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«компании»

Как составлялся рейтинг Экспертам 
было задано четыре обязательных вопроса: кто 
из руководителей предприятий в их сфере оказал 
наиболее позитивное влияние на положение своей 
компании на рынке; чье взаимодействие с органами 
власти было наиболее эффективным для их сферы; 
чья благотворительная/спонсорская помощь была 
наиболее полезной для благополучателя и кто из ру-
ководителей чаще других поощрял применение на-
учных разработок, инновационных решений.
По желанию эксперта можно было указать конкрет-
ные управленческие решения, действия, проек-
ты, которые позволили компании добиться успеха. 
Оценка давалась по итогам делового сезона с сентя-
бря 2013 года до августа 2014 года включительно.

Как отбирались эксперты? Идея рей-
тинга подразумевала, что оценивать друг друга бу-
дут руководители и собственники, работающие на 
одном рынке. Поэтому компании региона были 
распределены в соответствии с выбранной отрас-
левой классификацией. Количество предприятий в 
разных отраслях получилось неоднородным. Топ-
менеджеры этих компаний и стали экспертами.
Так, самая многочисленная группа участников ис-

следования — «Финансы». Вопросы были отправ-
лены 53 руководителям страховых и инвестицион-
ных компаний, управляющим банков. По номина-
ции «Строительство» было привлечено 17 экспер-
тов, по «Автодилерам», «Топливно-энергетическо-
му комплексу», «Черной и цветной металлургии» 
— по 12, в «Ритейле» и «Гостеприимстве» — по 14. 
В сфере химической и нефтехимической промыш-
ленности вопросы были отправлены 16 руководи-
телям, в отрасли машиностроения и металлообра-
ботки — 25. К определению победителя по направ-
лению «Транспорт» были привлечены 11 человек, 
а по «Телекоммуникациям и IT» — 10.
Экспертам была направлена электронная анкета, 
по результатам заполнения которой и подсчиты-
вались «голоса». При подведении итогов состави-
тели рейтинга опирались на стандартное правило 
проведения социологических исследований отно-
сительно репрезентативности данных.

Как подсчитывался рейтинг? Ре-
зультаты обрабатывались программными сред-
ствами и формировались в соответствии с четырь-
мя характеристиками руководителей и владель-
цев компаний: «лидер», «лоббист», «инноватор» и 

«спонсор». В зависимости от количества голосов за 
того или иного участника рейтинга по каждому во-
просу и были определены финалисты и победители 
премии «Твердые знаки» по каждой из номинаций.

Компания-исполнитель Социоло-
гическое ведомство оперативных исследований 
(Агентство «СВОИ») работает с 1999 года на терри-
тории Пермского края, а также соседних регионов. 
В портфеле компании — социологические иссле-
дования для региональных и муниципальных орга-
нов власти, промышленных предприятий, торго-
вых сетей и рекламных агентств.
Компания проводит по три-четыре опроса в неде-
лю (всего проведено более 550 крупных и средних 
исследований), а также мониторинговый ежене-
дельный опрос. 

Методология и время опроса В ка-
честве метода исследования была выбрана класси-
ческая модель экспертного опроса. В списки экс-
пертов намеренно включались только те руково-
дители, которые представляют свое предприятие 
на территории Пермского края. Опрос проводился 
с сентября по октябрь 2014 года.  n

«Твердые знаки» «Коммерсантъ-Прикамье» 
впервые вручил учрежденную газетой премию «Твердые 
знаки». Были объявлены победители в одиннадцати 
номинациях, которых определили по результатам 
опроса руководителей и собственников предприятий, 
проводившегося в сентябре-октябре. КСЕНИЯ НЕВОСТРУЕВА

В хорошей компании
Принято считать, что эффективность 
компании оценивается по ее финансо-
вым показателям.  Это не всегда един-
ственный измеритель качества. Компа-
ния может и не иметь огромной выручки 
и чистой прибыли, но при этом ее про-
дукция высоко котируется на рынке,  а в 
команду рвутся профессиональные 
сотрудники. Дело в том, как выстроена 
система работы внутри компании: вкла-
дывается ли работодатель в развитие 
производственной базы, обучение и 
поощрение сотрудников?
Из многих этих параметров и складыва-
ется настоящее «лицо компании». А ее 
руководитель — живое воплощение 
всех этих принципов.
В ноябре газета «Коммерсантъ-Прика-
мье» впервые организовала премию 
«Твердые знаки», чтобы выделить луч-
ших из разных отраслей экономики 
нашего региона. Традиционно компании 
поощряют журналистов или собствен-
ных сотрудников. Эксперты «Коммер-
санта» выбрали лучших по итогам года 
из тех, о чьей работе можно прочитать 
ежедневно на газетных полосах.

четырнадцать руководителей пермских предприятий стали обладателями первой премии газеты «коммерсантъ-прикамье»
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Обладатели первых «Твердых знаков»    
В номинации «Топливно-энерге-
тический комплекс» — Сергей 
Богуславский, директор Пермско-
го филиала ОАО «ТГК-9»;
в номинации «Химическая и 
нефтехимическая промышлен-
ность» — Василий Анисимов, 
генеральный директор ООО 
«ЛУКОЙЛ-Пермнефтеоргсин-
тез»;
в номинации «Черная и цветная 
металлургия» — Владимир Мо-
локовских, генеральный директор 

ООО «Камский кабель», и Виктор 
Родионов, управляющий дирек-
тор ЗАО «Лысьвенский металлур-
гический завод»;
в номинации «Машиностроение и 
металлообработка» — Сергей По-
пов, управляющий директор ОАО 
«Пермский моторный завод»;
в номинации «Транспорт» — 
Сергей Канцур, генеральный ди-
ректор «Пермской пригородной 
компании», и Андрей Кравчук, за-
меститель начальника Свердлов-

ской железной дороги по Перм-
скому региону;
в номинации «Автодилеры» — 
Дмитрий Башаров, генеральный 
директор ООО «ДАВ-АВТО», и 
Анна Бояршинова, генеральный 
директор Verra Group;
в номинации «Телекоммуника-
ции и IT» — Андрей Семериков, 
генеральный директор ЗАО «ЭР-
Телеком Холдинг»;
в номинации «Финансы» — Ев-
гений Пегушин, председатель со-

вета директоров ООО «Пермская 
финансово-производственная 
группа»;
в номинации «Строительство» — 
Андрей Гладиков, генеральный 
директор ОАО «Камская долина»;
в номинации «Ритейл» — Сергей 
Трубин, директор ООО «Лион-
Трейд»;
в номинации «Индустрия госте-
приимства» — Олег Поляков, 
директор ООО «Национальная 
кухня».
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БУДЬ ТВЕРЖЕ 13 ноября 2014 года состоялось первое вручение премии 
«Твердые знаки», учрежденной газетой «Коммерсантъ-Прикамье». Церемония 
проходила в Органном зале Пермской краевой филармонии. Среди приглашенных 
в этот вечер присутствовали наиболее яркие представители бизнеса и власти.  

Гости церемонии

Ректор ПНИПУ Анатолий Ташкинов вручил премию в номинации «Машиностроение 

и металлообработка» управляющему директору ОАО «пермский Моторный завод» Сергею Попову

 Главный редактор газеты «КоммерсантЪ-Прикамье» вячеслав суханов

директор ОАО «пермский моторный завод» Сергей Попов, гендиректор ОАО «Стройпанелькомплект» Виктор Суетин, Директор департамента продаж компании 

«Талан» Алексей Терентьев, ведущий специалист по продаже недвижимости компании «Талан» Ольга Налимова

гости вечера смогли пообщаться в неформальной обстановке

Бывший председатель ЗУБ Сбербанка России Владимир Верхоланцев, директор ООО «БриГ-

Девелопмент» Сергей Еремин, директор ЗУБ филиала ЗАО «Сбербанк Лизинг»  Алексей Лабутин  



фотофакт

фотофакт

№ 218 вторник 2 декабря 2014 ГОДА  / КОММЕРСАНТЪ BUSINESS GUIDE / 17

Вячеслав Суханов и председатель правительства Пермского края Геннадий Тушнолобов

Победитель в номинации «Транспорт» гендиректор ОАО «Пермская пригородная компания» 

Сергей Канцур

Президент региональной общественной организации «Cоюз операторов связи Пермского края» Иван 

Квитковский и исполнительный директор «Дом.ру» Елена Мандрикова Исполнительный директор ЗАО «КоммерсантЪ в Перми» Людмила Крошечкина

Гости на церемонии вручения премии

исполнительный директор Пермской гильдии добросовестных предприятий Лариса Рослякова вручает 

премию в номинации «Черная и цветная металлургия»

Музыкальным сопровождением вечера была группа  JAMINI



В Прикамье, как отмечают специалисты, есть 
большой потенциал для развития информацион-
ных технологий. Сегодня на рынке ИТ Прикамья 
уже масса довольно известных успешных проек-
тов, вышедших за пределы региона.
Новое направление для пермской IT-отрасли 
— приложения, отвечающие за координацию и 
управление сотрудниками. Программу, оптими-
зирующую процесс управления организацией, 
запустила  компания «Доткэпитал», принадле-
жащая депутату заксобрания, кинопрокатчику 
Александру Флегинскому. Приложение Control 
Manager — облачное программное решение 
для руководителей, помогающее в управлении 
компанией. Приложение включает в себя пол-
ный цикл менеджмента: планирование, орга-
низация, мотивация, контроль. Control Manager 
вышел на двух языках (английском и русском) 
для операционной системы iOS, недавно поя-
вилась версия для Android, до конца года поя-
вится веб-приложение для работы в браузерах. 
«Эффективность приложения можно замерить 
по результату. Когда сотрудники подключают-
ся к приложению, коммуникации становятся бы-
стрее: не надо обращаться к почте, другим сер-
висам, не надо между ними переключаться, со-
трудники более ответственно относятся к сво-
им обязанностям», — пояснила директор «Дот
кэпитал» Алена Гладун. Приложение дает воз-
можность руководителю следить, как сотруд-
ники исполняют его поручения, не срывают ли 
поставленные сроки, за какое время выполня-
ют задачи.
В Control Manager периодически добавляются но-
вые функции. «У нас вышла функция обмена со-
общениями по задаче, теперь их можно обсудить 
— диалог задач. Еще мы хотим внедрить авто-
матизированную модель оценки сотрудника», — 
сообщила Алена Гладун. Сегодня приложением 
пользуются порядка 6 тыс. человек со всего ми-
ра, преимущественно из России, но есть поль-
зователи из Италии, Англии. Это строительные 
компании, бизнес из банковской сферы, обра-
зовательные учреждения. Приложение пока бес-
платно для использования. Монетизация проек-
та начнется, когда Control Manager выйдет в веб-
версии.
Ставку на корпоративных клиентов делает и 
«Дом.ru Бизнес» («Дом.ru» и «Дом.ru Бизнес» 
— бренды холдинга «ЭР-Телеком»). Директор 
по развитию «Дом.ru Бизнес» Елена Венцлаво-
вич рассказала, что корпоративным клиентам 
«Дом.ru Бизнес» предлагает IP-телефонию, об-
лачную АТС и видеонаблюдение (VSaaS), а так-

же создание корпоративных VPN-сетей и развер-
тывание Wi-Fi-сетей (WaaS). «Услуги легко мас-
штабируются и при необходимости могут вклю-
чать единичные подключения или десятки точек. 
Такие решения направлены на создание эффек-
тивной системы коммуникаций на базе сетей од-
ного оператора. Комбинируя различные теле-
коммуникационные услуги, клиент может соз-
давать единое информационное пространство, 
максимально адаптированное под специфику 
его бизнеса и логику бизнес-процессов. Мы пла-
нируем развивать наш продуктовый портфель, 
расширяя функционал каждой из услуг и отве-
чая на запросы рынка. Кроме того, мы постоян-
но совершенствуем функционал „личного каби-
нета“, с помощью которого можно полноценно 
управлять услугами и документооборотом», — 
рассказала госпожа Венцлавович.

Быстрая доставка В конце прошло-
го года на пермском рынке появился стартап — 
SkyparkCDN. Цель компании — «добавить скоро-
сти» сайтам с большой посещаемостью и тяжелым 
содержимым (фото и видео). SkyparkCDN предо-
ставляет услугу по ускорению доставки цифрово-
го контента интернет-пользователям (технология 
CDN, Content Delivery Network). «Мы, если говорить 
просто, делаем сайты наших клиентов быстрыми. 
И не важно, сколько „весит“ сайт. Фотографии на 
нем или видео в формате FULL-HD: вы открываете 
страницу и весь ее контент перед глазами (без ка-
ких-либо ожиданий). Время медленных сайтов оста-
лось в прошлом, как и те компании, чьи сайты тор-
мозят. Скорость сегодня — это конкурентное пре-
имущество. И мы это конкурентное преимущество 
даем», — говорит основатель Дмитрий Угай. Тари-
фикация у SkyparkCDN «погигабайтная». Цена зави-

сит от объема трафика, который пользователи «вы-
качивают» с сайта клиентов. «Если у вас сайт легкий 
— без видео и с минимумом изображений — стои-
мость услуг будет низкой. Для крупного интернет-
магазина, где картинок много, стоимость наших ус-
луг будет выше. Если же вы занимаетесь крупны-
ми трансляциями — третья», — пояснил господин 
Угай. В Перми у компании немного клиентов, так как 
услуги SkyparkCDN полезны владельцам сайтов с 
большим числом пользователей по всей России и 
миру: крупным интернет-магазинам и мультимеди-
аресурсам. «В основном управление такими ресур-
сами сосредоточено в Москве. В Перми мы сотруд-
ничаем с бизнес-инкубаторами и на льготных ус-
ловиях оказываем технологическую поддержку IT-
стартапам», — говорит Дмитрий Угай.
Услуга пермских разработчиков оказалась востре-
бована: за первый год работы SkyparkCDN развер-
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Промобот, созданный пермскими разработчиками, работает промоутером в магазине
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Практически все разработки 
пермских IT-компаний, 
появившиеся за последние 
год-полтора, вряд ли можно 
назвать локальными — 
их клиентами являются 
компании, работающие не 
только в Перми, но и в России, 
и во всем мире

Пермский технопериод За последние полтора года в Перми 
запустилось несколько IT-проектов, полезных для бизнеса. Спектр предложений 
велик: от оптимизации доставки контента в интернете и облачных решений для 
управления компанией до роботов-промоутеров и операционных систем для 
общественного транспорта. АННА БОЛЬЯРОВА



Надежный партнер – 
лучше новых двух

Не секрет, что в бизнесе трудно полагаться на кого-то кроме себя. 
И, конечно, если партнер надежен и устраивает предоставляемым 
сервисом, от такого партнера отказываться нет смысла. Понимая 
это, многие руководители хотели бы заключать с партнерами и по-
ставщиками долгосрочные контракты. 
Тем более что заключение долгосрочных контрактов дает определен-
ную выгоду. Звучит замечательно, но как проверить, достаточно ли 
партнер надежен, чтобы заключать с ним долгосрочные контракты? 
Есть один способ.

Успех долгосрочного 
сотрудничества

Самый надежный способ прове-
рить, стоит ли заключать долгосроч-
ный контракт, — послушать отзывы 
тех, кто достаточно долго работал с 
этой компанией. Также нужно узнать, 
насколько долго с вашим будущим пар-
тнером работают другие представите-
ли бизнеса.

Например, этой зимой федераль-
ный телеком-оператор «Дом.ru Биз-
нес» запустил специальное предложе-
ние для руководителей и владельцев 
бизнеса. При заключении контракта 
на срок от шести месяцев оператор га-
рантирует фиксированную абонент-
скую плату в течение всего периода со-
трудничества и предоставляет скид-
ку на доступ в Интернет. Объем скид-

ки на абонентскую плату при подклю-
чении услуги «Доступ в Интернет» за-
висит от сроков действия контракта и 
может быть рассчитан на 6 или 12 ме-
сяцев, соответственно скидка составит 
15% или 20%. Предложение позволяет 
упростить планирование бюджета на 
телекоммуникации и оптимизировать 
затраты на услуги связи, исходя из по-
требностей компании.

Это очень выгодные условия. Но 
можно ли подписывать долгосрочные 
контракты с телеком-оператором? 

Давайте разберемся.
Сегодня среди абонентов «Дом.ru 

Бизнес» менее всего смене оператора 
подвержены крупные клиенты, они не 
меняют провайдера в среднем более 3 
лет. Средний и микробизнес также по-
казал себя стабильным сегментом со 
средним сроком обслуживания более 

2,5 лет. Чаще оператора меняют клиен-
ты, работающие в сегменте малого биз-
неса. В среднем срок непрерывного об-
служивания такого абонента составля-
ет немногим более двух лет.

Линейка услуг «Дом.ru Бизнес» 
включает телефонию, облачную АТС 
и видеонаблюдение, создание корпо-
ративных VPN-сетей и развертывание 
Wi-Fi Hot Spot. Услуги позволяют сокра-
тить расходы на связь и легко масшта-
бируются в зависимости от потребно-
стей бизнеса. Оператор обеспечивает 
мониторинг работы всех сервисов в ре-
жиме 24/7, гарантируя уровень беспе-
ребойности до 99,99% благодаря коль-
цевой топологии сети.

Исходя их вышесказанного, выго-
да долгосрочных контрактов с фикси-
рованной абонентской платой и скид-
кой становится очевидна.
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нула свою сеть на пяти континентах. Сейчас в нее 
входят серверы в Киеве, Франкфурте, Лондоне, 
Амстердаме, Нидерландах, Лос-Анджелесе, Нью-
Йорке, Чикаго, Сиднее, Гонконге, Сингапуре, Кейп-
тауне и многие другие.
В этом году SkyparkCDN заканчивает работу над 
платформой для видеостримминга, которая по-
зволяет организовать онлайн-трансляции собы-
тий для огромной аудитории по России и миру, а 
также онлайн-вещание телеканалов в сети интер-
нет. И уже в следующем году компания планирует 
выйти на рынок онлайн-вещания в России.

Умное управление В Перми есть IT-
компании, чьи разработки дают новые возможно-
сти для управления бизнес-процессами внутри ор-
ганизации. Например, компании «Гольфстрим» и 
Macroscop.
Пермские разработчики ООО «Гольфстрим» уже 
третий год помогают автобусным перевозчикам 
контролировать работу маршрутов. Компания за-
нимается внедрением электронной системы учета 
в общественном транспорте — разрабатывает про-
граммное обеспечение и поставляет оборудование 
— терминалы (валидаторы). Выглядит их разра-
ботка так: кондуктор использует не привычную би-
летную катушку, а выдает билет с помощью спе-
циального терминала. Таким образом, каждая по-
ездка заносится в базу данных. Оплатить проезд 
можно наличными или универсальной электрон-
ной картой (УЭК), пополнить которую можно у кон-
дуктора.
Программное обеспечение от «Гольфстрим» по-
зволяет проводить полный мониторинг работы 
маршрутов: на онлайн-таблице в режиме реально-
го времени отражается информация о том, сколь-
ко рейсов совершил автобус за смену, кто на нем 
работает, сколько билетов продал, сколько багажа 
провез и так далее. В будущем программное обе-
спечение еще будет подсчитывать пассажиров-
льготников. Каждый раз, когда автобус доезжает 
до конечной остановки, вся информация о рейсе 
скидывается с терминала на сервер и выводится 
на онлайн-табло. «Наша программа автоматически 
делает выгрузку в „1С“, сервер формирует инфор-
мацию, выдает ее перевозчику. После того как ав-
тобус приезжает на конечную остановку, инфор-
мация передается на сервер. Она выгружается сра-
зу же. Отчеты формируются каждый день по каж-
дому маршруту. Например, билетно-учетный лист 
или отчеты по водителям — на каком маршруте ез-
дил, какую выручку принес. Таким образом, пере-
возчик получает полноценное управление транс-
портом в онлайн-режиме», — объяснил владелец 
и директор ООО «Гольфстрим» Владимир Токарев.
Использовать пермское программное обеспечение 
дешевле, чем аналоги. Абонентская плата с одно-
го терминала «Гольфстрим» для перевозчика со-
ставляет 500 руб. в месяц, в то время как компа-
нии, предлагающие похожие программные реше-
ния, просят от 2 до 8% ежедневной кассы с одно-
го терминала, а это, по оценке господина Токаре-
ва, десятки тысяч рублей. Внедрение программно-
го обеспечения на одном автобусе обойдется при-
мерно в 40 тыс. руб.: стоимость терминала состав-
ляет 20 тыс. руб., карты для водителя и кондукто-

ра — около 20 тыс. руб. Стоимость обслуживания 
карты — 200 руб. в месяц.
Сегодня «Гольфстрим» обслуживает около 160 ав-
тобусов на городских, пригородных и междугород-
ных направлениях.
Macroscop разрабатывает программное обеспече-
ние для систем наблюдения на основе IP-камер с 
2010 года, с 2013 года компания работает на меж-
дународном рынке. Ее продукт позволяет искать 
объекты по заданным параметрам в гигантских ви-
деоархивах за короткое время. К программе для 
IP-камер Macroscop можно подключать интел-
лектуальные модули, чтобы увеличить функцио-
нальность системы видеонаблюдения. По словам 
сооснователя и гендиректора Macroscop Артема 
Разумкова, наибольшим спросом пользуются мо-
дуль подсчета посетителей (в ритейле) и модуль 
распознавания автомобильных номеров. Сейчас в 
России и за рубежом под управлением программ-
ных продуктов Macroscop работают более 100 тыс. 
видеокамер. «Мы активно занимаемся междуна-
родной экспансией. В ближайшие два-три года 
планируем стать одним из значимых игроков ми-
рового рынка», — поделился планами Артем Ра
зумков.

ЗаРОБОТались Еще одно направление в IT-
отрасли, бурно развивающееся в Прикамье, — 
робототехника. Пермские компании еще в про-
шлом году начали активно использовать робо-
тов. Так, в ТРК «Семья» работал робот-промоу-
тер компании «ИнтеллектСтрой», позже анало-
гичные роботы появились и в ТЦ «Колизей-Атри-
ум». Один из создателей промобота Олег Киво-

курцев говорит, что в целом промобот повыша-
ет продажи в магазине. «Все зависит от продукта, 
который продвигает промобот, а также от време-
ни и длительности мероприятия. К примеру, когда 
промобот был настроен на продвижение роз, про-
дажи выросли на 250%, это официальная стати-
стика. Позже робот продвигал шоколад, там рост 
продаж увеличился примерно на 50%», — гово-
рит он.
«Промобот уже работает в торговых центрах, в 
качестве администратора — в офисах различных 
компаний, также один из промоботов работает в 
многофункциональном центре Якутска, расска-
зывает про госуслуги. В ближайшее время про-
мобот поедет работать в музей экскурсоводом, 
а также в офисы компаний — работать админи-
стратором», — пояснил Олег Кивокурцев. Стои-
мость промобота зависит от комплектации и со-
ставляет от 350 до 650 тыс. руб.
Promobot — автономный, не требующий уча-
стия человека, универсальный робот-помощ-
ник, который может общаться на любые те-
мы, передвигаться, избегая столкновений, зна-
комиться и запоминать людей, транслировать 
промоматериалы на своем дисплее, двигать ру-
ками и головой, абсолютно автономно и без уча-
стия оператора промобот может распознавать 
и сохранять релевантную контекстную инфор-
мацию о посетителях магазина, распознавать 
их пол, возраст, настроение, запоминать имя. 
Владельцы промобота могут получать инфор-
мацию, кто их основной клиент, в какое время 
выше проходимость и какого пола, возраста и 
настроения их посетители. По факту это аналог 

«Яндекс.Метрика» и Google Analytics, но только 
для оффлайн-бизнеса.
Сейчас разработчики обеспечены заказами на три 
месяца вперед. С января следующего года в се-
рию выходит вторая версия рromobot 2.0, с но-
вым дизайном и с улучшенными характеристика-
ми: промобот будет лучше слышать, лучше рас-
познавать речь и внешность, у него будет увели-
чен размер дисплея, что позволит более эффек-
тивно транслировать промоматериалы. В «Интел-
лектСтрой» решили на этом не останавливаться: 
в компании думают над созданием робота-кон-
сьержа для одного из пермских домов.
Практически все разработки пермских IT-
компаний, появившиеся за последние год-
полтора, вряд ли можно назвать локальными — 
их клиентами являются компании, работающие не 
только в Перми, но и в России, и во всем мире. «По-
следние тенденции в ИТ-инфраструктуре для биз-
неса — облака, мобильность и удаленная работа. 
Именно эти тренды будут определять лицо рынка в 
ближайшие несколько лет. Бизнес становится все 
более мобильным, что требует новых решений, на-
правленных на создание единого информационно-
го пространства для эффективной работы сотруд-
ников в любой географической точке. Мощным 
импульсом для мобилизации бизнеса становится и 
стремительный рост парка умных устройств, кото-
рые используются для решения бизнес-задач. Ин-
фокоммуникации становятся одним из ключевых 
конкурентных преимуществ любой компании», — 
говорит директор по развитию «Дом.ru Бизнес» 
(«Дом.ru» и «Дом.ru Бизнес» — бренды холдинга 
«ЭР-Телеком») Елена Венцлавович. n

Macroscop разрабатывает программное обеспечение для систем наблюдения на основе IP-камер с 2010 года
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Инфокоммуникации становятся 
одним из ключевых 
конкурентных преимуществ 
любой компании



Сергей Окишев: 
«Пермский мукомольный завод входит в десятку крупнейших мельниц страны,  

и мы намерены сохранить свое положение на рынке»
ОАО «Пермский мукомольный завод» подвело предварительные ито-
ги года. Предприятие завершило первый этап модернизации, напра-
вив на эти цели порядка 50 млн рублей, и увеличило производство го-
товой продукции. Генеральный директор предприятия Сергей Оки-
шев рассказал о планах крупнейшего производителя муки в регио-
не на следующий год, влиянии на рынок санкций и кризиса, а так-
же о перспективах продвижения новой торговой марки муки «Пти-
ца-Мельница». 

— Сергей Анатольевич, мог-
ли бы вы предварительно оце-
нить, с каким производствен-
ным и финансовым результа-
том предприятие заканчивает 
этот год?

— Несмотря на то что этот 
год оказался не самым простым 
для экономики страны в целом 
и для пищевой отрасли в част-
ности, Пермский мукомольный 
завод в течение всего года рабо-
тал со 100%-ной загрузкой и обе-
спечивал стабильный выпуск по 
всей линейке продукции. Объ-
ем производства по итогам года, 
можно уже с уверенностью го-
ворить, достигнет 148 тыс. тонн 
муки и крупы. Это даже несколь-
ко больше, чем предусматрива-
лось планом. Что касается фи-
нансовых показателей, рано по-
ка их озвучивать, даже предва-
рительные, поскольку впереди у 
нас еще целый месяц работы, но 
не сомневаюсь, что показатели, 
заложенные в бизнес-план, бу-
дут достигнуты.

Отдельно хотел бы отметить, 
что в этом году мы сделали значи-
тельный рывок в модернизации 
производства. Мы закончили ряд 
инвестиционных проектов, кото-
рые были начаты несколько лет 
назад, и в то же время запустили 
новую программу реконструкции 
действующих мощностей.

— Сколько предприятие вло-
жило в модернизацию в этом го-
ду и какие основные мероприя-
тия были выполнены?

— В этом году мы заверши-
ли первый этап модернизации, 
которая в общем оценивается 
в 100 млн рублей. Объем инве-
стиций по итогам этого года со-
ставит примерно 50 млн рублей. 
Основные работы, которые бы-
ли проведены, связаны с автома-
тизацией производства, перево-
оружением производственных 
участков и обновлением обору-
дования. Так, например, в зер-
ноочистительном отделении бы-
ли установлены автоматические 
регуляторы потока зерна, что по-
зволило обеспечить правильную 
технологию подготовки зерна к 
помолу, завершена реконструк-
ция размольного цеха, большая 
работа проделана на элеваторе 
и в цехе готовой продукции. Эти 
мероприятия в первую очередь 
направлены на совершенствова-
ние технологических процессов, 
что позволяет снизить себестои-

мость, повысить производитель-
ность и качество продукции.

— Есть ли в планах увеличе-
ние мощностей завода?

— Планов много, мы сей-
час изучаем различные вариан-
ты развития предприятия, но в 
среднесрочной перспективе во-
прос увеличения мощности пока 
не стоит. Сейчас главная задача — 
стабилизировать существующее 
производство. Около 70% нашей 
продукции реализуется в Перм-
ском крае, на нашей муке работа-
ют практически все хлебокомби-
наты и пекарни региона. По сути, 
ОАО «Пермский мукомольный за-
вод» можно назвать гарантом про-
довольственной безопасности в 
крае. Это не столько честь, сколь-
ко огромная ответственность, по-
этому мы не можем допустить ни 
малейших перебоев в производ-
стве. Так что сейчас нам необхо-
димо довести до ума те проекты, 
которые начаты, — все они требу-
ют и денег, и времени. Затраты на 
модернизацию в следующем го-
ду также составят порядка 50 млн 
рублей. Мы намерены завершить 
автоматизацию элеваторного хо-
зяйства, начатую в этом году, пла-
нируем обновить оборудование 
на участках размола и готовой 
продукции и построить еще один 
склад. Кроме этого, мы заплани-
ровали довольно большой объем 
ремонтных работ — это касается и 
фасадов зданий, и производствен-
ных помещений.

— Некоторое время назад 
предприятие рассматривало 
возможность запуска производ-
ства новых видов продукции, в 
частности замороженного те-
ста. Сохранились ли эти планы?

— Для того чтобы реализо-
вать такой крупный проект, как 
освоение производства новых ви-
дов продукции, нужны большие 
вложения, мы же пока все ресур-
сы направляем на то, чтобы мак-
симально улучшить производ-
ственные показатели действу-
ющего производства. Кроме то-
го, результаты предварительно-
го маркетингового исследования 
показывают, что розничный ры-
нок муки перенасыщен, а потре-
бление умеренное. Поэтому пока 
мы не рассматриваем этот проект 
как приоритетный.

— Отразились ли кризисные 
явления в экономике на работе 
предприятия, почувствовали ли 
вы на себе влияние санкций?

— Полагаю, что мы только 
заходим в кризис, и пока слож-
но прогнозировать, какими бу-
дут последствия для экономики. 
Санкции нас затрагивают косвен-
но, только тем, что выросла стои-
мость бивалютной корзины. По-
скольку Пермский мукомольный 
завод находится в активной ин-
вестиционной фазе, соразмерно 
увеличиваются наши затраты на 
зарубежное оборудование. Но, в 
любом случае, мы не можем сей-
час остановить модернизацию, 
иначе все наши шаги, предпри-
нятые ранее, будут иметь нуле-
вой эффект. Любое производство 
должно двигаться вперед, если же 

оно останавливается, оборудова-
ние начинает стареть, снижается 
его производительность, увели-
чивается количество сбоев, а это 
неизбежно влечет за собой рост 
себестоимости и снижение каче-
ства.

Один из основных факторов, 
который оказывает существен-
ное влияние на работу предприя-
тия, — это, конечно, цены на зер-
но. Рынок зерна в принципе вола-
тилен и чутко реагирует на изме-
нения в экономике. В последние 
недели мы видим резкое удорожа-
ние зерна. Это вызвано в первую 
очередь значительным ростом 
экспорта, спровоцированным ос-
лаблением рубля. Сейчас цены на 
зерно на внутреннем рынке до-
гнали биржевые цены. В этой си-
туации мы рассматриваем раз-
личные варианты развития собы-
тий и готовимся к ним: создаем 
максимальный резерв зерна, фор-
мируем страховую программу.

— Пермский мукомольный 
завод неоднократно иницииро-
вал процесс создания в регионе 
собственного стратегического 
запаса зерна. Чем завершился 
этот процесс?

— Процесс еще не завершил-
ся, мы действительно несколько 
раз обращались к властям Перм-

ского края с предложением соз-
дать в регионе стратегический 
запас зерна, и сейчас переговоры 
продолжаются. Поскольку это со-
пряжено со значительными рас-
ходами, которые должен взять на 
себя бюджет края, быстро при-
нять такое решение не удается. 
Цена вопроса — 500 млн рублей, 
если исходить из необходимости 
держать в запасе порядка 50 тыс. 
тонн зерна. Во многих регионах 
уже создан резерв, и мы считаем, 
нам необходимо сделать то же са-
мое. Это позволит удерживать це-
ны на хлеб на приемлемом уров-
не вне зависимости от того, как в 
тот или иной момент будет скла-

дываться ситуация на рынке. А в 
условиях нестабильности воз-
можны самые разные риски, и 
они могут наступить в любой мо-
мент.

— Насколько в целом эффек-
тивно взаимодействие завода с 
краевыми властями?

— Мы довольно тесно сотруд-
ничаем с министерством сель-
ского хозяйства края, принимаем 
участие в различных отраслевых 
форумах и заседаниях. Мы всег-
да открыты для взаимодействия. 
Эффективность этой работы оце-
нивается не рублем — мы полу-
чаем от министерства консульта-
тивную поддержку, разъяснения 
по новым законодательным ини-
циативам, например. Кроме того, 
министерство помогает нам на-
ладить взаимодействие с местны-
ми производителями зерна. И хо-
тя на региональном рынке мы за-
купаем даже в урожайные годы не 
более 10% пререрабатываемого 
объема пшеницы и порядка 30% 
ржи, взаимодействие с местны-
ми хозяйствами является для нас 
приоритетным в стратегическом 
плане.

— В 2013 году Пермский му-
комольный завод вывел на ры-
нок новую торговую марку му-
ки. Прошел год. Как вы оцени-

ваете результат проведенного 
ребрендинга?

— Первые партии муки под 
новым брендом мы начали по-
ставлять на рынок еще в августе 
прошлого года, но, по сути, окон-
чательно завершили ребрендинг 
только в этом году, когда был за-
регистрирован новый товарный 
знак «Птица-Мельница». Новую 
торговую марку мы выводили на 
рынок постепенно, сначала про-
дукция в новой упаковке продава-
лась параллельно с давно извест-
ной потребителям «Пермской му-
кой». При проведении ребрендин-
га всегда есть риск, что потреби-
тель не примет новый облик про-
дукта. Но спустя некоторое время 
мы поняли, что мы ничуть не по-
теряли в объемах, более того, мы 
открыли для себя новые каналы 
сбыта. Одновременно с ребрен-
дингом мы расширили ассорти-
мент выпускаемой продукции. 
Так, если раньше мы фасовали 
только муку высшего сорта, то 
сейчас продаем в упаковке и дру-
гие виды, например, муку ржа-
ную обдирную, а также манную 
крупу. Все это позволило более эф-
фективно вести диалог с торговы-
ми сетями, в том числе федераль-
ными. В итоге доля нашего при-
сутствия в торговых сетях увели-
чилась. И хотя продажи фасован-
ной продукции не превышают 5% 
в общем объеме продаж, для нас 
это значимый результат. Теперь 
практически вся наша продукция 
на розничном рынке реализуется 
под новым брендом.

— Планируете ли вы расши-
рять свое присутствие в других 
регионах?

— Что касается рознично-
го рынка, то мы постепенно вы-
водим новую торговую марку на 
перспективные рынки за предела-
ми Пермского края. В следующем 
году мы планируем увеличить 
сбыт фасованной продукции при-
мерно на 15%. Что касается рабо-
ты с промышленными потреби-
телями, Пермский мукомольный 
завод ориентирован на местный 
рынок, где традиционно занима-
ет лидирующее положение. При 
этом мы продолжаем наращивать 
свое присутствие и в других ре-
гионах — Башкирии, Удмуртии, 
Свердловской и Кировской обла-
стях. По объемам производства 
муки Пермский мукомольный за-
вод входит в десятку крупнейших 
мельниц страны, производствен-
ные мощности предприятия по-
зволяют перерабатывать до 1000 
тонн зерна в сутки. В следующем, 
юбилейном для предприятия го-
ду — заводу исполняется 60 лет — 
мы намерены сохранить и укре-
пить свои позиции на рынке.

В 2014 году одним из первых в отрасли Пермский мукомольный за-
вод получил сертификат соответствия системы менеджмента пи-
щевой безопасности предприятия международным стандартам 
ИСО 22000:12.

В сентябре 2014 года Перм-
ский мукомольный завод за-
воевал два диплома «За высо-
кое качество продукции» VIII 
Всероссийского смотра каче-
ства муки и крупы.

В конце 2013 года Пермский мукомольный завод стал обладателем 
приза «Вкус качества». Награда всероссийского конкурса «100 луч-
ших товаров России» была присуждена заводу экспертной комис-
сией, в которую вошли представители контролирующих организа-
ций и профессиональных объединений, с учетом мнений крупней-
ших потребителей продукции предприятия.
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Вышли в мир Многим пермским компаниям удалось покорить не 
только региональный, но и мировой рынок. Если часть из них смогли выиграть 
конкурентную борьбу, используя доступные природные ресурсы, то другие 
покорили рынок интересными идеями и напористостью. ОКСАНА АСТАФЬЕВА

С ОПЫТОМ РАБОТЫ Внешнеторговый оборот 
Пермского края в январе-августе этого года пре-
высил $550 млн, примерно 80% объема составля-
ет экспорт. Большая часть этих продаж приходится 
на традиционных экспортеров региона — крупные 
сырьевые компании, производителей удобрений, 
бумаги и военной продукции. Так, например, «Ме-
тафракс» поставляет за рубеж 38% своей продук-
ции, ООО «ЛУКОЙЛ-Пермнефтеоргсинтез» — бо-
лее 50%, доля экспорта в продажах ОАО «Соликам-
ский магниевый завод» составляет порядка 35%, 
ОАО «Соликамскбумпром» — до 70%.
Среди опытных экспортеров — ООО «Камский ка-
бель». Первую сделку на мировом рынке компания 
заключила еще в 1962 году: румынские энергети-
ки заказали у пермского предприятия 15 км кабеля. 
Сейчас завод поставляет свою продукцию в сорок 
стран мира, готовится к выходу на Ближний Восток 
и окончательному освоению европейского рынка. 
«Выход на зарубежные рынки часто затруднен ли-
бо высокими ввозными пошлинами, либо требова-
ниями к определенной сертификации, — отмечает 
генеральный директор «Камкабеля» Владимир Мо-
локовских. — Разные страны по-разному защища-
ют свой рынок и своих производителей». Существу-
ют барьеры, затрудняющие работу крупным пред-
приятиям и почти непреодолимые для малых, и вну-
три страны, считает председатель совета пермско-
го регионального отделения общероссийской об-
щественной организации «Деловая Россия» Дми-
трий Теплов. «Если небольшое предприятие захо-
чет экспортировать свою продукцию, их расходы на 
организацию этого процесса будут сопоставимы с 
затратами крупных компаний — это тот документо
оборот, который они должны будут обеспечить, бю-
рократические процедуры». Лучший способ занять 
все-таки свое место на глобальном рынке — пред-
ложить ему уникальный, нишевый продукт, счита-
ет Дмитрий Теплов. «В мире есть много примеров, 
когда даже маленькие компании работают по всему 
миру, но они производят какой-то специфический, 
уникальный продукт», — говорит он.

Есть идея Весьма узкую и столь же специфи-
ческую нишу — производство тонкой и специализи-
рованной химии — заняла десять лет назад «Перм-
ская химическая компания». Именно ставка на уни-
кальный, инновационный продукт — специальные 
газы для микроэлектроники — позволила создать на 
базе активов обанкротившегося химзавода успеш-
ное высокотехнологичное производство. Практиче-
ски вся линейка «Пермской химической компании» 
изначально разрабатывалась для зарубежных по-
требителей. До сих пор 75% выпускаемой заводом 
продукции отправляется на экспорт — внутри стра-
ны практически нет спроса на столь высокотехноло-

гичные продукты, объясняет директор предприятия 
Алексей Нестеров. Главное при работе на зарубеж-
ных рынках — репутация, считает он: «Для продви-
жения на зарубежные рынки мало производить вы-
сокотехнологичную продукцию, которая будет там 
востребована. Самое главное, чтобы вас восприни-
мали как надежного поставщика. Потому что за го-
ды с момента перестройки российские предприятия 
в основном дискредитировали себя и всю россий-
скую промышленность, обманывая, поставляя нека-
чественную продукцию или не выдерживая сроки. На 
западе это неприемлемо. Поэтому нужно стабиль-
ное качество продукции и стабильность поставок».
Свои особенности ведения бизнеса, впрочем, есть 
в каждой стране, делится опытом генеральный ди-
ректор ЗАО «Новомет» Олег Перельман. За два го-
да компания открыла почти два десятка представи-
тельств в не самых простых для ведения бизнеса ре-
гионах Юго-Восточной Азии, на Ближнем Востоке, в 
Северной Африке и Южной Америке. Доля экспор-
та в общем объеме выручки компании с 2008 года 
выросла с 10 до 30%. «Общей проблемой, харак-
терной почти для всех стран, куда заходил „Ново-
мет“, были сложности при регистрации компаний. 
Где-то требовалось наличие резидентов среди акци-
онеров, где-то неадекватно начинал себя вести пар-
тнер и „на ходу“ приходилось искать новых, где-то 
вообще определяющим фактором стали военные 
действия», — рассказывает господин Перельман. 
При этом, как и многие эксперты, он отмечает, что 
ключевым условием успеха при продвижении про-
дукции на внешнем рынке остается все-таки конку-
рентоспособность продукции, которая «при прочих 
равных работает лучше мировых аналогов».
Претендуя в 2008 году на один из наиболее зна-
чимых в истории компании заказов — контракт 
с Международным валютным фондом, разрабо-
танная компанией «Прогноз» платформа для ана-
лиза данных, моделирования и прогнозирования 
PrognozPlatform выдержала сравнение с двенадца-
тью аналогичными информационными системами 
зарубежных разработчиков. Выигранный тендер по-
зволил компании из российской провинции закре-
питься на взыскательном мировом IT-рынке. Сейчас 
в числе клиентов компании известные мировые кор-
порации и органы власти крупных государств. «По 
нашему опыту, выход на международный рынок — 
это сложная задача, требующая существенных за-
трат, — говорит заместитель генерального директо-
ра по развитию бизнеса «Прогноза» Сергей Шеста-
ков. — Необходима локализация продукта, марке-
тинговые вложения, подготовка команды, но глав-
ное условие успеха — наличие собственного конку-
рентоспособного продукта».
В современных условиях выйти на мировой рынок 
даже с высококачественным уникальным продук-

том довольно сложно, считает генеральный дирек-
тор ОАО «Сорбент» Борис Дубовик. А многие рос-
сийские предприятия часто не могут предложить 
еще и конкурентную цену. «На мировом рынке пре-
валируют международные компании, большинство 
из которых обладают высокоэффективными техно-
логиями и имеют производства в странах с „низки-
ми издержками“. Отечественное производство со 
сравнительно высоким уровнем износа оборудо-
вания, затратными технологиями зачастую не вы-
держивает такой конкуренции», — отмечает он. 
«Сорбент», традиционно ориентированный на рос-
сийский рынок и страны СНГ, сейчас рассматрива-
ет возможность выхода на рынки дальнего зарубе-
жья, хотя наиболее перспективным в среднесроч-
ной перспективе в компании считают все-таки вну-
тренний рынок.

ВЕЗДЕ СВОИ С учетом действующих европей-
ских и американских санкций и активизацией уси-
лий российских игроков по импортозамещению 
практически все предприятия-экспортеры наращи-
вают объемы продаж внутри страны. Это еще и зна-
чительно проще, отмечает Дмитрий Теплов, и де-

шевле — расти на внутреннем рынке, но даже на это 
небольшие региональные компании часто не могут 
решиться. «Малые и средние предприниматели ча-
сто не понимают, как выйти за пределы края. У них 
есть хорошие идеи, но есть также робость и нере-
шительность во всем, что касается работы за преде-
лами своего города», — говорит господин Теплов.
Российская телекоммуникационная компания ЗАО 
«ЭР-Телеком Холдинг» начала региональную экс-
пансию в 2004 году, строя собственную оптико-во-
локонную сеть связи для предоставления услуг ка-
бельного телевидения и доступа в интернет. «Никто 
из команды до того момента никогда не был ни в Ки-
рове, ни в Волгограде, ни в Новосибирске, — вспо-
минает директор по продукту «ЭР-Телеком Холдин-
га» Андрей Чазов, — не исследовал архитектуру, то-
пологию городов, не знал, сколько надо оптоволок-
на, какой там жилой фонд, какой трафик, сколько 
там домов. Охват первых пятнадцати городов про-
исходил по принципу, который можно сформули-
ровать так: «Съезди в Пермь, посмотри, как там, и 
сделай так же». У предпринимателей не было ни тех-
нологических карт, ни готовых проектных решений, 
но был азарт и главное — уникальное предложе-

В современных условиях 
выйти на мировой рынок даже 
с конкурентоспособным по 
качеству продуктом довольно 
сложно
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ние: технологии, которые на тот момент использо-
вали амбициозные пермяки, существенно выигры-
вали у операторов предыдущего поколения. «Реги-
ональная компания может стать федеральной толь-
ко при наличии уникальных характеристик и умения 
их тиражировать», — резюмирует господин Чазов.
Удалось расширить бизнес за пределами Пермского 
края и пермскому ритейлеру «Норман-Виват». Ког-
да первый «Норман» появился в Санкт-Петербурге, 
в Перми работали уже четыре десятка магазинов. 
Сейчас объем продаж петербургской сети в полто-
ра раза превышает продажи сети в домашнем реги-
оне, а магазины под пермским брендом работают в 
шести регионах. На иногородние филиалы прихо-
дится две трети оборота сети «Норман». В этом году 
предприниматель решил не только поить соседей, 
но и кормить. В октябре Вадим Юсупов открыл пер-
вый иногородний «Виват». В Екатеринбурге был за-
пущен полноценный гипермаркет с собственными 
пекарней и мясным цехом. Строгого плана дальней-
шей экспансии у бизнесмена пока нет: открытие од-
ного супермаркета обходится в 30–40 млн руб., что 
с учетом текущей экономической ситуации — не са-
мая простая задача. Тем не менее, в среднесрочной 
перспективе господин Юсупов намерен и дальше 
расширять сеть за пределами региона. «Современ-
ный ритейл — это достаточно легко масштабируе-
мый бизнес, поскольку магазины делаются по од-
ним и тем же лекалам, одной и той же технологии, с 
одной и той же товарной матрицей. Когда ты придер-
живаешься этих стандартов, развиваться достаточ-
но легко», — отмечает господин Юсупов.
Как показал опыт одного из наиболее успешных 
стартапов прошлого года — модного проекта по про-
даже кофе с собой — компании Red Cup, даже креа-
тивный, во многом завязанный на личности владель-
ца, бизнес поддается тиражированию, если правиль-
но организовать бизнес-процесс и попасть в тренд. 
Открыв за первые полгода десяток собственных то-
чек, владелец компании Илья Гусев решил строить 
сеть дальше с помощью франчайзинга. Меньше чем 
за год усилиями франчайзи сеть выросла в четыре 
раза, новые кофейни Red Cup открываются каждую 
неделю, говорит господин Гусев. По его подсчетам, 
сеть уже сейчас охватывает 16 городов, и планирует-
ся, что до конца года их будет под 40. «Чем ниже це-
на входного билета, тем легче воспроизводится биз-
нес. Если говорить о франчайзинге, то проекты стои-
мостью до 500 тыс. руб. масштабировать проще про-
стого», — считает Илья Гусев. «Но, конечно, для то-
го, чтобы добиться успеха, нужно, чтобы продукт был 
качественный, а бренд не должен быть провинциаль-
ным и местечковым», — добавляет он.
Предприятия, ориентированные на выход за преде-
лы своего региона, нуждаются в дополнительной 
поддержке государства, считает руководитель перм-
ского отделения «Деловой России» Дмитрий Те-
плов. Во-первых, потому что им трудно, во-вторых, 
в их успехе заинтересовано само государство. «Ес-
ли мы говорим о развитии бизнеса в регионе, при-
влечении денег и росте уровня жизни, то это может 
происходить в первую очередь именно за счет ком-
паний, которые продают свою продукцию или услу-
ги в другие регионы или за рубеж, потому что имен-
но они обеспечивают приток денег в регион», — от-
метил господин Теплов. n

В мире есть много примеров, 
когда даже маленькие 
компании работают по всему 
миру, но они производят какой-
то специфический, уникальный 
продукт

Кадры нахимичат сами
«Метафракс» уже 10 лет реализует программу дуального обучения
Состоявшийся в ноябре в 
Перми Инженерно-про-
мышленный форум с уча-
стием федеральных экспер-
тов и представителей исте-
блишмента подтвердил вы-
сокий уровень развития эко-
номики региона. И задал 
вектор сотрудничеству учеб-
ных заведений и представи-
телей традиционно сильно-
го в Прикамье промышлен-
ного сегмента, в том числе и 
химической индустрии. 

Форум раскрыл механизм 
устранения дефицита квалифи-
цированных инженерных ка-
дров с упором на уже действу-
ющие в регионе собственные 
программы. 

— Сегодня везде заняты об-
учением и развитием молодых 
кадров, — подчеркнул в ходе 
посещений площадок предпри-
ятий полномочный предста-
витель президента РФ в При-
волжском федеральном окру-
ге Михаил Бабич. — Но Перм-
ский край стал образцом реше-
ния проблемы, и ваш полезный 
опыт будет использован по всей 
стране.

Действительно, нехватка 
инженерных и рабочих кадров 
обострилась в наше время во 
многих отраслях, а опыт пер-
мяков подсказывает, что про-
блему нужно решать в рамках 
новой системы подготовки вос-
требованных молодых специа-
листов — дуального обучения. 
В советское время эту задачу 
помогал решать институт на-
ставничества и госзаказ на рас-
пределение выпускников. Про-
шлый опыт адаптировали к ре-
алиям современности: пришед-
шего на завод выпускника ста-
ли закреплять за наставником 
для прохождения индивиду-
альной программы подготов-
ки. Отныне так совместно гото-
вят специалистов учебное заве-
дение и предприятие под заказ 
бизнеса. 

На форуме многие руково-
дители предприятий говори-
ли о необходимости внедре-
ния программ дуального обу-
чения. Но примечательно то, 
что в крае еще более десяти лет 
назад его прообраз создало ру-
ководство ОАО «Метафракс», 
запустив наряду с програм-
мой модернизации мощно-
стей систему подготовки ква-
лифицированных кадров для 
высокотехнологичного про-
изводства. Начав ее с откры-
тия Уральского химико-техно-
логического колледжа (УХТК) 
на базе технического училища 
в Губахе. 

—  Создание Уральского хи-
мико-технологического кол-
леджа проходило очень не-
просто, в условиях общего со-
кращения учебных заведений 
среднего уровня, — заявил гла-
ва совета директоров ОАО «Ме-
тафракс» Армен Гарслян. — 
Мы проявили настойчивость, 
в итоге система успешно дей-
ствует, выпускники УХТК вос-

требованы: сегодня у нас тру-
дятся 630 выпускников разных 
лет, или почти треть всего пер-
сонала. Это лучший показатель 
эффективности дуального обу-
чения.

Предприятие взяло на се-
бя ответственность за матери-
ально-техническую базу УХТК. 
За последние три года отремон-
тировали классы-лаборатории, 
обновили кабинеты инженер-
ной графики, материаловеде-
ния, лабораторию техническо-
го анализа. Смонтировали тре-
нажер химических процессов, 
оборудовали установку в лабо-
ратории автоматизации техно-
логических процессов. Все за-
явки на материалы, реактивы 
и нужное оборудование завод 
выполняет полностью. В 2013 
году на эти цели направлено 
3 млн. руб. В этом году — уже 
3,5 млн. руб. 

Компания создала условия 
для качественного прохожде-
ния производственной практи-
ки. В итоге в 2013 году в цехах 
трудились более полутора со-
тен выпускников колледжа, а в 
первой половине этого года —
полсотни будущих химиков. 

— Не скрою, нам это весьма 
выгодно: в ходе практики руко-
водители подразделений при-
сматриваются к выпускникам, 
узнают способности, оценива-
ют отношение к своему ремес-
лу и к конкретному рабочему 
месту, выявляя претендентов 
на трудоустройство. Наши спе-
циалисты корректируют про-
граммы практик для их эффек-
тивности, — говорит зам. ген-
директора «Метафракса» по 
персоналу Рашид Шакиров.

Временное трудоустрой-
ство учащихся колледжа на ле-
то и на период преддиплом-
ной практики дало реальный 
шанс вести качественный от-
бор кандидатов на конкретные 
рабочие места, ускорив адапта-
цию практикантов в коллекти-
вах. В итоге половина выпуск-
ников отделения «Химическая 
технология неорганических 
веществ» за два последних го-
да охотно трудоустроились на 
«Метафраксе».

 — Мы закрепляем знания 
учащихся раскрытием техноло-
гии основных производств на-
шей компании, обеспечиваем 
и оснащаем всем необходимым 
профильные кабинеты и лабо-
ратории колледжа, — уточнил 
Шакиров. — Наши главные спе-
циалисты преподают и участву-
ют в итоговых аттестационных 
комиссиях. Эти меры заметно 

повысили качество подготовки 
молодых работников. 

Компания проводит кадро-
вую политику на опережение: 
подготовкой персонала здесь 
стали заниматься... со школь-
ной скамьи. Например, улуч-
шают материально-техниче-
скую базу школ, оборудуют 
компьютерные классы и хими-
ческие лаборатории, наращи-
вают профориентацию школь-
ников в ближайших городах 
Александровске, Кизеле, Гре-
мячинске и Губахе. 

Восемь лет подряд «Мета
фракс» на базе УХТК проводит 
межрегиональную олимпи-
аду среди старшеклассников 
из этих городов. Воспитанни-
ки колледжа последние три го-
да стали лидировать в четвер-

ке призеров по химии. Лучших 
учащихся компания награжда-
ет именными премиями. Так, 
только в этом году за отличную 
учебу поощрены полтора десят-
ка будущих химиков.  

— Колледж растит с на-
шей помощью рабочую смену, 
— продолжает Рашид Саидо-
вич. — А вот инженерные ка-
дры нам готовят известные рос-
сийские вузы, в числе которых 
Пермский национальный ис-
следовательский политехниче-
ский университет.

Его слова подтвердил зам. 
декана химико-технологиче-
ского факультета ПНИПУ по 
учебной работе доцент Владис-
лав Долганов.

— С лидером рынка хими-
ческой индустрии — «Мета
фраксом» у нас давнее сотруд-
ничество, — заявил Владислав 
Леонидович. — В рамках за-
ключенного договора обучаем 
студентов по целевому набору 
для завода. Не один десяток 
молодых специалистов, завер-
шивших подготовку, успеш-
но трудятся на этом перспек-
тивном предприятии. Растут 
и крепнут наши связи в прове-
дении ряда научно-исследова-
тельских работ. 

По его словам, в вузе де-
тально изучают технологиче-
ские процессы и производства, 
новейшие аппараты химиче-
ской технологии, монтаж и ре-
монт технологического обору-
дования.

— Учебный процесс ор-
ганизован так, чтобы студен-
ты научились самостоятельно 
мыслить производственными 
масштабами, — заявил канди-
дат технических наук. — В ито-
ге уровень знаний выпускни-
ков должен отвечать жестким 
требованиям к молодым специ-
алистам. А  дальнейшая карье-
ра зависит от выпускника. 

Систему дуального обучения глава совета директоров ОАО «Метафракс» Армен Гарслян 
представил федеральной делегации на Инженерно-промышленном форуме
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Сегодня в различных вузах России учатся порядка семидесяти 
будущих сотрудников «Метафракса». В этом году в цеха приш-
ли девять выпускников, в 2015-м ждут еще двадцать шесть про-
фессиональных химиков. Программу омоложения кадров здесь 
рассчитали вплоть до 2020 года.

инвесторы
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Сегодня растет количество работодателей, которые 
не испытывают предубеждений перед предложени-
ем дополнительных стимулов для перспективных 
сотрудников. Анна Хвостова, директор уральского 
филиала HeadHunter, отмечает, что дополнительные 
стимулы становятся нормой на рынке труда. «Мно-
гие работодатели сейчас отлично понимают, что для 
привлечения профессиональных сотрудников одной 
зарплаты и интересных рабочих задач мало. К тому 
же ценного сотрудника важно не только привлечь, 
но и удержать в компании. Поэтому все чаще рабо-
тодатели дополняют стандартный соцпакет допол-
нительными бонусами. В том, что это эффектив-
но, уверены 55% пермских работодателей, — при-
водит она статистику опроса, который проводился 
HeadHunter среди пользователей сайта hh.ru. — Ча-
ще всего работодатель предлагает соискателям мо-
бильную связь и ДМС, существенно реже — спорт, 
страхование жизни и дополнительные занятия, на-
пример — английский».
Эксперты отмечают, что ожидания большей части 
соискателей вакантных мест в Пермском крае каса-
ются размера зарплаты, а вопрос о наличии допол-
нительных стимулирующих мер поднимает, как пра-
вило, та часть кандидатов, которая уже сталкивалась 
с ними на предыдущих работах. «Чаще всего набор 
ожиданий касается официального трудоустройства, 
полностью белой заработной платы, прозрачной си-
стемы мотивации (оклада, премий), — рассказывает 
Ольга Попова, руководитель группы консультантов 
по подбору персонала по индустриальному направ-
лению ANCOR Professional. — Для кандидатов, у ко-
торых ранее были дополнительные опции, как ДМС, 
мобильная связь, бывает важно сохранить подоб-
ные компенсации». Это подтверждает и Елена Жда-
нова, директор УК ЭКС (развивает бренд «СемьЯ»): 
«Как и раньше, основными мотиваторами являются 
уровень заработной платы, стабильность компании, 
расположение офиса, и только потом дополнитель-
ные мотивационные составляющие».
По словам Екатерины Коноваловой, консультанта по 
подбору персонала компании ANCOR Professional, 
щедрость работодателей в части предоставления 
дополнительных бонусов часто зависит от «проис-
хождения» работодателя. «Если речь идет непосред-

ственно о пермских компаниях, то чаще всего ком-
пенсации ограничиваются оплатой мобильной свя-
зи, ГСМ для автомобиля, санаторием от предприя-
тия. К подобным мерам часто прибегают торговые 
компании в области товаров народного потребления 
(ТНП), на производстве для топ-менеджмента и ин-
женерного состава, — отмечает она. — Как правило, 
самый большой пакет компенсаций и льгот предус-
матривают иностранные компании, головной офис 
которых расположен в Москве, но сотрудники тер-
риториально работают в Перми. То есть фактически 
их нельзя отнести к пермским работодателям. Такие 
компании предоставляют своим сотрудникам кор-
поративный автомобиль, связь, ДМС, оплату фит-
неса».
Линейному персоналу — это продавцы-консультан-
ты, кассиры, официанты, операторы, технический 
персонал, рабочие и другие — работодатели чаще 
всего предлагают систему наставничества, корпора-
тивный транспорт и бесплатные обеды (или частич-
ную оплату питания), добавляет Анна Хвостова. «Та-
ких специалистов много, они постоянно нужны мно-
гим компаниям, а еще они с легкостью меняют рабо-
чее место. Результатом борьбы с текучкой линейно-
го персонала и стали эти дополнительные бонусы», 
— рассказывает она.
Что касается «белых воротничков»: высококвали-
фицированных специалистов и топ-менеджеров, 
то специалисты компаний по подбору персонала от-
мечают готовность работодателей рассматривать 
различные условия найма в зависимости от вакан-
сии. «Например, если речь идет о вакансиях высоко-
го уровня (главный инженер, начальник ремонтных 
служб), то компании готовы рассматривать ожида-
ния кандидатов по заработной плате выше заявлен-
ных условий, готовы предоставлять жилье, мобиль-
ную связь и оплачивать перелет до дома (если канди-
дат переезжает), — рассказывает Ольга Попова.— 
Для специалистов, как правило, компания предлага-
ет приобретение жилья в рассрочку, либо оплачива-
ет детский сад детям, компенсирует ипотеку, тем са-
мым удерживая сотрудника».

Бонусы в деталях По данным опроса, ко-
торый проводился компанией HeadHunter среди 

пользователей рекрутингового сайта hh.ru в третьем 
квартале 2014 года, самым распространенным бо-
нусом для сотрудников пермских компаний являет-
ся корпоративная мобильная связь — ее предостав-
ляют 44% компаний, в которых трудятся участвовав-
шие в опросе.
Объем компенсации мобильной связи зависит от 
компании и направления ее деятельности. Как уточ-
нили в пресс-службе Пермского филиала «Т2 РТК 
холдинг» (совместное предприятие «Ростелеко-
ма» с «Tele2 Россия»)«размер компенсации за сото-
вую связь зависит от потребности каждого сотруд-
ника, его должностных обязанностей и определя-
ется по согласованию с руководителем филиала». 
Конкретные показатели в компаниях не раскрыва-

ют, но отмечают, что речь идет об адекватных циф-
рах: от 400–500 руб. в месяц у рядовых специалистов 
до 3–5 тыс. у топ-менеджмента. «Современные та-
рифы сотовой связи позволяют практически безгра-
ничное общение по адекватным ценам, и здесь фан-
тастических цифр быть просто не может, даже ес-
ли речь идет о связи в роуминге», — отметили в од-
ной из компаний.
Вторым по распространенности бонусом называют-
ся полисы ДМС, которые в опросе hh.ru упомянули 
20% пермских респондентов. Этот показатель у нас 
ниже, чем в «столицах» (43% в Москве, 38% в Санкт-
Петербурге). Даже в соседнем Екатеринбурге мед-
страховку выдают в 28% компаний. Соотношение 
таких видов страхования, как страхование жизни и 
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Плюшки и полисы Дополнительная мотивация работников 
всегда считалась проверенным методом повышения их эффективности. Если 
в советский период передовиков производства награждали путевками в санатории 
и бригадными вымпелами, то в современной российской истории на первый план 
уже вышли материальные стимулы. Часть из них в виде социального пакета стала 
традицией, закрепляемой в регулярно обновляемых коллективных договорах, 
но все чаще встречаются приметы времени: абонементы фитнес-клубов и 
компенсация ипотеки. Впрочем, ухудшение экономической обстановки может 
довольно быстро вернуть все к практикам тридцатилетней давности.  АЛЕКСАНДР БОТАЛОВ

работодатели понимают, что для привлечения профессиональных сотрудников одной зарплаты и интересных рабочих 

задач мало

в сложной экономической 
обстановке на первый 
план вновь могут выйти 
нематериальные виды 
вознаграждений, широко 
практиковавшиеся в советские 
времена



ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

страхование от несчастного случая, примерно оди-
наково в этих городах: жизнь работников страхуют 
примерно в 5% компаний, а от несчастного случая 
— около 10%. Набор опций в страховых пакетах ча-
ще всего зависит от предложений клиник для кор-
поративных клиентов с различными вариантами, а 
стоимость ДМС начинается от 20–25 тыс. руб. за го-
довую программу обслуживания.«Стоимость пакета 
ДМС варьируется от уровня должности сотрудника», 
— говорит Елена Жданова из УК ЭКС.
В пресс-службе Tele2 добавили, что в компании, по-
мимо ДМС, страхования жизни и страхования от не-
счастных случаев, предусмотрено страхование со-
трудников, выезжающих за пределы региона — все 
застрахованы во время поездок по России и путеше-
ствий за границу.
Относительно высок в Перми такой вид корпоратив-
ной поддержки работников, как доставка сотрудни-
ков до места работы. Наличие подобной опции тру-
дового договора отметили 15% пермских респон-
дентов опроса hh.ru, при 11% в Екатеринбурге и 8% 
в Москве. Эксперты склоняются к мнению, что это 
связано с географической конфигурацией столи-
цы Прикамья — протяженность города превышает 
50 км, что делает доставку до места работы не просто 
бонусом, а часто насущной необходимостью — ряд 
предприятий в краевой столице расположены дале-
ко за чертой города.
Питается за счет работодателей пятая часть сто-
личных сотрудников, которые принимали участие 
в опросе HeadHunter, а вот в Перми — только 12%. 
Здесь важно различать, что подразумевается под 
питанием: полноценные обеды или только возмож-
ность выпить чаю в подсобке. Например, Анна Хво-
стова говорит, что наиболее востребована опция 
питания за счет работодателя у IT-специалистов — 
здесь важны обеды или хотя бы чай с печеньем на 
кухне. «Бесплатное печенье, чай и кофе за послед-
ние несколько лет уже прочно вошли в стандартный 
„офисный“ набор для сотрудников пермских компа-

ний. Об этих бонусах работодатели сообщают прак-
тически в каждой пятой вакансии, предполагающей 
работу в офисе», — добавляет она.
Наряду со страхованием ряд компаний проявляет 
заботу о здоровье сотрудников в долгосрочной пер-
спективе. Это, как правило, проявляется в предо-
ставлении абонементов в фитнес-клубы. Доля таких 
компаний порядка 10%. Также «спортивное» пред-
ложение работодателей «зашивается» в програм-
му проведения корпоративных соревнований. Кор-
поративный спорт уже довольно давно оформился 
в самостоятельную сферу бизнеса — крупнейшие 
заказчики здесь региональные филиалы крупных 
федеральных холдингов. Корпоративные спарта-
киады проводятся в региональных подразделениях 
«Газпрома», КЭС Холдинга, ЛУКОЙЛа, «Уралхима» 
и большинства других компаний федерального мас-
штаба, представленных в Прикамье.
Корпоративный отдых также считается дополни-
тельным бонусом. Сюда включаются не только сана-
торно-курортное лечение, но также праздники и ме-
роприятия для работников. Елена Жданова расска-
зывает, что два раза в год УК ЭКС организует корпо-
ративные выездные мероприятия, проводит корпо-
ративный новогодний праздник, для детей сотруд-
ников организуются экскурсии и мероприятия не ме-
нее двух-трех раз в год. На многих предприятиях со-
хранилась советская традиция одаривать детей со-
трудников конфетными наборами в преддверии Но-
вого года.
В западной прессе все чаще встречаются примеры 
экзотического стимулирования сотрудников. Самы-
ми известными случаями могут похвастаться пред-
ставители IT-индустрии, такие как Facebook и Google, 
предлагающие своим сотрудникам, например, мас-
саж на рабочих местах или возможность послеобе-
денного сна в специально отведенных помещени-
ях. Эксперты из сферы рекрутинга назвать подоб-
ные примеры в пермских компаниях затруднились. 
Но вот в пермском«Прогнозе», специализирующем-

ся на разработке систем бизнес-аналитики, недавно 
объявили о возможности передвижения сотрудни-
ков по просторному офису на самокатах.

Индивидуальный подход Решение жи-
лищной проблемы работников — чаще всего слиш-
ком затратная опция для большинства работодате-
лей. Ольга Попова говорит, что корпоративное жи-
лье предоставляется в основном в строительных 
компаниях и на крупных производствах как стимул 
удержать кандидата на долгий период в компании. 
Решение жилищной проблемы используется чаще 
всего для привлечения высококвалифицированных 
специалистов и топ-менеджеров, а для большей ча-
сти соискателей существует символическая по раз-
мерам компенсация части процентной ставки по ипо-
теке, либо бонус ипотечных компенсаций возводит-
ся в ранг премиальных опций трудового договора. 
Например, на пермских «Минеральных удобрени-
ях» помощь в решении жилищных проблем оказы-
вается точечно. «Компания частично компенсирует 
проценты по ипотеке работникам, которые являют-
ся участниками программы преемственности, вхо-
дят в кадровый резерв предприятия», — отметили в 
пресс-службе предприятия и уточнили, что в осталь-
ном социальный пакет максимально широк для всех 
сотрудников: «Доставка до работы, ДМС, льготные 
программы детского отдыха, санаторно-курортное 
лечение, дотация на питание — это далеко не пол-
ный перечень вариантов поддержки, которыми мо-
гут воспользоваться наши работники».
Определенное внимание работодателей уделяется 
высококвалифицированным сотрудникам, которые 
готовы поменять место жительства ради новой ра-
боты. Анна Хвостова отмечает, что специалисты, ко-
торых компании готовы перевозить из других регио-
нов, это также, как правило, или узкоспециализиро-
ванные профессионалы или топ-менеджеры— и в 
большинстве случаев им предлагают компенсацию 
жилья и помощь в переезде.

Сложные времена Вместе с тем, нужно 
признать, что дополнительные бонусы распростра-
нены еще далеко не везде, говорит Анна Хвостова. 
«Сейчас, в сложной экономической ситуации, ког-
да компании вынуждены сокращать все издержки, 
в том числе на персонал, ожидать расширения „бо-
нусного пакета“ не стоит. Многие компании, особен-
но небольшие, преподносят как бонус официальное 
трудоустройство и белую зарплату», — уточняет она.
Источник в профсоюзной сфере отметил, что в свя-
зи с ухудшением экономической обстановки слож-
ности в переговорах по новым коллективным дого-
ворам ожидаются во всех отраслях экономики. Од-
нако пока это лишь на уровне прогнозов — напри-
мер, в филиале «Азот» холдинга «Уралхим» заяви-
ли, что буквально в середине ноября подписали но-
вый коллективный договор на предстоящие три го-
да, в котором были сохранены и даже увеличены 
льготы и обязательства компании перед трудовым 
коллективом.
Со стороны соискателей профессиональные рекру-
теры снижения уровня запросов также пока не фик-
сируют. «Особых изменений в ожиданиях сейчас не 
произошло. Но большое количество соискателей 
ориентированы на стабильный доход, прозрачную 
систему мотивации, официальную, полностью бе-
лую заработную плату», — говорит Ольга Попова.
Один из экспертов отметил, что в сложной экономи-
ческой обстановке на первый план вновь могут вый-
ти нематериальные виды вознаграждений, широко 
практиковавшиеся в советские времена. Для многих 
категорий работников серьезным стимулом остает-
ся портрет на заводской Доске почета или фото на 
первой полосе корпоративной газеты. Это практиче-
ски бесплатно и часто безотказно действует на лю-
дей, не избалованных вниманием масс-медиа. Глав-
ное в сегодняшней экономической ситуации — не 
прийти к раздаче продуктовых наборов в преддве-
рии праздничных дней, как не самому удачному сим-
волу советских «корпоративных» практик. n

Любой банк должен быть в первую очередь удобным для своих клиентов. Ма-
ло кто задумывается о том, на чем основана эта эффективность и за счет че-
го банкиры добиваются своих задач. Западно-Уральский банк ОАО «Сбербанк 
России» решил занять иную позицию. У нас нет секретов, мы готовы делить-
ся знаниями о том, как быть эффективными, обещает председатель банка 
Кирилл Алтухов.

Единый банк — общие стандарты
Крупные компании всегда работают по 

стандартам — привычные правила позво-
ляют большим организмам функциониро-
вать бесперебойно и эффективно. На со-
блюдении этого принципа основаны все 
остальные корпоративные решения.

«Соблюдение стандартов дает возмож-
ность сделать так, чтобы в каждом отде-
лении нашего банка клиенты могли полу-
чать одинаковый набор услуг и одинако-
вый уровень сервиса. Стандарты являют-
ся обязательными и для председателя бан-
ка, и для сотрудника фронт-офиса», — гово-
рит Кирилл Алтухов. —Отделения отлича-
ются портфелями, долями корпоративного 
и розничного бизнеса, иной региональной 
спецификой. Но мы делаем все для того, 
чтобы по продуктам и услугам, а также по 
качеству сервиса они были бы неотличимы 
друг от друга. Мы стремимся к тому, чтобы 
везде, в каждом офисе Западно-Уральско-
го банка Сбербанка России, предоставлять 
одинаково высокий уровень качества».

Пространство свободной мысли
В основе развития банка — принци-

пы, которые когда-то стали конкурент-
ным преимуществом японского концерна 
Toyota. Один из главных принципов Сбер-
банка, взятый на вооружение у японского 

концерна,гласит:формируй команды, испо-
ведующие философию компании. «Корпора-
тивная культура не берется из воздуха, а ме-
тодично формируется», — говорит Кирилл 
Алтухов. Принципы и стандарты, которые 
приняты в среде топ-менеджмента банка, 
в идеале должны разделять все остальные 
банковские служащие. А для этого коман-
де необходимо понимать, какие решения, в 
какой момент времени принимает руково-
дитель. И потому календарь председателя 
банка доступен каждому из его заместите-
лей, и далее подобная логика открытого ка-
лендаря каскадируется по всей управленче-
ской вертикали. Транслировать управленче-
ские принципы можно не только напрямую, 
но и через книги, которые, как известно, ис-
точник знаний. Именно поэтому знамени-
тая библиотека Сбербанка доступна каждо-
му сотруднику. Более того, в Западно-Ураль-
ском банке систематизировали и этот про-
цесс: каждый месяц объявляется месяцем 
какой-либо книги, по итогам которого со-
трудники могут добровольно пройти специ-
альные тесты. А в дальнейшем Кирилл Алту-
хов намерен «заразить» своих сотрудников 
«вирусом» свободного владения английским 
языком. Сам господин Алтухов каждое утро 
определенное количество времени тратит 
на изучение языка. И к этому опыту присма-
триваются его подчиненные.

Лидеры растут внутри
Еще одно правило Toyota-Сбербанка 

— воспитывай лидеров, которые доско-
нально знают свое дело и могут научить 
этому других. Именно так и поступают в 
Сбербанке. В банке разработана эффек-
тивная система профессиональной под-
готовки менеджмента, которая позволя-
ет воспитывать эффективных менедже-
ров. «Сбербанк — это огромная фабрика 
по подготовке талантов. Именно так: мы 
нанимаем кадры и раскрываем таланты. 
А для этого есть корпоративный институт, 
система ротации и оценки кадров, систе-
ма релокации, когда сотрудник строит ка-

рьеру внутри банка «по горизонтали», си-
стема наставничества. Карьерный рост 
через релокацию — это абсолютно есте-
ственный процесс для Сбербанка, — го-
ворит председатель правления банка Ки-
рилл Алтухов. — И если по какой-то при-
чине мы не находим нужного сотрудника в 
Западно-Уральском банке, мы можем вос-
пользоваться кадрами на всей территории 
России. Из 240 тыс. сотрудников Сбербан-
ка, работающих в России, найдется тот, 
чей профиль соответствует задачам, кто 
готов ехать. Этот принцип управления ка-
драми позволяет оставаться самодоста-
точной структурой».
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Основы командной игры
Как меняется Западно-Уральский банк Сбербанка России
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 Однажды попробовав кухню Армении, невозможно ее не полюбить, а значит, полюбить  
и саму армянскую культуру, ее вековые традиции.

«НАИРИ» — ресторан настоящей армянской кухни — символ и основа гостеприимства!

Великолепная кухня, профессиональное обслуживание, стильный интерьер —  
вот составляющие безупречной репутации ресторана.

Живая музыка ежедневно (саксофон и дудук) с 19:00 до 23:00.
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Скоро Новый год!
Такой яркий праздник обязательно должен 
отличаться от обычного ужина,  
а мы умеем сделать любой вечер незабываемым.

Принимаем заявки на корпоративы, 
семейные торжества и дружеские встречи.
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