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наука и образование

Университетское братство

Мы активно работаем с Горьковским автозаво-
дом. Мне кажется, в регионе нет таких промыш-

ленных предприятий, с которыми мы бы не сотруднича-
ли», — рассказывает проректор по учебной работе НГТУ Ев-
гений Ивашкин, добавляя, что в истории вуза были разные 
формы взаимодействия с промышленниками. «Например, 
когда создавалось ОКБМ, туда пригласили на работу сотруд-
ников университета. И по мере того, как предприятие раз-
вивалось, возникла необходимость в большем количестве 
специалистов. Конструкторское бюро обратилось с этим 
вопросом к вузу, и в результате в политехе был открыт фи-
зико-технический факультет», — говорит проректор. Сегод-
ня, когда в результате модернизации производств потреб-
ность в большом количестве сотрудников одной специаль-
ности отпадает, политех и региональные компании откры-
вают базовые кафедры нового типа. «Раньше предприятие 
создавало выпускающую кафедру, вело студентов с момен-
та поступления до выпуска, а потом принимало их к себе на 
работу. Такая кафедра, например, была открыта в 1984 го-
ду с ЦНИИ „Буревестник“. Сегодня на базовой кафедре ком-
пания собирает студентов разных профессиональных на-
правлений и обучает их дополнительным компетенциям в 
своей отрасли. Например, так делает НИАЭП, набирая груп-
пу из электриков, атомщиков и управленцев. В результате 
выпускники приходят на работу с теми навыками, которые 
бизнесу необходимы, их не приходится доучивать, отры-
вая от работы», — рассказывает Евгений Ивашкин. Кроме 
того, политех ведет целевой набор студентов для предпри-
ятий оборонно-промышленного комплекса (ОПК) по госп-
рограмме. Ежегодно в вуз поступает около 400 студентов, ко-
торые учатся на 20 специальностях, необходимых оборон-
ным предприятиям, проходят на них практику и в итоге га-
рантированно трудоустраиваются.

Другие направления сотрудничества — выполнение 
научно-исследовательских и опытно-конструкторских 
разработок (НИОКР), заказов предприятия, хоздоговор-
ных работ и реализация совместных проектов по госу-
дарственным конкурсам. «Наш университет выиграл че-
тыре конкурса с финансированием от 150 млн руб. до 200 
млн руб. Средства выдаются тандему вуз —предприятие 
на создание высокотехнологичного производства. Такие 
проекты мы реализуем с „ОКБМ Африкантов“ по пароге-
нерирующим установкам, с концерном ПВО „Алмаз — 
Антей“ по радиолокации и с ГАЗом по производ ству ком-

мерческих автомобилей и утилизации транспорт ных 
средств», — приводит примеры проректор.

Взаимный интерес
Заместитель министра промышленности и инноваций 
Нижегородской области Николай Никонов считает, что ес-
ли раньше университеты и институты всегда искали сво-
им знаниям сферу применения, то сегодня складывает-
ся обратная тенденция: «Предприятия ищут пути мини-
мизации собственных расходов, импортозамещения сы-
рьевой базы или производственных компонентов. Такая 
необходимость назрела в условиях курсовой разницы ва-
лют и санкций, которые применяются в отношении рос-
сийских компаний. Сокращение затрат может проходить 
различными путями, в том числе через взаимодействие с 
вузами, которые занимаются НИОКР и могут разработать 
продукт с конкурентными характеристиками». 

По словам проректора НГТУ, сегодня технические ву-
зы не покрывают потребности промпредприятий в кад-
рах из-за демографической ямы, образовавшейся во вто-
рой половине 1990-х годов и потому, что лишь 30% выпус-
кников школ выбирают в качестве выпускного экзамена 
физику, которая нужна для поступления в технические ву-
зы. Поэтому нижегородские предприятия действительно 
активно взялись за создание базовых кафедр, добавляет 
Евгений Ивашкин. «Например, в 2014 году к нам обрати-
лось руководство ОАО „Арзамасский приборостроитель-
ный завод имени П. И. Пландина“ с просьбой открыть ба-
зовую кафедру. Предприятие понимает: чтобы к нему при-
шел на работу хорошо подготовленный специалист, необ-
ходимо участвовать в образовательном процессе. Этой ка-
федрой сегодня заведует генеральный директор АПЗ Олег 
Лавричев», — говорит господин Ивашкин. 

По мнению Евгения Чупрунова, в современных услови-
ях для хорошего вуза сотрудничество со сторонними орга-
низациями — повседневность. «Еще в бытность Советского 
Союза вузы работали с предприятиями. Сейчас изменилась 
форма взаимодействия. Раньше оно выражалось в распре-
делении выпускников на производства, сегодня у нас нет 
возможности жестко влиять на профессиональный выбор 
студента. Мы пытаемся сделать так, чтобы человек со спо-
собностями к инженерному делу пошел работать инжене-
ром, а физик не стал бухгалтером. Это лучше любого распре-
деления и приводит к более интересному сотрудничеству 
вузов и предприятий», — считает господин Чупрунов.

Александра Викулова

В Нижегородской области насчиты-
вается более полусотни школ и обра-
зовательных центров, специализиру-
ющихся на обучении иностранным 
языкам. Среди них — как крупные фе-
деральные игроки с разветвленной 
сетью филиалов, так и региональные 
образовательные учреждения. К ним 
же можно отнести культурно-образо-
вательные центры, сформированные 
при поддержке посольств и МИДов 
иностранных государств, — это «Аль-
янс Франсез» и Японский центр и язы-
ковые курсы в государственных уни-
верситетах. «Такого многообразия и 
пестроты нет ни в одном другом ре-
гионе, хотя крупных сетевых школ 
в Нижнем Новгороде всего четыре. 
И конкуренция в регионе очень вели-
ка», — рассказывает директор Denis’ 
School в Нижнем Новгороде Сергей 
Шипорин. 

Ориентация: север
Самым популярным иностранным 
языком среди нижегородцев, как и 
везде, остается английский, и боль-
шинство языковых школ ориентиру-
ется именно на него. «На английский 
спрос не падает, он все равно остает-
ся языком международного общения. 
В определенной степени снижается 
спрос на другие европейские языки, 
и мы видим свою миссию в том, что-
бы сохранить эти языки для изучения, 
так как через язык познается культура 
народа», — рассказывает ректор Ни-
жегородского государственного линг-
вистического университета (НГЛУ) Бо-
рис Жигалев. 

На втором месте по популярнос-
ти среди частных клиентов — италь-
янский, отмечает Сергей Шипорин, 
в то время как корпоративные кли-
енты в большинстве своем опирают-
ся на английский, хотя есть и исклю-
чения: к примеру, Volkswagen недав-
но объявил тендер на обучение со-
трудников немецкому языку. Кро-
ме того, растет спрос на испанский и 
чеш ский языки, отмечает директор 
нижегородского филиала Speaking 
Planet Ольга Окунева. 

В НГЛУ активно развивается вос-
точное направление: сейчас в универ-
ситете, помимо европейских языков, 
изучаются японский, турецкий и ки-
тайский. Также недавно в вузе нача-
ли преподавать тайский язык, а в бли-
жайшее время начнут корейский, 
причем не только в рамках образова-
тельных программ для студентов, но 
и для всех желающих. «Безусловно, ки-
тайский сейчас очень популярен, по-
тому что КНР — быстро развивающа-
яся страна с самым большим населе-
нием, которая контактирует со всем 
миром практически во всех областях. 
Поэтому у нас в 2011 году был открыт 
Институт Конфуция, где преподается 
китайский язык. Японский и корейс-

кий, думаю, тоже будут очень востре-
бованы, так как обе страны являются 
высокотехнологичными государства-
ми, с которыми у нас неплохие тор-
говые и экономические отношения. 
А тайский язык сейчас пользуется 
спросом, потому что многие российс-
кие граждане покупают в Таиланде не-
движимость и организуют бизнес», — 
рассказывает ректор НГЛУ. 

Японский язык, кроме НГЛУ, пре-
подают в Японском центре, создан-
ном в Нижнем Новгороде в 2001 году 
при поддержке МИДа Японии, а так-
же в единичных языковых школах. 
«Каждый год у нас обучается поряд-
ка 70 человек, которые разделяются 
на четыре группы по уровням, также 
есть подготовительные курсы. На пер-
вом уровне, конечно, больше всего 
обучающихся, до последнего уровня 
доходят не все — например, в этом го-
ду выпускается 10 человек», — расска-
зывает директор Японского центра в 
Нижнем Новгороде Акихико Сатаке. 
Так как целью создания центра явля-
ется развитие экономических связей 
между Японией и регионом, то основ-
ными слушателями курсов японско-
го становятся бизнесмены и те, кто за-
интересован в изучении этого языка в 
связи с работой. «В Нижнем Новгоро-
де мало японских компаний: это сов-
местное русско-японское предпри-
ятие ООО ТРМ, а также Борский сте-
кольный завод концерна Asahi Glass. 
Но мы помогаем российским компа-
ниям, которых заинтересовал япон-
ский рынок», — рассказывает Акихи-
ко Сатаке.

Кто-то теряет, а кто-то уходит
Несмотря на в целом не ослабеваю-
щий интерес населения к иностран-
ным языкам, участники нижегород-
ского рынка языкового образования 
фиксируют снижение спроса на свои 
услуги и сокращение доходов. «Мы 
переживаем уже третий кризис, и он 
оказался самым сложным для образо-
вательного рынка. У некоторых слу-
шателей даже нет возможности закон-
чить курс: кого-то сокращают на рабо-
те, кому-то задерживают зарплату. Кро-
ме того, впервые за 18 лет работы у нас 
есть компании-должники, которые не 
могут оплатить услуги по корпоратив-
ному обучению», — сетует Ольга Оку-
нева. «Спрос на обучение иностран-
ным языкам несколько упал: люди 
экономят, откладывают деньги. Сре-
ди взрослых спрос просел примерно 
на 10%, но детские группы и группы, 
где готовятся к сдаче международных 
экзаменов, пока демонстрируют ста-
бильность», — рассказывает директор 
ГК «Мастеркласс» Белла Грибкова. 

Снижение спроса привело к то-
му, что две языковые школы закры-
лись еще в 2014 году, а с мая 2015 го-
да прекращает работу единственная 
в регионе международная языковая 
школа English First (EF), которая рабо-

тала в Нижнем по франшизе. В компа-
нии это объясняют тем, что EF пере-
водит все центры изучения английс-
кого языка в России на новые форма-
ты обучения, ориентированные на 
студентов разных возрастных групп. 
 Руководитель детских образователь-
ных центров EF в России Бернард Ши-
рер пояснил „Ъ“, что для большинс-
тва студентов в Нижнем процесс обу-
чения будет завершен до 30 апреля 
2015 года, остальным вернут внесен-
ные средства, а в отношении сотруд-
ников филиала компания готова вы-
полнить все обязательства в соответс-
твии с ТК РФ. Проблемы возникли и у 
центра «Альянс Франсез» — правда, не 
из-за снижения спроса, а из-за претен-
зий региональной прокуратуры, ко-
торая через суд добилась штрафа для 
школы за отсутствие лицензии на обу-
чение французскому языку. 

В большинстве опрошенных „Ъ“ 
школ отмечают снижение доходов и 
работу на грани, а то и за пределами 
рентабельности, но закрываться не 
собираются. «Мы стали меньше зара-
батывать, и это плохо, так как разви-
ваться стало труднее. 90% наших дохо-
дов уходит на заработную плату пре-
подавателей, но мы не собираемся 
их сокращать: у них семьи, дети, кре-
диты», — рассказывает Ольга Окуне-
ва. «Мы готовимся к некоторым поте-
рям, но не хотим закрывать филиалы 
и увольнять преподавателей: кризис 
закончится, и спрос восстановится. 
Хотя можно было бы закрыть офис в 
Щербинках и сэкономить средства на 
аренду, но я решила, что мы на это не 
пойдем», — говорит Белла Грибкова. 

Любопытно, что в текущих усло-
виях языковые школы не только не 
собираются поднимать цены, но да-

же объявляют акции и скидки на язы-
ковые курсы. «Мы оставили прежни-
ми и цены, и скидки и не принима-
ем антикризисных мер, которые ска-
зались бы на клиентах, а принимаем 
внутренние меры по снижению за-
трат», — рассказывает госпожа Гриб-
кова. Не повышают цены и в Speaking 
Planet, где стоимость обучения по от-
дельным программам даже снизилась 
к уровню 2014 года. «Сейчас у всех есть 
проблемы и с финансированием, и со 
спросом. Но цены мы повышать не 
планируем — лучше возьмем больше 
профессиональных преподавателей и 
увеличим охват», — делится планами 
Сергей Шипорин.

Корпоративная лингвистика
Чтобы пережить кризис и сохранить 
преподавательский состав, языко-
вые школы делают ставки на отде-
льные целевые аудитории, а также 
на нишевые направления подготов-
ки. В частности, крупные образова-
тельные центры рассчитывают на де-
тские группы и корпоративных кли-
ентов. «Обучение персонала все рав-
но останется, так как большинство ра-

бочих программ, оборудования, от-
четности сейчас рассчитано на специ-
алистов, владеющих иностранным 
языком. Что касается дополнительно-
го образования детей, то родители бу-
дут продолжать вкладывать средства 
в их развитие», — отмечает Ольга Оку-
нева. Denis’ School в Нижнем Новго-
роде, в которой доля доходов от физ-
лиц в общем обороте составляет лишь 
около 10%, рассчитывает прежде всего 
на корпоративных клиентов. «В про-
шлом году мы выиграли восемь из 
девяти тендеров от крупных компа-
ний. А корпорации зачастую про-
должают обучение сотрудников, не-
смотря на трудности: к примеру, Opel 
ушел с рынка, а сотрудники автосало-
на продолжают учиться у нас. А есть 
случаи, когда корпоративные клиен-
ты прекращают финансировать обу-
чение сотрудников, но последние в 
большинст ве своем доучиваются за 
свой счет, тем более что им это обхо-
дится дешевле, чем частным лицам, 
в рамках корпоративного тарифа», — 
рассказывает господин Шипорин. 

Школа «Мастеркласс», аккредито-
ванная для подготовки и сдачи кем-

бриджского экзамена, рассчитыва-
ет прежде всего на это направление. 
Тем более что сохранению спроса 
способст вуют скидки, которые пре-
доставил Кембридж специально для 
российского рынка, отмечает госпо-
жа Грибкова. «Если бы не этот факт, 
желающих сдавать этот экзамен (да-
ет пожизненное право на поступле-
ние в вуз без вступительного языко-
вого экзамена в любой англоязычной 
стране — „Ъ“), было бы значительно 
меньше, потому что такие экзамены, 
как правило, сдаются впрок, не сроч-
но, а люди сейчас предпочитают эко-
номить», — рассказывает директор 
«Мастеркласса». То, что интерес к меж-
дународным экзаменам и сертифика-
там в Нижегородской области растет 
и, скорее всего, эта тенденция сохра-
нится, отмечает и ректор НГЛУ.

Чтобы увеличить охват аудитории, 
образовательные центры организу-
ют и выездное обучение. К примеру, 
Denis’ School обучает сотрудников 
корпоративных клиентов на их пло-
щадках, а Speaking Planet организует 
выездное обучение небольших групп 
коллег по работе, друзей, родственни-
ков и соседей. 

По мнению ректора НГЛУ, баланс 
спроса и предложения на рынке обу-
чения иностранным языкам, кото-
рый сложился в Нижегородской об-
ласти, на данный момент оптима-
лен. «У нас есть государственный вуз, 
который дает фундаментальное гу-
манитарное образование со знанием 
языков, и языковые школы в разных 
районах Нижнего Новгорода. Мне бы 
хотелось, чтобы этот баланс сохранил-
ся: мы делаем общее дело», — отмеча-
ет Борис Жигалев, добавляя, что боль-
шое количество школ предоставляет 
потребителям выбор и обеспечивает 
конкуренцию на рынке, хотя некото-
рые школы ее не выдерживают. Учас-
тники рынка соглашаются, что ряду 
игроков придется в этом году поки-
нуть рынок. «Лицензионные требова-
ния к языковым школам выросли, и, 
думаю, уйдут с рынка те школы, у ко-
торых офисы расположены на неболь-
ших площадях в 25–30 кв. м или даже 
в подвалах. У нас в городе насчитыва-
ется пять-шесть таких школ», — гово-
рит Сергей Шипорин. 

Анна Павлова

С языков сняли
С падением реальных доходов населения для языковых школ в регионах начались нелегкие времена. Некоторые уходят с рынка, другие опти-
мизируют затраты, третьи предлагают скидки на обучение или рассчитывают на корпоративных клиентов. В языковых предпочтениях нижего-
родцев и стратегиях выживания школ иностранных языков в условиях кризиса разбирался «Ъ. Наука и образование».
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— стратегия и тактика —

— тенденции —

Языковые школы подстраиваются под потребности корпоративных клиентов и делают ставку на целевые аудитории
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