПЕЦИАЛЬНЫХ ПРОГРАММ

ЭКСПЕРТ-АНАЛИТИК АНАЛИЗ НОВОСТЕЙ ОТРАСЛИ, СОСТАВЛЕНИЕ ВЫСШЕЕ ОБРАЗОВАНИЕ — В ОБЛАСТИ ГЕОЛОГИИ ИЛИ ТЕХНИЧЕСКОЕ С ОПЫТОМ РАБОТЫ 1500–2000

В ОБЛАСТИ ГЕОЛОГИИ ОТЧЕТОВ О РАЗВИТИИ ИНДУСТРИИ, АНАЛИЗ В ГЕОЛОГИИ.СВОБОДНОЕ ВЛАДЕНИЕ ПИСЬМЕННЫМ АНГЛИЙСКИМ ЯЗЫКОМ. ОПЫТ РАБОТЫ

СО СВОБОДНЫМ ЗНАНИЕМ СОСТОЯНИЯ КОМПАНИЙ ДАННОГО СЕГМЕНТА. В ДАННОМ СЕГМЕНТЕ РЫНКА (НАУЧНАЯ РАБОТА, АНАЛИТИКА), УЧАСТИЕ В ЭКСПЕДИЦИЯХ 

АНГЛИЙСКОГО ЯЗЫКА В ДАЛЬНЕЙШЕМ — УПРАВЛЕНИЕ ПОРТФЕЛЕМ ИЛИ РАБОТА В ДОБЫВАЮЩИХ КОМПАНИЯХ. УМЕНИЕ ОПЕРИРОВАТЬ 

И ЗНАНИЕМ БИРЖЕВЫХ ИНВЕСТИЦИЙ. ПОСЕЩЕНИЕ ЗАРУБЕЖНЫХ БОЛЬШИМИ ОБЪЕМАМИ ИНФОРМАЦИИ, МОБИЛЬНОСТЬ

ОПЕРАЦИЙ И ФОНДОВОГО ДОБЫВАЮЩИХ КОМПАНИЙ, ВЕДЕНИЕ  

РЫНКА ПЕРЕПИСКИ С ИНОСТРАННЫМИ ПАРТНЕРАМИ

GAAP ACCOUNTANT\ ТРАНСФОРМАЦИЯ СИСТЕМЫ РОССИЙСКОГО ВЫСШЕЕ ОБРАЗОВАНИЕ, ОПЫТ РАБОТЫ ГЛАВНЫМ БУХГАЛТЕРОМ ИЛИ ЗАМЕСТИТЕЛЕМ 2500–3500

SAP CONSULTANT БУХУЧЕТА В СООТВЕТСТВИИ СО СТАНДАРТАМИ ГЛАВНОГО БУХГАЛТЕРА ОТ ПЯТИ ЛЕТ, ЗНАНИЕ ВСЕХ УЧАСТКОВ БУХГАЛТЕРСКОГО УЧЕТА 

GAAP, НАСТРОЙКА ПРОГРАММЫ SAP, ПО СТАНДАРТАМ РБУ. ОПЫТ КЛЮЧЕВОГО ПОЛЬЗОВАТЕЛЯ SAP R/3

ОБУЧЕНИЕ ПЕРСОНАЛА И ЗНАНИЕ СТАНДАРТОВ УЧЕТА GAAP

БУХГАЛТЕР-КАССИР ВЕДЕНИЕ БУХГАЛТЕРСКОГО УЧЕТА, ВЛАДЕНИЕ АНГЛИЙСКИМ ЯЗЫКОМ. ОПЫТ РАБОТЫ БУХГАЛТЕРОМ ОТ ГОДА. 800–900

ВЫКЛАДКА И ПРОДАЖА ТОВАРОВ, ЗНАНИЕ ПРОГРАММЫ 1С. ОПЫТ РАБОТЫ ПРОДАВЦОМ-КАССИРОМ. 

ОПЫТ МЕРЧЕДАЙЗИНГА (ВЫКЛАДКИ ТОВАРОВ) УПРАВЛЕНИЕ МАГАЗИНОМ

СПЕЦИАЛИСТ ПО СТЕКЛОТАРЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ СОБЛЮДЕНИЯ ЗНАНИЕ ПРЕСС-ФОРМ, СИСТЕМ ЗАЛИВКИ, ОСОБЕННОСТЕЙ СЫРЬЯ ДЛЯ СТЕКЛОМАССЫ, 1500

ТЕХНОЛОГИЧЕСКИХ НОРМ ПРИ ОТЛИВКЕ ОБОРУДОВАНИЯ. ОПЫТ ЗАКУПОК ОБОРУДОВАНИЯ И СЫРЬЯ,

БУТЫЛОК СЛОЖНОЙ ФОРМЫ ОПЫТ РАБОТЫ НА ПРОИЗВОДСТВЕ

ЛЕСОПАТОЛОГ АНАЛИЗ СОСТОЯНИЯ ДЕРЕВЬЕВ СПЕЦИАЛЬНОЕ ОБРАЗОВАНИЕ, ОПЫТ РАБОТЫ ОТ ТРЕХ ЛЕТ, КОММУНИКАБЕЛЬНОСТЬ 700

НА ПРОДАВАЕМЫХ ЗЕМЕЛЬНЫХ УЧАСТКАХ, И ПРЕДСТАВИТЕЛЬНОСТЬ

СОСТАВЛЕНИЕ РЕКОМЕНДАЦИЙ 

ПО ОБРАЩЕНИЮ С НИМИ

БИЗНЕС- НАЛАЖИВАНИЕ СИСТЕМЫ ПОСТАВОК ОБРАЗОВАНИЕ, СВЯЗАННОЕ С ТЕХНОЛОГИЕЙ ДЕРЕВООБРАБОТКИ, ЛИБО ВЫСШЕЕ 800–1000

ОРИЕНТИРОВАННЫЙ ПРОДУКЦИИ ВЫСОКОГО КАЧЕСТВА ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБРАЗОВАНИЕ И ОПЫТ РАБОТЫ В ЛЕСНОЙ СФЕРЕ. ЗНАНИЕ КАЧЕСТВЕННЫХ

СПЕЦИАЛИСТ ПО РАБОТЕ ХАРАКТЕРИСТИК ЛЕСА И ТЕХНОЛОГИЙ ДЕРЕВООБРАБОТКИ. ВЛАДЕНИЕ АНГЛИЙСКИМ ЯЗЫКОМ.

С ЛЕСОПИЛКАМИ ГОТОВНОСТЬ ПРОВОДИТЬ 50% РАБОЧЕГО ВРЕМЕНИ В КОМАНДИРОВКАХ

КООРДИНАТОР ПОДГОТОВКА ПЛОЩАДОК ПОД СТРОИТЕЛЬСТВО ВЫСШЕЕ ИНЖЕНЕРНОЕ ОБРАЗОВАНИЕ (ЖЕЛАТЕЛЬНО, В ОБЛАСТИ СТРОИТЕЛЬСТВА), 1500–3000

ПО ИНФРАСТРУКТУРЕ ГИПЕРМАРКЕТОВ В РАЗЛИЧНЫХ РЕГИОНАХ ОПЫТ АНАЛОГИЧНОЙ РАБОТЫ ОТ ДВУХ ЛЕТ, НАВЫКИ УПРАВЛЕНИЯ ПРОЕКТАМИ

РОССИИ, ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С ПОДРЯДЧИКАМИ 

И МЕСТНЫМИ ВЛАСТЯМИ

МЕНЕДЖЕР ПО СБОРУ ПРОВЕДЕНИЕ МАРКЕТИНГОВЫХ ИССЛЕДОВАНИЙ, ЖЕЛАТЕЛЬНО — СТЕПЕНЬ MBA. ОПЫТ РАБОТЫ 8–10 ЛЕТ В ОБЛАСТИ ПРОДАЖ, 2500–4000

РАЗВЕДДАННЫХ О РЫНКЕ СОСТАВЛЕНИЕ ПРОГНОЗОВ СПРОСА, МАРКЕТИНГА И/ИЛИ ФИНАНСОВ. ОТЛИЧНЫЕ АНАЛИТИЧЕСКИЕ СПОСОБНОСТИ.

ПОДГОТОВКА ОТЧЕТОВ, НА БАЗЕ  КОТОРЫХ СВОБОДНОЕ ВЛАДЕНИЕ АНГЛИЙСКИМ ЯЗЫКОМ

ПРИНИМАЕТСЯ РЕШЕНИЕ О РАЗРАБОТКЕ И ВЫВОДУ

НА РЫНОК ОПРЕДЕЛЕННЫХ ПРОДУКТОВ

EXPATRIATE MANAGER ОКАЗАНИЕ ПОДДЕРЖКИ ИНОСТРАННЫМ СВОБОДНОЕ ВЛАДЕНИЕ АНГЛИЙСКИМ ЯЗЫКОМ. НАЛИЧИЕ ВОДИТЕЛЬСКИХ ПРАВ И СТАЖА 1000–1500

СПЕЦИАЛИСТАМ, РАБОТАЮЩИМ В РОССИИ ВОЖДЕНИЯ. ПРОЖИВАНИЕ В РАЙОНЕ КЛИНА ИЛИ ГОТОВНОСТЬ РАБОТАТЬ В ЭТОМ РАЙОНЕ.

(СЪЕМ ЖИЛЬЯ, РЕШЕНИЕ ВОПРОСОВ ОПЫТ РАБОТЫ С НЕДВИЖИМОСТЬЮ (АНАЛИЗ ПОТРЕБНОСТЕЙ, ПОИСК, ЗАКЛЮЧЕНИЕ

РЕЛОКАЦИИ, ВИЗОВАЯ ПОДДЕРЖКА И Т. Д.) ДОГОВОРОВ, КОНТРОЛЬ) ДЛЯ ИНОСТРАННЫХ ГРАЖДАН. ОПЫТ РЕШЕНИЯ БЫТОВЫХ 

ПРОБЛЕМ ИНОСТРАНЦЕВ

ГЛАВНЫЙ БУХГАЛТЕР ВЕДЕНИЕ БУХГАЛТЕРСКОГО УЧЕТА ОПЫТ РАБОТЫ В КОМПАНИЯХ СФЕРЫ УСЛУГ И ТОРГОВЛИ С РАЗВИТОЙ ФИЛИАЛЬНОЙ СЕТЬЮ. 1500–2000

ДЛЯ РАБОТЫ В ОБЪЕДИНЕН- ОПЫТ ПОДГОТОВКИ ОТЧЕТНОСТИ В GAAP, ОПЫТ ВЕДЕНИЯ БУХУЧЕТА ПО РОССИЙСКИМ 

НЫХ АРАБСКИХ ЭМИРАТАХ СТАНДАРТАМ. СВОБОДНОЕ ВЛАДЕНИЕ АНГЛИЙСКИМ ЯЗЫКОМ

ПОВАР В ИНДОНЕЗИЮ ПРИГОТОВЛЕНИЕ БЛЮД РУССКОЙ НАЛИЧИЕ СВЕТЛЫХ ВОЛОС И ГОЛУБЫХ ГЛАЗ. ПРОФИЛЬНОЕ ОБРАЗОВАНИЕ — 3000–5000

И ГРУЗИНСКОЙ КУХНИ КАК МИНИМУМ ТЕХНИКУМ. НАЛИЧИЕ УПРАВЛЕНЧЕСКИХ КАЧЕСТВ, УМЕНИЕ УЧИТЬ ДРУГИХ

СПЕЦИАЛИСТ СОЗДАНИЕ И КОНТРОЛЬ РАБОТЫ ВЫСШЕЕ ФИНАНСОВОЕ ИЛИ ИТ-ОБРАЗОВАНИЕ. ОПЫТ ИССЛЕДОВАНИЯ БИЗНЕС-ПРОЦЕССОВ 1800–4500

ПО ЗАКОНУ ВНУТРИКОРПОРАТИВНЫХ СИСТЕМ ИЛИ ВНЕДРЕНИЯ ФИНАНСОВЫХ СИСТЕМ. ДЛЯ СПЕЦИАЛИСТОВ ПО ФИНАНСАМ: ОПЫТ

САРБЭЙНСА-ОКСЛИ В СООТВЕТСТВИИ С ТРЕБОВАНИЯМИ ВНУТРЕННЕГО АУДИТА ФИНАНСОВЫХ СИСТЕМ, ЖЕЛАТЕЛЬНО — ЗНАНИЕ ЗАКОНА 

ЗАКОНА САРБЭЙНСА-ОКСЛИ САРБЭЙНСА-ОКСЛИ. ОПЫТ ВНЕДРЕНИЯ ERP СИСТЕМ В ФИНАНСОВОМ ДЕПАРТАМЕНТЕ. 

ДЛЯ-СПЕЦИАЛИСТОВ: ОПЫТ ПОДДЕРЖКИ И СОПРОВОЖДЕНИЯ ПРОГРАММНОГО ОБЕСПЕЧЕНИЯ 

ДЛЯ ФИНАНСОВОГО ОТДЕЛА. СВОБОДНОЕ ЗНАНИЕ АНГЛИЙСКОГО ЯЗЫКА

цевая.— Кроме того, туристы
из других стран и местные
жители тоже все больше ин-
тересуются русской кухней.
Такие рестораны в курортной
зоне могут приносить ощути-
мую прибыль».

Выход российских компа-
ний на иностранные фондо-
вые рынки также породил по-
требность в особенных спе-
циалистах, например экспер-
тах по зарубежному законо-

дательству. Закон Сарбэйнса-
Оксли, принятый в 2002 году,
ужесточил требования к про-
зрачности компаний, чьи
ценные бумаги котируются
на Нью-Йоркской фондовой
бирже, а также фирм, зареги-
стрированных в США. Этот
закон в частности предписы-
вает компаниям придержи-
ваться определенных стан-
дартов в финансовой, инфор-
мационной и кадровой сфе-

рах. «Многие компании —
как российские, так и иност-
ранные — собираются приво-
дить внутренние процедуры в
соответствие с требованиями
закона Сарбэйнса-Оксли в
2005 году. Поэтому они нача-
ли искать профессионалов,
которые могут провести ау-
дит внутренних систем и на-
ладить их работу в соответст-
вии со стандартами этого за-
кона,— рассказывает Ната-

лья Курантова.— Скорее все-
го, аналог закона Сарбэйнса-
Оксли будет принят в 2005 го-
ду и в Европе, и спрос на та-
кие кадры будет расти».
И путь у компаний, желаю-
щих приобрести уникальных
специалистов, от которых за-
висит их рост, будет один:
меньше обращать внимание
на границы, будь то профес-
сиональные, иерархические
или географические.  СФ



Инструментальный голод
«Денег на рынке более чем достаточно, а вот вло-
жить их некуда»,— говорит Роман Горюнов, руко-
водитель управления срочного рынка РТС.
В 2004 году Moody’s и Fitch присвоили России инве-
стиционные рейтинги. Теперь очередь за S&P: от
них этого шага ждут в первом квартале 2005 года.
Поскольку рейтинг S&P считается самым автори-
тетным, можно предположить, что он проложит до-
рогу в Россию деньгам западных инвесторов, кото-
рые пока ступить сюда не решаются. Соответствен-
но, вопрос о том, куда инвестировать, станет еще
острее. Для российских же компаний актуальна
скорее другая проблема: что нужно сделать для то-
го, чтобы стать объектом инвестиций, и как наибо-
лее эффективно распоряжаться своими финансо-
выми ресурсами и управлять рисками.

1. Кредитные ноты
Весь прошлый год российские компании активно ис-
кали выход на международные финансовые рынки.
За исключением лидеров отраслей, остальным сде-
лать это было довольно непросто: у большинства
компаний отсутствовала кредитная история, да и са-
мо представление компании иностранным инвесто-
рам обходится дорого. Если к этому приплюсовать
еще и высокие требования к раскрытию информа-
ции, то шансы выйти на международную арену для
большинства российских компаний будут выглядеть
и вовсе призрачными. Но путь нашелся: им стал вы-
пуск кредитных нот (credit linked notes, CLN).
В 2004 году кредитные ноты приобрели популяр-
ность в качестве инструмента выхода российских
компаний на международные рынки заимствова-
ний. Так, в сентябре свои ноты на $150 млн размес-

тил АвтоВАЗ, а немногим позднее торговый дом «Ко-
пейка» выпустил CLN на сумму $40 млн. Всего же за
последние два года было произведено более 25 выпу-
сков нот на общую сумму свыше $4 млрд.

Кредитные ноты — разновидность облигаций —
появились в России в 2003 году. Основные преиму-
щества этого финансового инструмента в том, что их
выпуск обходится гораздо дешевле и готовится быс-
трее, чем выход на рынок с евробондами. Россий-
ские компании CLN интересует в первую очередь
как способ заявить о себе иностранным инвесторам.
Алексей Иванов, менеджер по связям с инвесторами
компании «Новатэк»: «Выпуск CLN был нашим пер-
вым опытом размещения публичного долгового ин-
струмента. Если мы будем делать дальнейшие заим-
ствования, инвесторы станут отталкиваться от коти-
ровок наших первых бумаг. Главный итогом я счи-
таю появление у рынка интереса к компании. Мы
выпустили CLN в апреле, а уже в июне у нас побыва-
ло три группы инвесторов. И все были big names на
этом рынке». Алексей Кауров, руководитель депар-
тамента стратегии привлечения инвестиций АФК
«Система», подтверждает: В январе 2003 года, когда
мы разместили CLN, мы просто хотели попробо-
вать рынок. Через два месяца были выпущены пер-
вые еврооблигации, и к тому времени инвесторы уже
знали о „Системе” по кредитным нотам.

Подготовка выпуска еврооблигаций занимает от
пяти месяцев до года, а на выпуск CLN уходит
8–12 недель. Трех-четырехкратная экономия вре-
мени достигается за счет того, что требования,
предъявляемые рынком к CLN, значительно мягче.
Однако и ставка по кредитным нотам, как правило,
выше, чем по еврооблигациям. Иными словами, ин-
весторы получают на 1–2% больше в качестве ком-
пенсации за меньшую прозрачность, отсутствие
опыта размещения и неликвидность. Таким образом,
выпуск CLN нередко становится началом рыночной
кредитной истории компании за пределами России.
Несмотря на все недостатки бумаги: невысокое кре-
дитное качество и низкую ликвидность,— компания
обретает имя у международных инвесторов.

2. Акции второго и третьего эшелонов 
Основной объем торгов на РТС — порядка 85% —
сконцентрирован сейчас на десятке наиболее лик-
видных ценных бумаг. На других торговых площад-
ках этот круг еще уже — до пятерки, в то время как по
логике развития рынка он должен расширяться. И та-
ким катализатором роста, как ожидается, должны
стать акции второго и третьего эшелонов (сами гра-
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Финансовые альтернативы

УЖЕ НЕСКОЛЬКО ЛЕТ ПОДРЯД В РАЗГОВОРАХ

О РОССИЙСКОМ ФИНАНСОВОМ РЫНКЕ ЗВУЧИТ

РЕФРЕН: МАЛО ФИНАНСОВЫХ ИНСТРУМЕНТОВ.

НО ДАЖЕ ПРИ НЕБОГАТОМ АССОРТИМЕНТЕ

У ФИНАНСИСТОВ ЕСТЬ АЛЬТЕРНАТИВЫ ВЛОЖЕ-

НИЯ СРЕДСТВ. СФ ВЫДЕЛИЛ ПЯТЬ НАИБОЛЕЕ

ПЕРСПЕКТИВНЫХ. Текст: Светлана Алешина

Иллюстрации: Тимофей Яржамбек
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ницы эшелонов довольно об-
текаемые, так что чаще всего к
ним относят все акции, кото-
рые не являются «голубыми
фишками»). Так, президент
РТС Олег Сафонов призывает:
Надо „расторговывать” акции
компаний, которые пока не
столь ликвидны: телекомму-
никации, потребительские
товары, металлургия, маши-
ностроение, химия. Дело в том,
что среди акционеров второго
эшелона есть немало крупных
компаний, которые пока недо-
тягивают до «голубых фишек»
по причине низкой ликвидно-
сти акций и непрозрачности
эмитента. Однако эта пробле-
ма поправима: с ростом объе-
ма торгов той или иной бумаги
достигается более высокая
ликвидность, а работа с эми-
тентом позволяет добиться его
прозрачности для биржи и ин-
весторов. Позитивные ожида-
ния от акций второго эшелона
подтверждаются и растущим
интересом инвесторов: по сло-
вам вице-президента торгово-
го департамента «Антанты Ка-
питал» Игоря Волкова, спрос
на эти акции продолжает рас-
ти. Многие эксперты согласны
с тем, что подобные компании
недооценены и потенциал их
роста очень высок, а вложения
в «голубые фишки» несут в се-
бе большие политические рис-
ки. Более того, большинство
высоколиквидных акций уже
достигли справедливых цено-
вых уровней.

Однако и у акций второго
эшелона есть недостатки: оте-
чественных инвесторов немно-
го, работать с ними довольно
сложно. Другой минус — прак-
тически неизбежные сильные

колебания котировок. Сталки-
ваясь с ними, эмитенты быстро
теряют энтузиазм. «Цена на-
ших акций за год упала в полто-
ра раза, в то время как фунда-
ментальные показатели не из-
менились»,— комментируют в
одной крупной компании.
В итоге, не найдя поддержки
своим действиям, компании ча-
сто приходят к тому, что пока
выгоднее найти стратегическо-
го инвестора, чем повышать
свою привлекательность для
фондового рынка.

3. Деривативы
Деривативы — производные
ценные бумаги (форварды,
фьючерсы, опционы и свопы).
В основе их стоимости лежит
цена другого (базового) акти-
ва, причем в его роли могут вы-
ступать как ценные бумаги,
так и товары. Растущий спрос
на этот инструмент связан с
тем, что он позволяет управ-
лять рисками и работать на-
прямую с некоторыми видами
активов. Однако среди всего
многообразия существующих
рынков производных финан-
совых инструментов в России
фактически развиваются
только два: рынок фьючерсов
и опционов на акции и индек-
сы, а также рынок валютных
свопов. Главная причина тако-
го отставания России от миро-
вых стандартов — в отсутст-
вии законодательных основ
функционирования рынков
производных финансовых ин-
струментов. Роман Горюнов
говорит: «Рынок деривативов
во всем мире — лидирующий
сегмент фондового рынка (по
сравнению с рынками валю-

ты, акций, товаров). В России
он пока невелик и представлен
только производными от ак-
ций: фьючерсами и опциона-
ми. Но этот рынок динамично
развивается: объемы по фью-
черсам на акции, например,
уже сопоставимы с объемами
рынка акций. Я уверен, что в
следующем году обязательно
появятся новинки: производ-
ные на процентные ставки и
разного рода товарные дери-
вативы. Правда, для этого нуж-
но, чтобы был принят закон „О
бирже и биржевой деятельно-
сти”, поскольку закон „О то-
варной бирже” образца
1992 года уже устарел. Кроме
того, необходимо принять за-
кон „О неттинге”, касающийся
передачи обязательств по
сделке от брокера к клиенту, и
закон „О складских свидетель-
ствах и товарных складах”».

Деривативы позволяют со-
вершать сделки с активами,
с которыми напрямую физи-
ческим лицам работать невоз-
можно, а юридическим —
не всегда удобно. Да и затра-
ты на проведение операций
с производными в несколько
раз ниже, чем при непосредст-
венной работе с активами.
Плюс деривативы — единст-
венный финансовый инстру-
мент, позволяющий хеджиро-
вать риски (валютные, изме-
нения процентных ставок и т.
д.). Этим инструментом актив-
но пользуются и частные ин-
весторы, и финансовые ком-
пании, и банки. Однако ком-
пании пока применяют его
очень редко. Среди немного-
численных примеров — «Но-
рильский никель», который
через операции с дериватива-
ми хеджирует риски резкого
изменения цен на свою конеч-
ную продукцию, правда, на
международных рынках. Экс-
перты ожидают, что в следую-
щем году этот рынок будет ак-
тивно расти. «Россия, как
крупная экономика с боль-
шим объемом производства
товаров, обладает значитель-
ным потенциалом развития
чрезвычайно емкого рынка

деривативов, в том числе то-
варных,— считает Батубай

Озкан, управляющий дирек-
тор инвестиционного банка
„Траст”.— Но темпы роста бу-
дут зависеть во многом от то-
го, насколько нормативно-
правовая база будет способст-
вовать их развитию».

4. Закрытые паевые 
инвестиционные фонды
недвижимости
Впервые в России закрытые
паевые инвестиционные фон-
ды недвижимости (ЗПИФН)
появились в 2003 году. С тех
пор, по данным Национальной
лиги управляющих, в нашей
стране было сформировано
30 фондов недвижимости, и
ожидается, что их число будет
активно расти. Схема деятель-
ности такого фонда проста:
пайщики отдают деньги, полу-
чают инвестиционные паи и
право на извлечение инвести-
ционного дохода. Фонд инвес-
тирует их в различные объек-
ты недвижимости: строящиеся
и реконструируемые объекты,
права на недвижимое имуще-
ство, права и доли в риэлтер-
ских и строительных компани-
ях. По мнению Романа Ше-

мендюка, главы управления
развития бизнеса управляю-
щей компании «Менеджмент-
Центр» (управляет ЗПИФН
«Жилищное строительство»),
покупка пая ЗПИФН выгоднее
прямых инвестиций в недви-
жимость по нескольким пара-
метрам. Во-первых, это дивер-
сификация рисков (девело-
перских, инвестиционных).
Кроме того, участник ЗПИФа
недвижимости начинает полу-
чать доход от своих вложений
быстрее, чем инвестор, вкла-
дывающий средства непосред-
ственно в недвижимость. Еще
одно преимущество ПИФов
перед другими способами ин-
вестирования состоит в том,
что пайщики-юрлица платят
только налог на прибыль, и то
после того, как они покинут
фонд — продадут свой пай,
а управляющая компания вы-
платит им доход.
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«Главный итогом размещения кредитных нот
я считаю появление у рынка интереса к компа-
нии. Мы выпустили CLN в апреле, а уже в июне
у нас побывало три группы инвесторов»
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До этого момента внутри
фонда может происходить
сколько угодно сделок, при-
быль с которых не будет обла-
гаться налогом. Неудивитель-
но, что в связи с этим в скором
времени ожидается появление
ЗПИФНов, созданных в пер-
вую очередь в целях оптимиза-
ции налогообложения. С их
помощью отсрочкой платежей
по налогу на прибыль смогут
воспользоваться любые хозяй-
ствующие субъекты, владею-
щие крупными комплексами
недвижимости. «Предполо-
жим, что крупная торговая
компания вносит свою недви-
жимость в ЗПИФН, затем тор-
говые и складские площади
арендуются у своего же фон-
да,— рассказывает глава УК
„Свиньин и партнеры» Влади-

мир Свиньин.— При этом
у торговой компании аренда
складов целиком ложится

на себестоимость, а ЗПИФН
не платит налог на прибыль.
Точнее, уплата налога на при-
быль будет отсрочена до того
момента, пока не будет при-
нято решение об изъятии
этой прибыли». Правда, пока
ЗПИФН, созданных исключи-
тельно в целях налоговой оп-
тимизации, в России в чистом
виде нет. Но, как уверяют экс-
перты, они обязательно по-
явятся, когда будут устранены
существующие проблемы:
сложности создания ЗПИФН
и проведения операций в не-
которых сегментах рынка не-
движимости.

5. Ипотечные облигации
«Сейчас рынок корпоратив-
ных заимствований трансфор-
мируется: сроки долговых ин-
струментов удлиняются, а объ-
емы выпусков увеличиваются.
Инвесторы, желая повысить
доходность своих вложений,
ищут более сложные инстру-
менты, уделяя пристальное
внимание их качеству и на-
дежности. Ипотечные ценные
бумаги, прежде всего облига-
ции, как раз и являются таким
инструментом»,— говорит Ле-

онид Векшин, директор депар-
тамента финансов Агентства
по ипотечному жилищному
кредитованию (АИЖК).

Ипотечные облигации имеют
два основных преимущества.
Во-первых, позволяют при-
влечь разные группы инвесто-
ров с разными предпочтения-
ми относительно уровня риска
и доходности. Например, пер-
вые транши ипотечных обли-
гаций обеспечены лучше все-
го, поэтому и доходность их
не так велика, что вполне по-
дойдет консервативным инве-
сторам. А последующие тран-
ши двигаются по возрастанию
обоих показателей — вариант
для тех, кто склонен к риску.
Второе достоинство — регу-
лярность выпусков и значи-
тельность их объемов.

Выпуски ипотечных обли-
гаций уже анонсированы не-
сколькими эмитентами. Ска-
жем, АИЖК планирует пер-
вый выпуск на вторую поло-
вину 2005 года. «После того,
как будут приняты необходи-
мые для выпуска подзаконные
нормативные акты»,— объяс-
няет Леонид Векшин. 

На данном этапе этот инст-
румент вряд ли может быть по-
лезен корпоративному секто-
ру. Тем не менее, само появле-
ние этого нового продукта
можно считать первым знаком
того, что слово секьюритиза-
ция может вскоре войти в оби-
ход участников российского

финансового рынка. Ипотеч-
ные бумаги — это, по сути,
секьюритизация платежей по
ипотеке: превращение буду-
щих денежных потоков в сво-
бодно обращающиеся на рын-
ке ценные бумаги. Если на при-
мере этого инструмента удаст-
ся отработать, в том числе и за-
конодательно, сам механизм
превращения будущих денеж-
ных потоков в стабильный ис-
точник дохода, то российским
компаниям это будет интерес-
но не в последнюю очередь:
аналогичные инструменты
можно будет создавать для ис-
точников денежных средств
компаний. Первые шаги уже
сделаны: Росбанк недавно по-
лучил разрешение на секьюри-
тизацию своих доходов по пла-
стиковым картам. Теперь пред-
стоит разработать законода-
тельство о секьюритизации
финансовых активов. СФ
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Вопрос «куда инвестировать?» остро стоит для
инвесторов. Для российских же компаний акту-
альна другая проблема: что сделать для того,
чтобы стать объектом инвестиций
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ИНСТРУМЕНТАЛЬНЫЙ НАБОР

ФИНАНСОВЫЙ ХАРАКТЕРИСТИКА ПЛЮСЫ МИНУСЫ

ИНСТРУМЕНТ

КРЕДИТНЫЕ НОТЫ РАЗНОВИДНОСТЬ СРЕДНЕСРОЧНЫХ ОБЛИГАЦИЙ, ВЫПУСК БЫСТРЕЕ И ДЕШЕВЛЕ, ЧЕМ БОЛЕЕ ВЫСОКАЯ ПРОЦЕНТНАЯ СТАВКА

ВЫПЛАТА КУПОНА ПО КОТОРЫМ ПРИВЯЗАНА У ЕВРОБОНДОВ, ВОЗМОЖНОСТЬ ПРИВЛЕЧЬ

К ГРАФИКУ ПОГАШЕНИЯ КРЕДИТА ВНИМАНИЕ ЗАПАДНЫХ ИНВЕСТОРОВ

АКЦИИ ВТОРОГО ЭШЕЛОНА ПРАКТИЧЕСКИ ВСЕ КОТИРУЮЩИЕСЯ БОЛЬШОЙ ПОТЕНЦИАЛ РОСТА СТОИМОСТИ, НЕБОЛЬШОЕ ЧИСЛО ОТЕЧЕСТВЕННЫХ

НА БИРЖЕ АКЦИИ, КОТОРЫЕ НЕ ОТНОСЯТСЯ НИЗКИЕ ПОЛИТИЧЕСКИЕ РИСКИ ИНВЕСТОРОВ, НЕОТЛАЖЕННЫЙ

К «ГОЛУБЫМ ФИШКАМ» МЕХАНИЗМ ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ С НИМИ

ДЕРИВАТИВЫ ПРОИЗВОДНЫЕ ЦЕННЫЕ БУМАГИ, ХЕДЖИРОВАНИЕ РАЗЛИЧНЫХ РИСКОВ, НЕРАЗВИТАЯ ЗАКОНОДАТЕЛЬНАЯ БАЗА

СТОИМОСТЬ КОТОРЫХ ЗАВИСИТ ОТ ЦЕНЫ ВОЗМОЖНОСТЬ НАПРЯМУЮ РАБОТАТЬ

БАЗОВОГО АКТИВА (ФОРВАРДЫ, ФЬЮЧЕРСЫ, С НЕКОТОРЫМИ ВИДАМИ АКТИВОВ,

ОПЦИОНЫ И СВОПЫ) НИЗКИЕ ЗАТРАТЫ НА ПРОВЕДЕНИЕ 

ОПЕРАЦИЙ С АКТИВАМИ

ЗАКРЫТЫЕ ПАЕВЫЕ АЛЬТЕРНАТИВА ПРЯМОМУ ИНВЕСТИРОВАНИЮ ДИВЕРСИФИКАЦИЯ ДЕВЕЛОПЕРСКИХ СЛОЖНОСТИ СОЗДАНИЯ ЗПИФН

ИНВЕСТИЦИОННЫЕ  В НЕДВИЖИМОСТЬ: ПРИОБРЕТЕНИЕ ПАЯ И ИНВЕСТИЦИОННЫХ РИСКОВ, И ПРОВЕДЕНИЯ ОПЕРАЦИЙ В НЕКОТОРЫХ

ФОНДЫ НЕДВИЖИМОСТИ И ПОЛУЧЕНИЕ НА НЕГО ИНВЕСТИЦИОННОГО ДОХОДА ЭКОНОМИЯ НА НАЛОГАХ СЕГМЕНТАХ РЫНКА НЕДВИЖИМОСТИ

ИПОТЕЧНЫЕ ОБЛИГАЦИИ, ОБЕСПЕЧЕННЫЕ ПРИВЛЕКАТЕЛЬНОСТЬ ДЛЯ ШИРОКОГО ИНТЕРЕСНЫ СКОРЕЕ ЧАСТНЫМ

ОБЛИГАЦИИ ПУЛОМ ИПОТЕЧНЫХ КРЕДИТОВ КРУГА ИНВЕСТОРОВ, РЕГУЛЯРНЫЕ ВЫПУСКИ ИНВЕСТОРАМ И ИНВЕСТИЦИОННЫМ

В БОЛЬШИХ ОБЪЕМАХ КОМПАНИЯМ, НЕЖЕЛИ КОРПОРАТИВНОМУ

СЕГМЕНТУ, НЕ ОТРАБОТАН МЕХАНИЗМ

И ЗАКОНОДАТЕЛЬНАЯ БАЗА



«Спасибо тебе, мама! Это ты
сделала меня жадно глотаю-
щим сущности маньяком-кни-
гочеем, таким, какой я есть.
Мое сознание часто пронзает
мечта о том, как я могу счаст-
ливо провести остаток своей
жизни в квартире этажом вы-
ше Hatchards, пулей мчась ту-
да при уведомлении о посту-
пившей новинке».

Hatchards — один из круп-
нейших и старейших (1797 год
основания) книжных магази-
нов Лондона, расположенный
на культовой Пикадилли. А ав-
тор этих строк — гуру ме-
неджмента Том Питерс, мань-
як-книгочей, сделавший свою
страсть к чтению публичным
достоянием. На своем сайте
он старательно обновляет раз-
дел What Tom’s Reading, в ко-
тором с разбивкой по месяцам
ведет учет впечатлений о про-
читанном. Вот, к примеру, в
ноябре в зачете у гуру книга
об адмирале Нельсоне (купил
в Дубае, где читал лекции о ли-
дерстве, пока летел шесть ча-
сов, извлек 13 уроков), The
Pacific And Other Stories (сбор-
ник рассказов), The Highest
Goal: The Secret That Sustains
You in Every Moment (друг и
бывший соратник по Стен-
форду Майкл Рейн о творчес-
ком потенциале личности),

The Truth About the Drug
Companies (с говорящим под-
заголовком «Как они обманы-
вают нас и что делать с этим»),
A Sunday at the Pool in Kigali
(что-то ужасно достоверное
о трагедии в Руанде) и акту-
альная как никогда Best
Business Crime Writing of the
Year. Особняком же стоит I’ve
Got Your Back — книга трене-
ра по теннису, взрастившего
Агасси. «Я общался с Уэлчем,
Джулиани и Босиди,— заявля-
ет Питерс,— но, похоже, идеи
надо было искать не в Маккор-
мик-центре, а на теннисном
поле». Книга посвящается до-
ле наставника, который дол-
жен взрастить лидеров-побе-
дителей. Рождественская же
мечта Тома Питерса — нагря-
нуть в Hatchards и, опусто-
шив на входе в магазин свой
рюкзак, набивать его книга-
ми, пока счет не дойдет до от-
метки 900 фунтов стерлин-
гов (еще не побитый им же
самим рекорд).

Если подсчитать, то выйдет,
что за год постоянно разъез-
жающий по миру с лекциями
о лидерстве человек способен
прочитать не менее сотни
книг. «Я читаю медленно,
но обычно прочитываю в год
книжек семьдесят, в основном
беллетристику, — пишет дру-

гой гуру, мастер наводить на
людей ужас, Стивен Кинг.—
Чтение — творческий центр
жизни писателя. Я, куда бы ни
шел, беру с собой книгу и все-
гда нахожу самые разные воз-
можности в нее зарыться. За-
лы ожидания, театральные ве-
стибюли, скучные очереди на
контроль в аэропорту. И ко-
нечно же всеми любимое мес-
то — сортир».

Весь этот год наша редак-
ция тоже читала книги. «Ни-
что не вносит такой большой
вклад в мое личное и профес-
сиональное благосостояние,
как чтение»,— говорит Пи-
терс. И мы тоже увеличивали

свои нематериальные активы
путем поглощения книг
по маркетингу, менеджмен-
ту и финансам. «Если хотите
быть писателем, вам прежде
всего нужно делать две ве-
щи: много читать и много пи-
сать»,— говорит Стивен Кинг
о другой стороне журналист-
ской профессии.

И вот мы тоже решили под-
вести черту под прочитан-
ным. Например, лично за
мной в этом году — чуть боль-
ше 40 наименований деловой
литературы. В том числе не пе-
реведенный пока на русский
язык Free Prize Inside увлека-
тельного крикуна новой эко-
номики Сета Година (см. в на-
шем рейтинге восторженный
отзыв о его «Фиолетовой Ко-
рове»). Куплено практически
в день выхода в том же Hat-
chards. Рекорд оперативности.
В категории «массовый за-
плыв» победил обозреватель
СФ Евгений Карасюк: при под-
готовке заметки о бережли-
вом производстве ему за не-
сколько дней пришлось про-
читать шесть книг схожей те-
матики (одна из них настолько
потрясла нас, что тоже вошла
в рейтинг). Сергей Кашин му-
жественно возил на работу са-
мую толстую из побывавших
в этом году в редакции книг —

книги года топ–10
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Как мы читаем

ВЕСЬ ЭТОТ ГОД РЕДАКЦИЯ СФ ЧИТАЛА КНИГИ. ХОРОШИЕ И ПЛОХИЕ. С УДОВОЛЬСТ-

ВИЕМ И ПО ДОЛГУ СЛУЖБЫ. А ЕЩЕ ОБСУЖДАЛА ИХ, ДАВАЛА ПОЧИТАТЬ, ТЕРЯЛА, РЕ-

ЦЕНЗИРОВАЛА И ЦИТИРОВАЛА В ЗАМЕТКАХ. В ОБЩЕМ, ВЕЛА ВПОЛНЕ НАСЫЩЕН-

НУЮ ЧИТАТЕЛЬСКУЮ ЖИЗНЬ. НО КОЕ-ЧТО ИЗ ПРОЧИТАННОГО ПРОИЗВЕЛО НА НА-

ШУ КОЛЛЕКТИВНУЮ ДУШУ ОСОБЕННО ГЛУБОКОЕ ВПЕЧАТЛЕНИЕ. ТАК ПОЯВИЛСЯ

ТОП-10 КНИГ, КОТОРЫЕ ПОТРЯСЛИ СФ В 2004 ГОДУ.  Текст: Константин Бочарский
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«Инвестиционная оценка»
Асвата Дамодарана (1344 стра-
ницы, вес 1,9 кг, также герой
рейтинга). А Максим Котин
отсканировал от первой до по-
следней страницы «От Dell
без посредников», настолько
его тронуло там практически
каждое слово (узнайте из рей-
тинга, почему).

Интересно, что сопоставив
выбор СФ с рейтингом продаж
(см. на стр. 63), мы обнаружи-
ли не так уж много пересече-
ний. Тут снова вступает Сти-
вен Кинг: «В конце концов, я
читаю не для того чтобы
учиться ремеслу, я просто
люблю читать». И правильно.

Штандартенгуру Питерс
«Представьте себе», 
Том Питерс

Даже доходчиво-утоми-
тельная подача идей в книге
Тома Питерса «Представьте
себе» не смогла поколебать
убеждение, что Том Питерс —
необычайно умный и прозор-
ливый теоретик менеджмен-
та. Все эти отточия, «Wow!»
и превосходные степени срав-
нения, которыми забита его
книга, здорово утомляют. Вот
достаточно показательный ку-

сок текста: «Я опьянен брэн-
дингом. (Это озадачивает.)
Он впечатляет. (Очень.) Он за-
водит. (Забавно.) Но больше
всего, он мне дорог. (Он… за-
бирает.) Брэндинг прост.
Брэндинг неправдоподобен».
И так далее. Выглядит ориги-
нально, но чертовски трудно
читать. Когда анонсировали
приезд Тома Питерса в Рос-
сию, писали, что Fortune на-
звал его сверхгуру. На самом
деле в оригинале это выгляде-
ло как oberguru. (Забавно.)
Имелись в виду его крики и
мощный «наезд» на аудито-
рию во время лекций. Но Пи-
терс… забирает. Впечатление
от In Search of Exсellence (этот
первый в мире деловой бест-
селлер был переведен в СССР
в 1986 году, когда Горбачев
только начал свое «ускоре-
ние») было настолько сильно,
что до сих пор такие мелочи не
пугают. По совокупности ста-
рых грехов понятно, что Пи-
терс — это голова. И потому
все его штучки из арсенала
«мастера продаж», за которые
его сильно недолюбливают
представители американской
профессуры от менеджмента,
ему можно легко простить.

Повелитель блох
«Слон и блоха», Чарльз Хэнди

На обложке можно еще
прочитать: «Будущее крупных
корпораций и мелкого бизне-
са». Этот «продающий» текст
лишь отчасти передает содер-
жание книги. Едва ли стоит
ожидать от нее простых отве-
тов на сложные вопросы со-
временности. Хэнди, перед
мастерством которого снима-
ют шляпу лысые соавторы
Funky Business, просто делит-
ся опытом и делает наблюде-
ния. Только и всего. Но после
прочтения книги мир пред-
принимательства видится уже
под новым углом зрения. В от-
личие от многих своих коллег
по цеху Хэнди хорошо знает,
о чем пишет. Ведь пишет он в
первую очередь о себе. «Слон
и блоха» — это автобиография
сына ирландского священни-

ка, который однажды оставил
насиженное место менеджера
нефтяной корпорации, чтобы
отправиться на поиски собст-
венного жизненного пути.
Жизнь получилась интерес-
ной, и литературный талант,
с которым она описана, повы-
шает ценность книги в глазах
читателя. «Я привык считать
слово „капитализм” непри-
личным. Так было до тех пор,
пока я не начал зарабатывать
себе на жизнь, став частью
этой системы» — так пишет
Хэнди.

Сберегательная масса
«Бережливое производство»,
Джеймс П. Вумек, 
Дэниел Т. Джонс

Про эту книгу кто-то ска-
зал, что она — самый страш-
ный сон традиционалиста.
Очень похоже на правду. Ра-
бота двух пытливых амери-
канцев, предлагающих аль-
тернативу массовому произ-
водству, может сильно испор-
тить настроение всем, для ко-
го оно являлось вершиной
эволюции. Разочарование бу-
дет большим. На нескольких
подробных примерах авторы
доказывают всю ущербность
«массового» подхода на фоне
фантастических успехов адеп-
тов «бережливости». Харак-
терная выдержка из Вумека
и Джонса: «Деньги начинают
просто сыпаться на голову, а
прогнозы объема продаж от-
правляются в мусорную кор-
зину, если вы позволяете по-
требителю вытягивать про-
дукт из ваших рук тогда, когда
ему это нужно, вместо того
чтобы подсовывать ему вся-
кий хлам». Книга представля-
ется чрезвычайно своевре-
менной для издания в России.
Она объясняет, как при мини-
муме капиталовложений лю-
ди могут добиваться порази-
тельных результатов в произ-
водительности труда, качестве
продукции и рентабельности
производства. Строго говоря,
от менеджмента компании
только и требуется, что изме-
нить мышление. Однако на

поверку именно это и оказы-
вается самой трудной задачей.

Дельная книга
«От Dell без посредников»,
Майкл Делл

Книги об истории компа-
ний часто становятся бестсел-
лерами, но редко содержат от-
кровения. Описание пути ве-
ликих людей, возможно, и за-
нимательно, но далеко не все-
гда полезно. Наверное, поэто-
му Майкл Делл повествова-
нию о собственной судьбе уде-
лил всего несколько десятков
страниц, бегло рассказав о
развитии компании от комна-
ты в общежитии до масштаба
одного из трех мировых лиде-
ров ИТ-индустрии.

Дальше — рассуждения
Делла о различных проблемах
управления организацией.
Это и есть главная ценность
«биографии». Рекомендации
охватывают почти все глав-
ные сферы бизнеса: марке-
тинг (демонстрируйте конку-
рентам приемы дзюдо), ме-
неджмент производства (про-
изводственный процесс дол-
жен быть ориентирован не на
скорость, а на «темп»), управ-
ление персоналом (развивай-
те аллергию к иерархии).

Советы краткие и дидак-
тичные, что делает их похожи-
ми на поучения гуру-теорети-
ков. Отличие в том, что Делл
проверил их действенность на
собственном опыте. Недаром
одна из гуляющих по Dell по-
говорок: если хочешь, чтобы
сотрудники масштабно мыс-
лили, нужно масштабно дей-
ствовать.

➔
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книги года
Рождественская мечта Тома Питерса — прийти
в книжный магазин Hatchards и, опустошив на
входе свой рюкзак, набивать его книгами,
пока счет не достигнет рекордных 900 фунтов
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Производственный
роман
«Цель: процесс непрерывного
совершенствования», Элияху
М. Голдрат, Джефф Кокс

«Ваша книга — и не роман
вовсе, а документальное пове-
ствование. Мы в точности вос-
произвели все действия героя
Алекса Рого, директора заво-
да, и результаты, достигнутые
им, повторились и у нас. Един-
ственное отличие вашей кни-
ги от моей жизни в том, что
моя жена все еще не верну-
лась» — такие строки были
в одном из многочисленных
писем, которые получил автор
«Цели» после публикации.

Элияху Голдрат решил напи-
сать производственный роман,
чтобы привлечь новых клиен-
тов для своего бизнеса: он ра-
ботал директором компании,
которая продавала производст-
венные ИТ-решения. Решения
были революционные, зачас-
тую требовали пересмотра
всей корпоративной культуры,
и книга должна была вдохно-
вить партнеров на изменения.

«Цель» — это детектив, в ко-
тором вместо таинственного
убийства — проблема умираю-
щего завода, а вместо Шерлока
Холмса — его директор, реша-
ющий загадку «узких мест»
(ограничений системы, кото-
рые предопределяют весь про-
изводственный процесс). По-
лучилось и увлекательно, и по-
знавательно: компании, вдох-
новленные автором, перестра-

ивали свою работу весьма эф-
фективно даже без каких-либо
ИТ-решений. Закончилось все
тем, что Голдрат ушел из своей
фирмы и занялся бизнес-кон-
сультированием, а «Цель» ста-
ла классикой производствен-
ного менеджмента.

Пережевывая заново
«Фиолетовая корова», 
Сет Годин

В «Фиолетовой корове» нет
ни одной новой идеи. Трудно
назвать революционным при-
зыв разрабатывать продукт, ко-
торый будет очень нужен по-
требителю. И мысль о том, что
полезно использовать инициа-
тиву любознательных людей,
чтобы с их помощью продви-
гать инновационные продукты,
тоже известна лет пятьдесят.
А уж о снижении эффективно-
сти прямой рекламы на Западе
не писал только ленивый. Но
«Фиолетовая корова» — не де-
ловая книга в обычном понима-
нии этого слова, а молитвенник
для поддержания новой веры.
Вера эта такова: бизнес должен
быть инновационным, инте-
ресным, ярким, а маркетинг —
интеллектуальным, смелым и
малобюджетным.

Ценность подобных книг
определяется не новизной
идей и практической ценнос-
тью рецептов, а тем, насколько
убедителен проповедник, рож-
дает ли его слово удачные и
вдохновляющие образы. Здесь
Годин вне конкуренции: он па-
радоксален, точен, спорен. Че-
го стоит фрагмент о заразных
и незаразных идеях или ут-
верждение, что непредсказуе-
мость результата и обеспечи-
вает его успех. Верх полемиче-
ских пассажей «Коровы» — со-
вет компании Procter & Gamble
отказаться от поддержки брэн-
да Tide и поскорее придумать
что-нибудь новенькое. Легко
представить, с каким энтузиаз-
мом прочитали эти слова
брэнд-менеджеры Tide.

Железный Джек
«Джек. Самая суть», Джек
Уэлч, Джон Бирн

Мемуары Джека Уэлча
«Джек. Самая суть» в России
остались почти незамеченны-
ми со стороны рецензентов.
Издательство АСТ умудрилось
выпустить книгу в таком не-
презентабельном виде, что в
магазинах ее ставят в самые
дальние углы. Хотя на самом
деле мемуары экс-CEO
General Electric ничуть не ме-
нее интересны, чем мемуары
Ричарда Бренсона или Майкла
Делла. Более того, в междуна-
родной табели о рангах успеш-
ных руководителей Уэлч — не-
изменный №1.

Возможно, эта книга — са-
мое полезное чтиво для рос-
сийских руководителей. Если
Бренсон и Делл создали свои
компании «с нуля», по своему
образу и подобию, то Уэлч
пришел руководить одной из
старейших американских
компаний. Принципы работы
бюрократической машины
GE, с которой ему пришлось
бороться, вряд ли сильно от-
личаются от правил игры на
советских предприятиях.
И Уэлчу эти правила удалось
изменить. Он показал, как из
рыхлого конгломерата со сла-
бо связанными бизнес-на-
правлениями сделать дина-
мичного гиганта. А ведь
именно эту проблему — хотя
и не в таких масштабах — ре-
шают сегодня руководители
многих крупных российских
компаний.

Индусская грамота
«Инвестиционная оценка»,
Асват Дамодаран

Асват Дамодаран является
живым гуру в сфере оценки

инвестиций. При этом гуру
достаточно молодым: еще в
середине 1980-х он считался
финансовым вундеркиндом.
Индусы вообще сильно пре-
успели в финансовой науке.
Кроме того, они — вместе с
русскими — нашли всеобщее
признание как математичес-
кие и шахматные таланты.
И это говорит о том, что если
бы не языковой барьер, рус-
ские давно бы дали миру це-
лую пачку авторитетов в об-
ласти финансов.

Асват Дамодаран препода-
ет в бизнес-школе Stern Нью-
Йоркского университета.
Среди исследующих финан-
сы он известен еще и тем, что
все свои книги «вывесил» в
открытом доступе в интерне-
те, а это является нетипичной
для профессионалов щедрос-
тью. Так что вышедшую в Рос-
сии книгу Дамодарана «Инве-
стиционная оценка. Инстру-
менты и техника оценки лю-
бых активов» можно прочи-
тать в оригинале на его собст-
венном сайте. Одолев «Инве-
стоценку», которая считается
азбукой, хоть и тысячестра-
ничной, в своей области,
можно плавно переходить
к более тонким и сложным
вопросам.

Простая наука
«Венчурный бизнес: новые
подходы», Кэтрин Кемпбелл

Автор книги «Венчурный
бизнес: новые подходы» Кэт-
рин Кемпбелл в отличие от
большинства авторов не явля-
ется интеллектуальным авто-
ритетом или сверхуспешным
руководителем. Она — журна-
лист Financial Times. Но чте-
ние ее книги может послу-
жить неплохим способом оз-
накомления с венчурным биз-
несом. Его законы одинаковы
во всем мире. Но в России ему
создали имидж высокоинтел-
лектуального занятия, како-
вым он совсем не является.
Это обычный инвестицион-
ный бизнес с некоторыми ню-
ансами: рост компании дол-
жен быть максимальным

книги года
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«Мы точно воспроизвели все действия героя,
и результаты, достигнутые им, повторились
и у нас. Единственное отличие вашей книги
от моей жизни в том, что жена еще не вернулась»
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(30–40% в год), при этом ис-
следование объекта инвести-
ций начинается с конца —
с тех, кому вы все это интел-
лектуальное богатство сможе-
те продать. Если покупатели
не найдутся, то это не венчур-
ный бизнес. Все это ближе к
действиям сообразительных
дельцов, чем высоколобых
специалистов. О чем доста-
точно убедительно и говорит-
ся в этой книге.

Поперечное мышление
«Новые маркетинговые тех-
нологии», Филип Котлер, Фер-
нандо Триас де Без

Книга довольно необычна,
учитывая, что ее писал знаме-
нитый Филип Котлер, автор
священного для каждого мар-
кетолога талмуда «Менедж-
мент. Маркетинг». Но на это
раз Котлер выступает не в ро-
ли великого систематизатора:
он рассказывает о том, как со-

здавать новые продукты и как
использовать латеральное
мышление применительно
к маркетингу. Когда рынок
насыщается на глазах, и ка-
жется, что поразить избало-
ванного покупателя уже не-
чем, нужно отложить подаль-
ше логическое мышление и
думать латерально, то есть
«не вдоль, а поперек». Воз-
можно, латеральный марке-
тинг в конце концов станет

ведущей концепцией XXI ве-
ка. Главное достоинство этой
книги не только в том, что
в ней описана методология
и приведено множество ре-
альных примеров. Авторы
предлагают четкую пошаго-
вую технологию и рассказы-
вают о конкретных приемах,
которые можно освоить на
практике. Заметим: многим
книгам так не хватает этой
трезвой практичности.  СФ

➔
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Это детектив, в котором вместо таинственного
убийства — проблема умирающего завода,
а вместо Шерлока Холмса — его директор,
решающий загадку «узких мест»

ЛИДЕРЫ ПРОДАЖ В 2004 ГОДУ
№ НАЗВАНИЕ КНИГИ АВТОР ВЫХОДНЫЕ ДАННЫЕ ОБЪЕМ ПРОДАЖ, ШТ.• ЦЕНА, РУБ.••

1 МЕНЕДЖЕР МАФИИ. РУКОВОДСТВО V. М.: ET CETERA PUBLISHING, 2003 3775 244–341

ДЛЯ КОРПОРАТИВНОГО МАКИАВЕЛЛИ

2 БОГАТЫЙ ПАПА, БЕДНЫЙ ПАПА КИЙОСАКИ Р., ЛЕКТЕР Ш. МИНСК: ПОПУРРИ, 2003 3206 115–140

3 БИЗНЕС В СТИЛЕ ФАНК НОРДСТРЕМ Й., РИДДЕРСТРАЛЕ К. М.: СТОКГОЛЬМСКАЯ ШКОЛА 2556 615–683

ЭКОНОМИКИ В САНКТ-ПЕТЕРБУРГЕ, 2003

4 ИСКУССТВО ПОДБОРА ПЕРСОНАЛА ИВАНОВА С. М.: АЛЬПИНА БИЗНЕС БУКС, 2004 1821 122–143

5 КАК СТАТЬ ПЕРВОКЛАССНЫМ РУКОВОДИТЕЛЕМ ФОКС ДЖ. М.: АЛЬПИНА БИЗНЕС БУКС, 2004 1811 124–155

6 ОТ ХОРОШЕГО К ВЕЛИКОМУ КОЛЛИНЗ Д. М.: СТОКГОЛЬМСКАЯ ШКОЛА 1715 539–715

ЭКОНОМИКИ В САНКТ-ПЕТЕРБУРГЕ, 2003

7 КАРЬЕРА МЕНЕДЖЕРА ЯКОККА Л. МИНСК: ПОПУРРИ, 2003 1705 63–150

8 ТРЕНИНГ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫХ ПРОДАЖ РЕБРИК С. М.:ЭКСМО-ПРЕСС, 2003 1639 130–151

9 КАК СТАТЬ ВОЛШЕБНИКОМ ПРОДАЖ ФОКС ДЖ. М.: АЛЬПИНА БИЗНЕС БУКС, 2004 1620 134–145

10 КВАДРАНТ ДЕНЕЖНОГО ПОТОКА КИЙОСАКИ Р., ЛЕКТЕР Ш. МИНСК: ПОПУРРИ, 2003 1585 125–145

11 7 ПРИВЫЧЕК ВЫСОКОЭФФЕКТИВНЫХ ЛЮДЕЙ КОВИ С. МИНСК: ПОПУРРИ, 2004 1438 211–252

12 МОТИВАЦИЯ В СТИЛЕ ЭКШН КОБЬЕЛЛ К. М.: АЛЬПИНА БИЗНЕС БУКС, 2004 1061 134–144

13 ОШИБКИ ТОП-МЕНЕДЖЕРОВ ФИНКЕЛЬШТЕЙН С. М.: АЛЬПИНА БИЗНЕС БУКС, 2004 1027 273–310

14 КАК СТАТЬ ГЕНЕРАЛЬНЫМ ДИРЕКТОРОМ ФОКС ДЖ. М.: АЛЬПИНА БИЗНЕС БУКС, 2004 973 129–145

15 PR НА 100% ГОРКИНА М. И ДР. М.: АЛЬПИНА БИЗНЕС БУКС, 2004 902 163–196

16 ОТОЙТИ ОТ ДЕЛ МОЛОДЫМ И БОГАТЫМ КИЙОСАКИ Р., ЛЕКТЕР Ш. МИНСК: ПОПУРРИ, 2003 890 155–186

17 МЕТОД MCKINSEY РАСИЕЛ И. М.: АЛЬПИНА БИЗНЕС БУКС, 2004 879 325–390

18 МАРКЕТИНГ НА 100% МАНН И. СПБ: ПИТЕР, 2004 720 232–272

19 ОГИЛВИ О РЕКЛАМЕ ОГИЛВИ Д. М.:ЭКСМО-ПРЕСС, 2003 709 442–446

20 БИЗНЕС ПО-ЕВРЕЙСКИ АБРАМОВИЧ М. РОСТОВ-НА-ДОНУ: ФЕНИКС, 2004 654 36–70

21 БИЗНЕС-ПЛАНЫ ДЛЯ ЧАЙНИКОВ ТИФФАНИ П. КИЕВ: ВИЛЬЯМС, 2003 606 46–70

22 ШКОЛА БИЗНЕСА КИЙОСАКИ Р., ЛЕКТЕР Ш. МИНСК: ПОПУРРИ, 2003 539 140–172

23 ПРОДАВАЯ НЕЗРИМОЕ БЕКВИТ Г. М.: АЛЬПИНА БИЗНЕС БУКС, 2004 533 157–180

24 КАЙДЗЕН МАСААКИ И. М.: АЛЬПИНА БИЗНЕС БУКС, 2004 483 483

25 МАРКЕТИНГ ОТ А ДО Я КОТЛЕР Ф. СПБ: НЕВА, 2004 478 238–302

26 СПРАВОЧНИК КАРЬЕРИСТА — М.: БИЗНЕС НЬЮ МЕДИА, 2004 461 126–162

27 ВЫЖИВАЮТ ТОЛЬКО ПАРАНОИКИ ГРОУВ Э. М.: АЛЬПИНА БИЗНЕС БУКС, 2004 433 245–310

28 СДЕЛАНО В АМЕРИКЕ УОЛТОН С. М.: АЛЬПИНА БИЗНЕС БУКС, 2004 398 242–346

29 ПОСТРОЕННЫЕ НАВЕЧНО КОЛЛИНЗ Д. М.: СТОКГОЛЬМСКАЯ ШКОЛА 396 615–714

ЭКОНОМИКИ В САНКТ-ПЕТЕРБУРГЕ, 2003

30 ТРАУТ О СТРАТЕГИИ ТРАУТ Д. СПБ: ПИТЕР, 2004 359 105–135

31 ИСКУССТВО СЛИЯНИЙ И ПОГЛОЩЕНИЙ РИД А. И ДР. М.: АЛЬПИНА БИЗНЕС БУКС, 2004 344 884–1050

32 БЕРЕЖЛИВОЕ ПРОИЗВОДСТВО ВУМЕК ДЖ. И ДР. М.: АЛЬПИНА БИЗНЕС БУКС, 2004 331 325–469

33 ФИОЛЕТОВАЯ КОРОВА ГОДИН С. М.: РОСМЭН, 2004 327 228–284

34 СТРАТАГЕМЫ. СТРАТЕГИИ ВОЙНЫ, БИЗНЕСА, ВОЕВОДИН А. М.: ET CETERA PUBLISHING, 2004 307 333–369

МАНИПУЛЯЦИИ, ОБМАНА

35 ОДНОМИНУТНЫЙ МЕНЕДЖЕР И ЖИЗНЕННОЕ БЛАНШАР К. МИНСК: ПОПУРРИ, 2003 305 26–36

РАВНОВЕСИЕ

36 ОСНОВЫ МАРКЕТИНГА КОТЛЕР Ф. КИЕВ: ВИЛЬЯМС, 2003 261 447–720

37 НОВЫЕ МАРКЕТИНГОВЫЕ ТЕХНОЛОГИИ КОТЛЕР Ф. СПБ: НЕВА, 2004 251 239–302

38 КУРС МВА ПО МЕНЕДЖМЕНТУ КОЭН А. М.: АЛЬПИНА БИЗНЕС БУКС, 2004 243 402–433

39 ЗОЛОТЫЕ ПРАВИЛА ГАРВАРДА И MCKINSEY МИНТО Б. М.: РОСМЭН, 2004 234 323–403

40 ЖИВАЯ КОМПАНИЯ ГИУС А. М.: СТОКГОЛЬМСКАЯ ШКОЛА 228 597–714

ЭКОНОМИКИ В САНКТ-ПЕТЕРБУРГЕ, 2003

• СУММАРНЫЙ ОБЪЕМ РОЗНИЧНЫХ ПРОДАЖ КНИГИ ЗА 11 МЕСЯЦЕВ 2004 ГОДА В МАГАЗИНАХ, УЧАСТВУЮЩИХ В ПРОЕКТЕ «КНИГИ ДЛЯ БИЗНЕСА».
•• ДИАПАЗОН ЦЕН В МАГАЗИНАХ, ПРЕДЛОЖЕНИЕ КОТОРЫХ ОТРАЖЕНО НА САЙТЕ SF-ONLINE.RU (РАЗДЕЛ «КНИГИ»)
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Настройка на стройке
Московская строительная компания СУ-180 пытается
найти свое место на рынке. Сильные стороны компа-
нии — сорокалетний опыт работы, высококвалифи-
цированный персонал и хорошая репутация среди
клиентов. Компании требовалось приспособиться
к условиям меняющегося рынка и решить проблему
поиска заказчиков (СФ №26/2004).
Станислав КОНОНЕНКО, заместитель генерального ди-
ректора:

— Многие читатели советовали нам прежде всего
разобраться в себе: понять, кто наши клиенты, что
представляет собой наша ниша и как в ней развивать-
ся. Этим мы и занялись в первую очередь. Во-первых,
выделили бизнес-направления, которые специализи-
руются на госзаказах, корпоративных клиентах и ра-
боте с частными лицами. В октябре создали отдел

продаж, который занимается тем, что ищет заказы.
За два месяца нашли два заказа как раз по нашему
профилю — на общестроительные работы в торго-
вом комплексе. Кроме того, мы сейчас налаживаем
прозрачную и оперативную систему управленческо-
го учета, чтобы лучше представлять, что происходит
в компании и насколько эффективно мы работаем.

От всех болезней
Томская фирма «Наука Техника Медицина» (НТМ), торгу-
ющая медикаментами, уже который год пытается
вывести на федеральный рынок собственный анти-
вирусный препарат йодантипирин. Препарат извес-
тен и хорошо продается на домашнем рынке компа-
нии. Национальная же экспансия представляла со-
бой проблему (СФ №22/2004).
Владимир ХУДОЛЕЙ, гендиректор и совладелец:

— Сейчас препарат продается лучше: за год рост
продаж составил 20%. Но мы хотим значительного
скачка — в два-три раза. И от амбиций вывести препа-
рат на общероссийский рынок мы, конечно, не отка-
зались: поддержка читателей и их видение ситуации
утвердили нас в этом намерении. Для достижения
этой цели мы сейчас развиваем региональную сеть,
открыли представительство в Москве, ведем перего-
воры с двумя заводами о выпуске продукции. Уже до-
стигнуто принципиальное соглашение с компанией
«Нижфарм». Надеемся вскоре подписать договор и
через 8–12 месяцев запустить препарат в производ-
ство. Кроме того, сейчас мы реализуем одну из наибо-
лее интересных идей читателей: раздельно позицио-
нировать препарат как средство против гриппа и про-
тив клещевого энцефалита и создать два различных
брэнда. Учли мы и критику названия препарата. Не-
давно объявили конкурс на новое наименование.
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Цена идеи

В ТЕЧЕНИЕ ВСЕГО ГОДА ЖУРНАЛ «СЕКРЕТ ФИР-

МЫ» И СООБЩЕСТВО МЕНЕДЖЕРОВ И ПРОФЕС-

СИОНАЛОВ E-XECUTIVE ПРОДОЛЖАЛИ ПОМО-

ГАТЬ ПРЕДСТАВИТЕЛЯМ БИЗНЕСА В РЕШЕНИИ

ИХ ПРОБЛЕМ. МЫ ПУБЛИКОВАЛИ КЕЙСЫ, А НА-

ШИ ЧИТАТЕЛИ ДЕЛИЛИСЬ С АВТОРАМИ СВОИМИ

ИДЕЯМИ И ПРЕДЛОЖЕНИЯМИ. В КОНЦЕ ГОДА СФ

ВЫЯСНИЛ, КАК ПРИГОДИЛИСЬ ГЕРОЯМ РУБРИКИ

СОВЕТЫ ЧИТАТЕЛЕЙ.  — Текст: Светлана Алешина

Станислав КОНОНЕНКО

Алексей ТУРКИН Вячеслав ДАВИДЕНКО Владимир ХУДОЛЕЙ
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Кстати, в решении нашей
проблемы очень помогли и
эксперты, участвовавшие
в обсуждении и оценке при-
сланных читателями реше-
ний, например, с Ирмой БАТОЕ-
ВОЙ из компании «Фармэкс-
перт» мы долго общались уже
после публикации в СФ: она
помогла нам провести ком-
плексную оценку брэнда.

Дорогой подарок
Компания торгует дорогой
«сувениркой» через сайт
Rusgoods.com. Конкуренты
демпингуют, а производители
не различают случайных поку-
пателей и постоянных диле-
ров. Поиск своей уникальнос-
ти и налаживание взаимоот-
ношений с поставщиками на
несформировавшемся рынке
давались компании тяжело
(СФ №18/2004).
Алексей ТУРКИН, директор ком-
пании:

— Самое интересное, что
после публикации бизнес-про-
блемы в СФ нам позвонили из
Росевробанка и предложили
кредит на развитие бизнеса на
льготных условиях. Сейчас мы
уже подготовили все докумен-
ты, наши финансовые показа-
тели банк вполне устроили.
В целом же отзывы читателей
подтвердили наши намерения
и скорректировали страте-
гию — искать свое лицо и рас-
ширять сферу деятельности, в
частности, стать поставщика-
ми «офлайновых» магазинов.
Правда, последнее оказалось
непросто: как правило, магази-
нам требуется товар, у которо-
го невысокая цена и на кото-
ром можно делать большие
обороты. У нас же эксклюзив-
ные товары с высоким качест-
вом. Но мы это направление

развиваем: работаем и ведем
переговоры с несколькими ма-
газинами из числа тех, кто по-
нимает наш продукт и нишу,
обеспечиваем снабжение, под-
держку в интернете, формиру-
ем общие цены и рекламу.
А вот идея о снижении маржи,
как выяснилось, неприменима
в нашем бизнесе: покупатели
элитных товаров любят торго-
ваться, а если изначально на-
значить низкие цены, то прост-
ранства для маневра не будет.

Танцевальный марафон
Столичному танцевальному
клубу «Октава», работающему
в нише услуг для среднего
класса, остро не хватало кли-
ентов. Причины, по которым
бизнес пробуксовывал, в «Ок-
таве» объясняли просчетами
в тактике. Усилия по продви-
жению и рекламные акции,
увы, не давали нужных ре-
зультатов (СФ №14/2004).
Нина СЕРГЕЕВА, основатель
и директор:

— Можно сказать, что сего-
дня наша проблема в основ-
ном решена. По крайней мере,
за последние несколько меся-
цев число наших клиентов воз-
росло примерно в два раза.
Главное, что мы определились
с целевой аудиторией (что и
посоветовали сделать боль-
шинство читателей) и уточни-
ли свое позиционирование:
раньше мы разбрасывались,
а сейчас сосредоточились на
премиальном сегменте и под-
няли цену услуг. В этом сег-
менте конкурентов по качест-
ву преподавания и оборудова-
ния, а также выгодности мес-
тоположения практически
нет. А фитнес-клубы, в отли-
чие от нас, не предлагают услу-
ги профессионального обуче-
ния танцам.

Кроме того, опять же по ре-
комендации читателей, мы ста-
ли предлагать дополнительные
услуги в смежных областях.
Прежде всего это организация
частных вечеринок и корпора-
тивных праздников для состоя-
тельных клиентов. Публика-
ция в СФ помогла обзавестись

и новыми деловыми контакта-
ми. А особенно я признательна
всем тем, кто просто звонил,
чтобы помочь и поделиться
идеями по развитию бизнеса.
И уж, конечно, никогда не за-
буду, как одна из читательниц
приехала к нам в офис и мы до
часу ночи обсуждали разные
стратегии и предложения.

Костюмный переворот
Молодая компания «Апрель XXI
век», занимающаяся произ-
водством и оптовой продажей
классических мужских костю-
мов, задумалась о путях дости-
жения лидерства на своем
рынке. В ближайшие два-три
года производитель должен
выбрать правильную страте-
гию. Основные варианты: раз-
витие розничной сети или со-
здание собственного произ-
водства. Но на каждом из на-
правлений компанию ждали
как новые возможности, так и
препятствия (СФ №10/2004).
Анатолий КИМ, коммерческий
директор и совладелец:

— По результатам обсужде-
ния нашей проблемы с читате-
лями СФ из трех альтернатив
(развивать собственное произ-
водство, строить розничную
сеть, организовывать фран-
чайзинг) мы остановились на
второй. Тем более что проект
развития сети у нас уже был.
К настоящему моменту мы уже
открыли магазин в торговом
центре «Солнечный рай» и в
ближайшие пару месяцев пла-
нируем открыть еще два. При-
чем все наши магазины —
мультибрэндовые. Мы поняли,
что пока нет смысла себя огра-
ничивать договором с одним
производителем. Кроме того,
мы реализовали еще одну по-
пулярную рекомендацию чи-

тателей — вкладываться в
брэндинг, создав свою модель
продвижения торговой марки.
А еще после публикации мы
несколько раз общались с ав-
тором лучшего решения Вале-
рием Пономаревым: он ока-
зался грамотным специалис-
том с хорошим пониманием
бизнеса, мы и сейчас не теряем
связь.

Доходное место
Компания, работающая на
рынке доверительного управ-
ления активами, была создана
на базе крупной банковской
группы, обладающей внуши-
тельным капиталом, завидной
клиентурой и репутацией.
Однако в России страх дове-
рить деньги молодой и мало-
знакомой компании намного
сильнее желания получать до-
ход. Компании предстояло по-
нять, как лучше выйти на кли-
ентов и убедить их в выгодно-
сти предложений компании?
(СФ №6/2004).
Вячеслав ДАВИДЕНКО, предста-
витель компании:

— В нашем случае публика-
ция кейса действительно сра-
ботала. Самый неожиданный
и приятный результат заклю-
чался в том, что через вашу ре-
дакцию на нас вышел потенци-
альный клиент. Мы три месяца
вели переговоры, и в итоге он
открыл у нас счет — один из са-
мых крупных. А по итогам года
мы более чем удвоили активы,
находящиеся у нас в управле-
нии. Предложения читателей
подтвердили наши планы и по-
могли их формализовать. На-
пример, неоднократно звучала
рекомендация системно и
структурно подходить к обслу-
живанию клиентов. Этот совет
мы выполнили: сегментирова-
ли клиентов по ряду критери-
ев. Более того, пригодилась и
идея о том, что мало предостав-
лять услуги доверительного уп-
равления — надо стремиться
обеспечить весь спектр услуг.
Сейчас, например, мы работа-
ем над развитием направления
«фонды и инвестиции в недви-
жимость».  СФ

➔
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67_СЧИТАЛКА ДЛЯ БИЗНЕС-ШКОЛ // «Секрет фирмы»
проанализировал пять самых известных западных 
рейтингов и составил собственный список лучших 
мировых школ бизнеса / Р Е Й Т И Н Г

71_МЕНЮ ГОЛОДНОГО МЕНЕДЖЕРА // Какие программы 
российские бизнес-школы открыли в прошлом году 
и что нового они предложат в 2005-м / У Ч Е Б Н Ы Й  К У Р С
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Весной прошлого года на
рынке бизнес-образования
произошло неординарное
событие, которое некоторые
западные издания окрестили
«мятежом». Сильнейшие
бизнес-школы Wharton и
Harvard открыто выступили
против мировой системы
рейтингов и заявили, что
больше не будут предостав-
лять контакты своих студен-
тов и выпускников. Надо ска-
зать, что составителей рей-
тингов не критикует только
ленивый, и волна обвинений

в субъективизме и методиче-
ском несовершенстве сопро-
вождает выход каждого рей-
тинга. Однако до открытого
противостояния дело до сих
пор не доходило.

В последнее время ситуа-
ция в бизнес-образовании
обострилась до предела. Ни-
когда еще клиенты бизнес-
школ не были настолько тре-
бовательными и разборчи-
выми, как сейчас, и школы
находятся в постоянном на-
пряжении. Только что рынок
пережил тяжелую рецессию,

к тому же из года в год усили-
вается конкуренция. Евро-
пейские школы сопернича-
ют с американскими, моло-
дые и амбициозные учебные
заведения бросают вызов
более старым и именитым.
И все они борются между со-
бой за лучших абитуриентов
и внимание перспективных
работодателей. Как показы-
вает практика, для многих из
них место в рейтинге имеет
большое значение. Но чтобы
разобраться в сути рейтинго-
вого конфликта, нужно рас-

смотреть, кто и как создает
списки лучших бизнес-школ.

Список списков
Количество бизнес-школ,
предлагающих диплом MBA,
сегодня исчисляется тысяча-
ми. Только в США действует
около 1000 таких учебных за-
ведений, а в Европе их почти
700. Однако далеко не все
из них имеют серьезный вес
на международном рынке
труда. Для выявления лучших
школ как раз и составляются
рейтинги. Финансируют эти
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Считалка для бизнес-школ

Для руководителей бизнес-школ нет ничего 
более ненавистного, чем рейтинги. А в прошлом
году их вышло целых пять. Однако на этот раз ве-
дущие школы — Wharton и Harvard — отказались
предоставлять составителям контактные данные
своих выпускников, чем вызвали настоящий
скандал на рынке. Поскольку результаты пяти
рейтингов различаются, «Секрет фирмы» соста-
вил на их основе сводную таблицу лидеров
и представляет собственную версию лучших 
бизнес-школ мира. — Текст: Юлия ФУКОЛОВА
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исследования, а затем публи-
куют на своих страницах ве-
дущие деловые издания —
Financial Times, The Wall
Street Journal, Business Week
и др. Первыми сравнивать
школы по различным показа-
телям качества обучения на-
чали на родине бизнес-обра-
зования — в США, затем к
этой практике подключились
европейские СМИ. Количе-
ство рейтингов растет год от
года, и на сегодняшний день
существует по крайней мере
шесть проектов, которые
приковывают к себе при-
стальное внимание всех за-
интересованных сторон.

Пионером масштабных
рейтингов стал американ-
ский журнал Business Week

(см. СФ №40/2004). Он публи-
кует свои исследования один
раз в два года с 1988-го. Изна-
чально журнал оценивал
только американские про-
граммы, но затем обратил
внимание и на европейские
школы. Business Week во гла-
ву угла ставит мнение потре-
бителей — студентов и рабо-
тодателей — и оценивает ка-
чество обучения примерно
по десяти показателям. На-
пример, средняя зарплата
студентов до и после выпуска,
процент выпускников, кото-
рые нашли работу в течение
трех месяцев после выпуска,
состав студентов и т. п. Особо
выделяется такой фактор, как
«интеллектуальный капи-

тал», то есть способность
школы генерировать новые
идеи. В частности, исследова-
тели подсчитывают количе-
ство научных статей, опубли-
кованных преподавателями
в различных изданиях.

Первой объединила аме-
риканские и европейские
школы в одной таблице и ста-
ла делать интегральные рей-
тинги газета Financial Times,

причем она опрашивает не
только выпускников, но и са-
ми бизнес-школы. На итого-
вый балл влияют такие кри-
терии, как размер и прирост
заработной платы выпускни-
ков (40% от общего балла), ка-
рьерный прогресс, процент
иностранных студентов и
преподавателей, исследова-
тельская активность школ
и т. п. По мнению исполни-
тельного директора компа-
нии MBA Consult Зои Зайце-

вой, Financial Times делает
большой акцент на научную
деятельность, поэтому биз-
нес-школы, созданные на ба-
зе университетов, обычно
получают более высокие
оценки. Кроме того, FT — га-
зета английская, и европей-
ские учебные заведения тра-
диционно занимают доста-
точно высокие места в ее
рейтингах. Например, в про-

шлом году сразу две неаме-
риканские школы (London
Business School и INSEAD)
вошли в пятерку лучших.

Рейтинг американской га-
зеты Wall Street Journal стоит
особняком, поскольку орга-
низаторы не опрашивают ни

выпускников, ни бизнес-
школы, а интересуются мне-
нием исключительно работо-
дателей, которые являются
конечными потребителями
продукта под названием
MBA. Именно к этому рей-
тингу бизнес-школы предъ-
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Студентам выгодно хорошо

отзываться о своей школе,

чтобы способствовать

повышению ее рейтинга
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являют наибольшее число
претензий. Как говорит Зоя
Зайцева, WSJ буквально пе-
реворачивает список школ
с ног на голову, потому что ре-
крутеры, например, не слиш-
ком жалуют традиционно ли-
дирующие в других рейтин-
гах Harvard и Stanford — они
считают, что выпускники
этих школ слишком заносчи-
вы и имеют завышенные тре-
бования. В 2004 году WSJ по-
ставил на первое место биз-
нес-школу Ross Мичиганско-
го университета, тогда как
Stanford довольствуется деся-
той позицией, а Harvard ока-
зался лишь на 13-й.

Остальные три рейтинга
также весьма интересны, хо-
тя уступают по популярности
предыдущим проектам. Так,
журнал US News & World

Report ежегодно публикует
рейтинг американских биз-
нес-школ, но как выразилась
руководитель отдела по рабо-
те с образовательными орга-
низациями компании Begin
Group Анна Рубальская,

«европейские программы
он в упор не замечает». Боль-
шой вес в этом рейтинге име-
ет средний балл по GMAT, со-
ответственно, высшие пози-
ции занимают школы с тради-
ционно высокими оценками
по этому экзамену (Harvard,
Stanford и Wharton). Журнал
The Economist ежегодно изда-
ет свой рейтинг, где анализи-
рует стандартные показате-
ли — карьерный рост, зарпла-
ту выпускников и т. п. А вот
американский Forbes «забо-
лел» рейтинговой лихорад-
кой сравнительно недавно,
но в отличие от всех осталь-
ных изданий его больше ин-
тересуют деньги, в частности,
окупаемость вложений в дип-
лом MBA. В прошлом году
рейтинг не публиковался,
а в 2003 году топ-лист возглав-
лял Harvard, среди европей-
ских школ лидировала IMD.

Неидеальный скандал
Компания Begin Group в про-
шлом году опросила пример-

но 200 российских выпуск-
ников западных программ
MBA, и, по словам Анны Ру-
бальской, 64% из них в пер-
вую очередь обращали вни-
мание на рейтинги. Конечно,
это далеко не единственный
ориентир при выборе биз-
нес-школы, тем более, как
считает Зоя Зайцева, у каж-
дого абитуриента в голове
складывается свой собствен-
ный субъективный рейтинг.
Но из-за падения на несколь-
ко позиций в авторитетном
рейтинге школа может поте-
рять нескольких сотен та-
лантливых абитуриентов.
Впрочем, лучшим учебным
заведениям, таким как
Harvard и Wharton, это вряд
ли грозит. Почему же тогда
именно они подняли бунт?

Официальная точка зре-
ния выглядит так: школы хо-
тят сохранить конфиденци-
альность и оградить своих
выпускников от неконтроли-
руемого распространения их
персональных данных. Кро-
ме того, ректор Wharton Пат-

рик Харкер отмечает, что
школе приходится уделять
слишком много времени и
средств на сбор информации,
тем более что рейтингов ста-
ло слишком много. «Нас бук-
вально вгоняют в могилу эти-
ми исследованиями»,— воз-
мущается господин Харкер.

Еще одна причина недо-
вольства рейтингами — несо-
вершенство методической
базы и соответственно, не-
адекватность результатов.
Например, даже такой объек-
тивный показатель, как рост
зарплаты после получения
диплома, не всегда говорит
об уровне школы. Так, учеб-
ные заведения, изначально
отбирающие более зрелых
специалистов с опытом рабо-
ты, получат заведомо меньше
баллов по этому показателю,

чем те, которые принимают
молодежь. Кроме того, сту-
дентам выгодно хорошо от-
зываться о своей школе, что-
бы способствовать повыше-
нию ее рейтинга, и многие
наверняка отвечают на во-
просы анкеты неискренне.

Бизнес-школы также вы-
ступают против рейтингов,
поскольку в принципе не
выносят сравнений и не хо-
тят, чтобы их «стригли под
одну гребенку». Патрик
Харкер, например, отверга-
ет мысль о существовании
«школы номер один» — по
его мнению, все они по-сво-
ему уникальны.

На рынке отказы школ
от участия в рейтингах объ-
ясняют по-своему. Так, если
учебное заведение сдаст
свои позиции, оно всегда мо-
жет сослаться на то, что ни-
какой информации не пре-
доставляло, и следовательно,

результаты оценки нельзя
считать достоверными. Кста-
ти, многие школы, которые
неофициально любят пого-
ворить о несовершенстве
рейтингов, заняв высокие
места, немедленно оповеща-
ют об этом общественность
через свои сайты.

Стремление учебных за-
ведений получить высокое
место в рейтинге не лучшим
образом влияет на их страте-
гию. В условиях жестокой
конкуренции они иногда
корректируют лишь те пока-
затели, которые учитывают-
ся в рейтингах. В такой пого-
не за результатом можно
дойти до абсурда. Например,
некоторые рейтинги учиты-
вают так называемый «коэф-
фициент отдачи» (yield
rate — количество студентов,
приехавших учиться в дан-
ную школу, от общего числа
принятых). Чтобы продви-
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«СТУДЕНТЫ, ВЫПУСКНИКИ И РЕКРУТЕРЫ — три составля-
ющие любой бизнес-школы, поэтому попытка закрыть рот
хотя бы одному из них ни к чему хорошему не приведет»



нуться по этому показателю,
школа может зачислять толь-
ко тех кандидатов, которые
стопроцентно приедут
учиться. И значит, вместо са-
мых талантливых примет
тех, кто жаждет попасть
именно в эту школу.

Несмотря на то, что у
Wharton и Harvard наверня-
ка найдутся последователи,
составители рейтингов не
собираются отказываться от
проектов, которые приносят
им хорошие обороты. Как
пишут западные издания,
«студенты, выпускники и ре-
крутеры — три составляю-

щие любой бизнес-школы,
поэтому попытка закрыть
рот хотя бы одному из них ни
к чему хорошему не приве-
дет». Тем более, что, несмот-
ря на «забастовку» Harvard
и Wharton, организаторам
рейтингов удалось самостоя-
тельно связаться с большин-
ством их выпускников.

Двадцать из десяти
Несмотря на различие подхо-
дов составителей рейтингов,
существует определенное ко-
личество школ, которые в
различных топ-списках за-
нимают высокие места. Их

можно считать самыми «не-
потопляемыми лидерами».

Чтобы выявить этих лиде-
ров, СФ на основе пяти за-
падных рейтингов, которые
вышли в 2004 году (Finan-
cial Times, Business Week,
US News & World Report,
Wall Street Journal и
The Economist), составил
один сводный (см. таблицы).
Итоговый балл рассчитывал-
ся как среднее арифметичес-
кое от позиции, которую за-
нимала школа во всех этих
рейтингах. Расчет сделан от-
дельно для американских
школ и европейских.

В результате в топ-20 аме-
риканских и топ-10 европей-
ских школ вошли наиболее
известные учебные заведе-
ния. Например, так называя
Magic seven американских
школ — Harvard, Kellogg,
Wharton, Stanford, Columbia,
Stern, MIT. А также самая ав-
торитетная четверка евро-
пейских школ — LBS,
INSEAD, IMD, IESE. Студенты
и работодатели уважают эти
брэнды при любом раскладе.
Впрочем, на рынке бизнес-
образования уже давно ходит
шутка, что в топ-10 всегда вхо-
дят 20 лучших школ. СФ

рейтинг    б и з н е с - ш к о л а70

ЛУЧШИЕ БИЗНЕС-ШКОЛЫ ЕВРОПЫ*

МЕСТО НАЗВАНИЕ ШКОЛЫ ИТОГОВЫЙ БАЛЛ СТОИМОСТЬ ЗАРПЛАТА ПОСЛЕ 

ОБУЧЕНИЯ, ОКОНЧАНИЯ ШКОЛЫ,

$ ТЫС. $ ТЫС. В ГОД••

1 IMD (ШВЕЙЦАРИЯ) 1,5 64,93 137,941

2 INSEAD (ФРАНЦИЯ, СИНГАПУР) 2,75 58,00 129,181

3 IESE (ИСПАНИЯ) 4,25 75,60 96,490

4 LONDON BUSINESS SCHOOL (ВЕЛИКОБРИТАНИЯ) 4,5 81,54 126,033

5 INSTITUTO DE EMPRESA (ИСПАНИЯ) 7,0 49,20 97,440

6 HEC SCHOOL OF MANAGEMENT (ФРАНЦИЯ) 7,5 46,67 94,893

7 ESADE (ИСПАНИЯ) 9,0 60,67 70,409

8 CRANFIELD SCHOOL OF MANAGEMENT (ВЕЛИКОБРИТАНИЯ) 10,33 48,57 111,07

9 UNIVERSITY OF OXFORD, SAID BUSINESS SCHOOL (ВЕЛИКОБРИТАНИЯ) 11,33 50,52 122,098

10 ROTTERDAM SCHOOL OF MANAGEMENT (НИДЕРЛАНДЫ) 13,75 45,33 101,785

•  ИСТОЧНИКИ: BUSINESS WEEK, THE ECONOMIST, US NEWS & WORLD REPORT, FINANCIAL TIMES, WALL STREET JOURNAL •• ПО ДАННЫМ FINANCIAL TIMES

ЛУЧШИЕ БИЗНЕС-ШКОЛЫ США*

МЕСТО НАЗВАНИЕ ШКОЛЫ ИТОГОВЫЙ БАЛЛ СТОИМОСТЬ ОДНОГО ЗАРПЛАТА ПОСЛЕ 

ГОДА ОБУЧЕНИЯ, ОКОНЧАНИЯ ШКОЛЫ, 

$ ТЫС. $ ТЫС. В ГОД••

1 UNIVERSITY OF PENNSYLVANIA, WHARTON 3,6 35,203 133,920

2–4 UNIVERSITY OF CHICAGO GSB (США) 4,6 34,400 151,372

2–4 STANFORD GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 4,6 37,998 149,124

2–4 NORTHWESTERN UNIVERSITY, KELLOGG (США) 4,6 36,370 133,920

5 HARVARD BUSINESS SCHOOL 5,0 39,100 163,834

6 COLUMBIA BUSINESS SCHOOL 6,2 36,295 157,747

7 DARTMOUTH COLLEGE, TUCK SCHOOL OF BUSINESS 6,6 38,857 148,830

8 MASSACHUSETTS INSTITUTE OF TECHNOLOGY — MIT SLOAN SCHOOL OF MANAGEMENT 8,4 37,050 134,397

9 UNIVERSITY OF MICHIGAN, STEPHEN M. ROSS SCHOOL OF BUSINESS 9,2 36,688 115,463

10 NEW YORK UNIVERSITY, LEONARD N. STERN SCHOOL OF BUSINESS 11,8 35,760 130,897

11 UNIVERSITY OF VIRGINIA, DARDEN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS ADMINISTRATION 12,2 35,200 127,760

12 DUKE UNIVERSITY — FUQUA SCHOOL OF BUSINESS 12,4 36,399 116,111

13 CORNELL UNIVERSITY, JOHNSON GRADUATE SCHOOL OF MANAGEMENT 12,8 35,660 118,617

14 YALE SCHOOL OF MANAGEMENT 13,2 37,359 129,821

15 UNIVERSITY OF CALIFORNIA, BERKELEY, HAAS SCHOOL OF BUSINESS 14,4 33,758 120,765

15 CARNEGIE MELLON UNIVERSITY — TEPPER SCHOOL OF BUSINESS 14,4 37,000 115,637

17 UCLA — THE ANDERSON SCHOOL 16,2 26,691 118,552

18 UNIVERSITY OF NORTH CAROLINA AT CHAPEL HILL, KENAN-FLAGLER BUSINESS SCHOOL 16,8 33,500 114,079

19 EMORY UNIVERSITY — GOIZUETA BUSINESS SCHOOL 18,75 32,468 113,544

20 UNIVERSITY OF SOUTHERN CALIFORNIA, MARSHALL SCHOOL OF BUSINESS 21,5 34,692 105,527

• ИСТОЧНИКИ: BUSINESS WEEK, THE ECONOMIST, FINANCIAL TIMES, US NEWS & WORLD REPORT, WALL STREET JOURNAL

•• ПО ДАННЫМ FINANCIAL TIMES



Б И З Н Е С - Ш К ОЛ А учебный курс

Секреты кулинарного
мастерства
Образовательная кухня, на
которой кропотливо и дотош-
но готовились новые про-
граммы и периодически ра-
зогревались старые, в про-
шлом году порадовала менед-
жеров новым меню. Шеф-по-
вара от бизнес-школ решили
более четко структурировать
свои образовательные блю-
да, и в частности, открыли но-
вые программы ЕМВА и це-
лый ряд корпоративных про-
грамм. И это далеко не все.

Главная тенденция про-
шлого года — сегментирова-
ние рынка образовательных
программ, более четкая их
ориентация на ту или иную
категорию слушателей. На-
пример, в массовом порядке
стали появляться специали-
зированные МВА. Эти нов-
шества связаны с перенасы-
щением рынка классически-
ми МВА: базовые знания
уже мало кому интересны.

«Открывая новую про-
грамму, уже недостаточно
назвать ее МВА или ЕМВА,
у каждой должно быть свое
лицо,— рассуждает декан од-
ной из бизнес-школ.— Это
все равно, что сказать просто
„сыр”, не уточнив, какого
именно сорта». Именно по
этой причине, как считает

ректор Института бизнеса
и делового администрирова-
ния (ИБДА) Сергей Мясое-

дов, целый ряд школ начина-
ет идти от General MBA к
специализированным про-
граммам. Например, в ГУУ
в 2004 году появилась про-
грамма МВА со специализа-
цией «Корпоративное уп-
равление», факультет фи-
нансов и банковского дела
АНХ запустил программу
«МВА: Банки», в МГИМО
стартовала программа
«МВА: Международный
нефтегазовый бизнес» и т. д.

Эта же тенденция затро-
нула и программы ЕМВА.

В прошлом году бизнес-шко-
лы анонсировали не менее
десятка еxecutive-программ,
среди которых, к примеру,
программа Центра «Пред-
принимательство и малый
бизнес» Высшей школы кор-
поративного управления
АНХ, ориентированная на
менеджеров печатных изда-
ний и издательского дела.

Кроме того, начиная с
прошлого года, готовить про-
граммы, в первую очередь
МВА, бизнес-школам стало
немного легче. При Минис-
терстве образования был со-
здан экспертный совет, кото-
рый теперь занимается рас-

смотрением и экспертизой
заявок на аккредитацию но-
вых программ МВА. В его со-
став вошли директора веду-
щих бизнес-школ, поэтому
работа совета даст возмож-
ность более профессиональ-
но и глубоко анализировать
поданные заявки и избежать
ошибок, которые нередко
допускают чиновники.
В прошлом году было подано
26 таких заявок, и 20 из них
экспертный совет одобрил.
Правда, последнее слово все
равно остается за Министер-
ством образования.

Блюдо года
Главным фирменным блю-
дом образовательного меню
2004 года руководители биз-
нес-школ единогласно при-
знали программы ЕМВА.
Причин такой популярности
несколько. Во-первых,
стремление бизнес-школ
расширить ассортимент
предлагаемых программ и
привлечь новую волну слу-
шателей. А во-вторых, ста-
рейшие российские школы
уже насчитывают достаточ-
ное количество выпускни-
ков, которые за пять-десять

МЕНЮ ГОЛОДНОГО МЕНЕДЖЕРА

Прошлогодний всплеск интереса к бизнес-образованию принес свои
плоды. Изголодавшиеся по новым учебным программам менеджеры
подтолкнули бизнес-школы к массовому выводу на рынок качествен-
но новых учебных курсов, каждый из которых имеет свои уникальные
особенности. Так что образовательное меню 2005 года обещает быть
интересным и ярким.  — Текст: Наталия ТЮТЮНЕНКО
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Учебное меню на будущий год

привлечет и тех, кто сторонился

образовательного «общепита»
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лет после получения диплома
МВА успели вырасти, смени-
ли позицию в компании и по-
чувствовали необходимость
учиться дальше. Вполне ло-
гично, что следующей сту-
пенькой станет ЕМВА. Вновь
открывемые программы в
большей степени рассчита-
ны на топ-менеджеров, уже
владеющих необходимой по-
нятийной базой, а нередко
и окончивших МВА.

Программ ЕМВА, заяв-
ленных крупными бизнес-
школами, на рынке сегодня
достаточно. Открыли новые
ЕМВА (или модифицировали
их) Факультет менеджмента
Санкт-Петербургского госу-
дарственного университета,
Стокгольмская школа эконо-
мики в Санкт-Петербурге,
Высшая школа международ-
ного бизнеса при АНХ,
Центр «Предпринимательст-
во и малый бизнес» Высшей
школы международного биз-
неса при АНХ, Классическая
бизнес-школа, Институт эко-
номики и финансов (ИЭФ)
«Синергия» и т. д.

Этот перечень явно будет
пополняться. Иногда дохо-

дит до анекдотичных ситуа-
ций. Например, к директору
авторитетной московской
бизнес-школы на образова-
тельной выставке подошла
представительница регио-
нального вуза: «Вы знаете,
мы в 2005 году откроем трех-
месячную программу ЕМВА.
Читать ее пригласим шесть
западных преподавателей».
Директор был немало удив-
лен тому, как можно втис-
нуть полутора-двухгодичное
обучение в столь короткий
промежуток времени.

Осознавая, что борьба за
слушателей в этом году обо-
стрится, школы постарались
сделать свои ЕМВА по-насто-
ящему новыми, непохожими
на те, которые уже существу-
ют на рынке. Основной упор
они сделали на контакты с за-
падными партнерами. На-
пример, факультет менедж-
мента Санкт-Петербургского
государственного универси-
тета (СПбГУ) предлагает по-
ка единственную на рынке
возможность учиться по сов-
местной программе шести
европейских бизнес-школ:
Copenhagen Business School

(CBS), HEC-Paris, Louvain
School of Management (IAG),
The Norwegian School of
Economics and Business Admi-
nistration. По словам дирек-
тора программы International
EMBA Дмитрия Волкова, во
время обучения (оно длится
18 месяцев) слушатели могут
пройти две недельные зару-
бежные стажировки в двух
школах-партнерах. А при ус-
пешном окончании програм-
мы — получить, помимо рос-
сийского диплома, степень
EMBA, подтвержденную пя-
тью западными школами.

Программа Executive
MBA Стокгольмской школы
экономики посвящена стра-
тегическому менеджменту.
Маргарита Адаева-Датская,
вице-президент Сток-
гольмской школы экономи-
ки по коммуникациям: В про-
грамме Executive MBA Stra-
tegic Marketing упор сделан
на развитии компании и по-
иске рыночных возможнос-
тей. Она включает управ-
ленческие дисциплины: фи-
нансы, HRM, а также модули
по маркетинговым коммуни-
кациям — международному

маркетингу, маркетингу ус-
луг, брэндингу и т. д. Особое
внимание будет уделено
важнейшим аспектам пере-
ходных и развивающихся
экономик. Занятия будут ве-
сти на английском языке.
Как минимум два модуля
пройдут в Швеции.

О создании международ-
ной ЕМВА недавно заявил
Институт экономики и фи-
нансов «Синергия» РЭА им.
Плеханова. Программа орга-
низована совместно с бри-
танской бизнес-школой
University of Durhem. По сло-
вам директора школы Викто-

рии Пичковской, слушатели
будут учиться на русском и
английском языках и станут
обладателями двух дипломов.

Еще одна узкоспециализи-
рованная программа ЕМВА
появится осенью в Центре
«Предпринимательство и ма-
лый бизнес» при АНХ. Она
ориентирована на финансо-
вых директоров издательско-
го бизнеса и печатных изда-
ний. Директор центра Анд-

рей Колесников считает, что
появление на рынке изданий,
которые через год-два закры-
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ПРОГРАММЫ НА ЛЮБОЙ ВКУС
БИЗНЕС-ШКОЛА ГОД НАЗВАНИЕ ПРОГРАММЫ СТОИМОСТЬ ОБУЧЕНИЯ

ВЫСШАЯ ШКОЛА 
2004 ПРОГРАММА ПОВЫШЕНИЯ КВАЛИФИКАЦИИ «ЕВРО-МЕНЕДЖМЕНТ — РАЗВИТИЕ КОМПАНИИ»

9900 У. Е. 

КОРПОРАТИВНОГО УПРАВЛЕНИЯ АНХ (1 У. Е. = 29,5 РУБ.)

DBA 16 000 ЕВРО

ВЫСШАЯ ШКОЛА МЕНЕДЖМЕНТА ГУ–ВШЭ 2005 ПРОГРАММА ПРОФЕССИОНАЛЬНОЙ ПЕРЕПОДГОТОВКИ «МЕНЕДЖМЕНТ НЕКОММЕРЧЕСКИХ ОРГАНИЗАЦИЙ» —*

ПРОГРАММА ПРОФЕССИОНАЛЬНОЙ ПЕРЕПОДГОТОВКИ «МЕНЕДЖМЕНТ В РЕСТОРАННОМ БИЗНЕСЕ» —

ВЫСШАЯ ШКОЛА МЕЖДУНАРОДНОГО 
2005 EMBA $15 000

БИЗНЕСА (ВШМБ) ПРИ АНХ

МВА (СПЕЦИАЛИЗАЦИЯ «КОРПОРАТИВНОЕ УПРАВЛЕНИЕ И КОРПОРАТИВНЫЕ ФИНАНСЫ») $8800

МВА (СПЕЦИАЛИЗАЦИЯ «ПРОИЗВОДСТВЕННЫЙ МЕНЕДЖМЕНТ») $8600

2004
МВА (СПЕЦИАЛИЗАЦИЯ «ФИНАНСОВЫЙ И НАЛОГОВЫЙ МЕНЕДЖМЕНТ») $7700

МВА (СПЕЦИАЛИЗАЦИЯ «УПРАВЛЕНИЕ ЧЕЛОВЕЧЕСКИМИ РЕСУРСАМИ») $8400

ГОСУДАРСТВЕННЫЙ УНИВЕРСИТЕТ МВА (СПЕЦИАЛИЗАЦИЯ «ГОСТИНИЧНЫЙ И РЕСТОРАННЫЙ БИЗНЕС») $8200

УПРАВЛЕНИЯ (ГУУ) МВА (СПЕЦИАЛИЗАЦИЯ «ЛОГИСТИКА») $7700

EXECUTIVE MBA —

2005
МВА (СПЕЦИАЛИЗАЦИЯ «ГОСУДАРСТВЕННОЕ И МУНИЦИПАЛЬНОЕ УПРАВЛЕНИЕ») —

МВА (СПЕЦИАЛИЗАЦИЯ «АДМИНИСТРАТИВНОЕ УПРАВЛЕНИЕ») —

МВА (СПЕЦИАЛИЗАЦИЯ «МЕНЕДЖМЕНТ В PR И РЕКЛАМЕ») —

ИНСТИТУТ БИЗНЕСА 
2005

МОДУЛЬНАЯ ПРОГРАММА EXECUTIVE EMBA $15 000

И ДЕЛОВОГО АДМИНИСТРИРОВАНИЯ (ИБДА) UPGRADE-ПРОГРАММА ДЛЯ ВЫПУСКНИКОВ МВА ИБДА $950–1000

ИНСТИТУТ ЭКОНОМИКИ И ФИНАНСОВ «СИНЕРГИЯ» 2004 НОВАЯ ФОРМА ПРОВЕДЕНИЯ МВА — ДИСТАНЦИОННАЯ 4200 ЕВРО
РОССИЙСКОЙ ЭКОНОМИЧЕСКОЙ АКАДЕМИИ

2005 СОВМЕСТНАЯ С UNIVERSITY OF DURHAM ПРОГРАММА EXECUTIVE MBA 10 500 ЕВРОИМ. ПЛЕХАНОВА

КАФЕДРА МЕНЕДЖМЕНТА И МАРКЕТИНГА 
2005 МВА СО СПЕЦИАЛИЗАЦИЕЙ «КОРПОРАТИВНОЕ УПРАВЛЕНИЕ» $8000

ВСЕРОССИЙСКОЙ АКАДЕМИИ ВНЕШНЕЙ ТОРГОВЛИ

2004 ПРОГРАММА ДОПОЛНИТЕЛЬНОГО ОБРАЗОВАНИЯ «БРЭНДИНГ — КОРПОРАТИВНАЯ РЕЛИГИЯ» 5500 ЕВРО

СТОКГОЛЬМСКАЯ ШКОЛА ЭКОНОМИКИ 
ПРОГРАММА ДОПОЛНИТЕЛЬНОГО ОБРАЗОВАНИЯ «ФИНАНСЫ» 5500 ЕВРО

2005
ПРОГРАММА ДОПОЛНИТЕЛЬНОГО ОБРАЗОВАНИЯ «СТРАТЕГИЯ» 5500 ЕВРО

В САНКТ-ПЕТЕРБУРГЕ
ПРОГРАММА ДОПОЛНИТЕЛЬНОГО ОБРАЗОВАНИЯ «УПРАВЛЕНИЕ ТАЛАНТОМ» 5500 ЕВРО

EXECUTIVE MBA STRATEGIC MARKETING 16 000 ЕВРО

ФАКУЛЬТЕТ МЕНЕДЖМЕНТА САНКТ-ПЕТЕРБУРГСКОГО 
2005 ЕМВА —

ГОСУДАРСТВЕННОГО УНИВЕРСИТЕТА

2004 МВА «БАНКИ» $8000

ФАКУЛЬТЕТ ФИНАНСОВ И БАНКОВСКОГО ДЕЛА АНХ
2005

КУРАТОР КОММЕРЧЕСКОГО БАНКА — БАНКОВСКИЙ МЕНЕДЖЕР 3800 ЕВРО

УНИВЕРСАЛЬНЫЙ БРОКЕР 3800 ЕВРО

ЦЕНТР «ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВО И МАЛЫЙ 
2005 ЕМВА —БИЗНЕС» ВШМБ АНХ ПРИ ПРАВИТЕЛЬСТВЕ РФ

*ПРОЧЕРК — НЕТ ДАННЫХ.



Б И З Н Е С - Ш К ОЛ А учебный курс

ваются, связано с непрофес-
сионализмом менеджеров:
Как правило, профессиона-
лизм редакции не вызывает
сомнений, а вот вопрос пози-
ционирования издания на
рынке, грамотного распро-
странения и развития ос-
тавляют желать лучшего.

Впрочем, в интерпрета-
ции разных бизнес-школ
блюдо года может различать-
ся не только по форме подачи
или ингредиентам, но и быть
предназначено для особен-
ной аудитории. Например,
программа ЕМВА «Стратеги-
ческое управление» ИБДА
ориентируется на менедже-
ров, работающих в дальних
регионах. «Она состоит из
больших двухнедельных мо-
дулей,— рассказывает Сер-
гей Мясоедов.— Региональ-
ные менеджеры физически
не могут прилетать на про-
грамму с более короткими
модулями. При этом содер-
жание программы остается
тем же». Сегодня ИБДА ведет
переговоры с бельгийскими
партнерами о том, чтобы с
осени в таком же модульном
формате проводить обуче-
ние и по российско-бельгий-
ской программе Executive
MBA ИБДА и школы менедж-
мента Антверпенского уни-
верситета(UAMS).

Вторые блюда
Не менее интересное, хотя и
не такое массовое явление,
как ЕМВА,— программы
профессиональной перепод-
готовки и дополнительного
образования. Это, так ска-
зать, «вторые блюда» нашего
меню. Программы рассчита-
ны на меньшее количество
учебных часов, чем МВА и
ЕМВА (от 500 до 1000), и
длятся от нескольких меся-
цев до года. Несколько таких
программ открылось в про-
шлом году, а некоторые заяв-
лены на 2005 год.

Прошлой весной в пред-
ставительстве Стокгольм-
ской школы экономики
в Санкт-Петербурге нача-

лись занятия для «гурма-
нов», увлекающихся брэн-
дингом. Здесь стартовала
программа дополнительного
образования для топ-менед-
жеров «Брэндинг—корпора-
тивная религия». Марина

Морина, менеджер по мар-
кетингу СШЭ (СПб): Про-
грамма состоит из трех мо-
дулей. Первый четырехднев-
ный модуль «Знать брэнд»
проходит в Москве, вто-
рой — «Строить брэнд» —
в Санкт-Петербурге, тре-
тий — «Жить брэндом» —
в шведском Мединге, в поме-
стье Томаса Гэда. Стоимость
программы — 5,5 тыс. евро
за 12 дней. В этом году в

СШЭ откроются еще три
программы: «Финансы»,
«Стратегия» и «Управление
талантом».

Еще одно новое и необыч-
ное блюдо — программа про-
фессиональной переподго-
товки, ориентированная на
менеджеров ресторанного
бизнеса. Она появилась в
Высшей школе менеджмента
ГУ-ВШЭ. Сергей Филонович:

Первый блок дисциплин — ба-
зовый (маркетинг, страте-
гический менеджмент, орга-
низационное поведение, фи-
нансы). Второй состоит из
профессиональных курсов
(проектирование рестора-
нов, организация ресторан-
ного сервиса и т. д.), третий
включает социологию и ис-
торию ресторанного бизне-
са России и т. д. А четвер-
тый — культурологический.
Поскольку ресторанный биз-
нес очень тесно связан с осо-
бенностью культуры, в по-
следний блок входит изуче-
ние кухни народов мира, на-
циональных традиций и т. д.
Программа рассчитана на
680 часов занятий и будет
стоить примерно $6–6,5 тыс.

Десерт
На «десерт» в меню 2004 го-
да предлагались корпора-
тивные учебные программы,
в том числе и корпоратив-
ные МВА. Программы, со-
зданные под нужды кон-
кретных компаний, пользу-
ются сейчас особенной по-
пулярностью. Но это блюдо
слишком дорогое, и позво-
лить себе такой образова-
тельный «десерт» могут
лишь крупные и состоятель-
ные организации.

ВШЭ в прошлом году от-
крыла программу «МВА:
Сбербанк», начала обучать
сотрудников компании
«Спортмастер». «Газпром»

направил группу топ-менед-
жеров в Санкт-Петербург-
ский международный ин-
ститут менеджмента
(ИМИСП) на корпоратив-
ную программу «МВА-Газ-
пром», а United Technologies
Company — туда же на про-
грамму «МВА-UTC».

Правда, по словам Сергея
Филоновича, «некоторые
компании не считают нуж-
ным выдавать после корпо-
ративных программ дипло-
мы, так как это увеличивает
риск ухода сотрудников в
другую фирму». Скорее все-
го, в наступившем году раз-
витие корпоративных про-
грамм продолжится.

Меню завтрашнего дня
Многие школы уже намети-
ли для себя несколько пунк-
тов нового меню на 2005 год.

Вполне вероятно, что по-
сле насыщения рынка про-
граммами ЕМВА бизнес-
школы перейдут к следую-
щему этапу и начнут актив-
нее развивать DBA (академи-
ческая, докторская програм-
ма для менеджеров). Так,
Высшая школа менеджмента

ВШЭ намерена открыть та-
кую программу в 2005 году,
правда с оговорками — «ес-
ли хватит внутренних ресур-
сов». «Закусить» DBA будет
стоить 16 тыс. евро.

Кроме того, на рынке по-
явится новый формат — так
называемые upgrade-про-
граммы. Их планирует запус-
тить ИБДА, а направлены
они на выпускников MBA
этой школы, испытывающих
потребность время от време-
ни обновить полученные
знания. Четыре 12-часовые
лекции, на которых будут
рассказывать о новых техно-
логиях ведения бизнеса, вы-
льются в $950–1000.

По мнению Леонида

Евенко, ректора ВШМБ,
в 2005 году лакомым кусоч-
ком для российских бизнес-
школ станет получение за-
падной аккредитации. Этим
вопросом сегодня вплотную
занимаются на факультете
менеджмента Санкт-Петер-
бургского государственного
университета. Адаптация
российских программ под
западные стандарты помо-
жет отечественным бизнес-
школам объективно оценить
себя в соответствии с крите-
риями, принятыми во всем
мире. Впрочем, сам процесс
прохождения аккредитации
может затянуться надолго.

Практически все экспер-
ты отмечают, что в связи с за-
медлением темпов развития
национальной экономики на
рынке бизнес-образования
усилится конкуренция. Аут-
сайдеры будут терять слуша-
телей, а стабильно работаю-
щие школы перехватят их
клиентов. Впрочем, у «шеф-
поваров» бизнес-школ еще
есть время скорректировать
меню, изменить цены и пе-
речень блюд.  СФ
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ГЛАВНЫМ ФИРМЕННЫМ БЛЮДОМ образовательного
меню 2004 года руководители бизнес-школ назвали
программы ЕМВА
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2 млн тонн
мяса птицы ежегодно по-
требляют россияне, поддер-
живая развитие бизнеса
по продаже куриных тушек
и окорочков. Правда, лишь
половина этого объема удов-
летворяется за счет отечест-
венного производства, ос-
тальное — импорт. Однако
помимо продаж сырого мяса
птицы в последнее время
чрезвычайно бурными тем-
пами стал развиваться биз-
нес по продаже готовых
блюд из курятины. Так, в
Москве, несмотря на жест-
кую борьбу столичных влас-
тей с антисанитарией, растет
число киосков по продаже
кур, жаренных на гриле. А ку-
риные рестораны «Ростик’с»
постепенно отвоевывают до-
лю российского рынка пред-
приятий быстрого питания у
McDonald’s (по данным кор-
порации «Ростик Групп»,
в конце лета прошлого года
на долю «Ростик’с» приходи-
лось 14% рынка).

3 источника
прибыли, являющихся основ-
ными, существует у пока еще
экзотического для нашей
страны бизнеса — организа-
ции петушиных боев. Во вре-
мя птичьих турниров и в про-
межутках между ними пред-
приимчивые бизнесмены мо-
гут заработать на продаже
племенных особей, распрост-
ранении билетов на состяза-
ния и тотализаторе. В России
этот бизнес находится еще
в зачаточном состоянии: пока
существует лишь несколько
отдельных ферм по разведе-
нию племенных петухов,
а значит, конкуренция на нем
очень мала. Между тем, хоро-
ших птиц уже сегодня у нас
продают по цене в несколько
сотен долларов. А если подхо-
дить к делу с размахом, мож-
но параллельно развивать
и бизнес по проведению тур-
ниров среди бойцовых рыбок-

петушков. Учитывая любовь
россиян ко всему экзотичес-
кому, можно не сомневаться
в успехе этих мероприятий.

240 яиц
ежегодно съедает среднеста-
тистический россиянин, радуя
менеджеров предприятий по
производству яиц. Сто лет на-
зад этот показатель был куда
меньше: дореволюционная
Россия потребляла всего
48 яиц на душу населения.

Однако и нынешний уровень
любви к продукту в России не
идеален (например, в Японии
этот показатель зашкаливает
за 300 штук в год в расчете
на одного жителя). Чтобы еще
увеличить спрос на продукт,
отечественные производите-
ли могли бы воспользоваться
маркетинговой практикой
прибалтийских коллег. Начи-
ная с 2004 года в Эстонии
ежегодно проводится «День
яйца», цель которого — попу-
ляризация этого продукта
среди населения.

2 раза
— во столько быстрее, если
сравнивать с кремниевыми
чипами, проводят электричес-
кий ток компьютерные чипы
из куриных перьев. Будучи
очень прочными, перья кур
при этом полые и содержат
много воздуха внутри, что при
определенных условиях дела-
ет их хорошими проводниками
электричества. По данным AP,

уже проведены исследования
работы чипов из перьев и изу-
чаются возможности их про-
мышленного производства.
Правда, пока эти разработки
не завершены, предприятия
используют перья в более тра-
диционных областях — произ-
водстве подушек, одеял и про-
чих перопуховых изделий.

2005 год
должен принести удачу не
только производителям «кури-
ной» продукции, но и их постав-
щикам. Учитывая бурное раз-
витие птичьих отраслей, кото-
рое предрекают астрологи,
большим спросом будет поль-
зоваться оборудование для ку-
рятников, птицеферм и инку-
баторов. Всевозможные сис-
темы поения, увлажнения, яй-
цесбора, клеточные бата-
реи — то, без чего не может
обойтись ни один птицевод.
По словам специалистов, со-
временное оборудование поз-
воляет снизить затраты на со-
держание кур, петухов и их по-
томства вдвое. СФ

c74

В год Петуха «птичьи» отрасли долж-
ны стать чрезвычайно эффектив-
ными, полагают астрологи. СФ
представляет пять направлений
бизнеса, которым в 2005 году на-
верняка будут помогать звезды.
Иллюстрации: Тимофей Яржамбек

Курам на зависть



 

 




	sf01_01
	sf01_02
	sf01_03
	sf01_04
	sf01_05
	sf01_06
	sf01_07
	sf01_08
	sf01_09
	sf01_10
	sf01_11
	sf01_12
	sf01_13
	sf01_14
	sf01_15
	sf01_16
	sf01_17
	sf01_18
	sf01_19
	sf01_20
	sf01_21
	sf01_22
	sf01_23
	sf01_24
	sf01_25
	sf01_26
	sf01_27
	sf01_28
	sf01_29
	sf01_30
	sf01_31
	sf01_32
	sf01_33
	sf01_34
	sf01_35
	sf01_36
	sf01_37
	sf01_38
	sf01_39
	sf01_40
	sf01_41
	sf01_42
	sf01_43
	sf01_44
	sf01_45
	sf01_46
	sf01_47
	sf01_48
	sf01_49
	sf01_50
	sf01_51
	sf01_52
	sf01_53
	sf01_54
	sf01_55
	sf01_56
	sf01_57
	sf01_58
	sf01_59
	sf01_60
	sf01_61
	sf01_62
	sf01_63
	sf01_64
	sf01_65
	sf01_66
	sf01_67
	sf01_68
	sf01_69
	sf01_70
	sf01_71
	sf01_72
	sf01_73
	sf01_74
	sf01_75
	sf01_76

